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Аннотация

Методическое пособие «Социальное влияние и его виды в комиксах, часть 2» включает следующие разделы: социальное влияние и его виды (приемы эффективного убеждения; искусство поощрения, критики, формирования взаимного доверия, подкрепление желательного поведения) и список источников информации (список литературы, список источников иллюстраций).
Методическое пособие содержит 31 рисунок.
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АННОТАЦИЯ

Методическое пособие «Социальное влияние и его виды в комиксах, часть 2» включает следующие разделы: социальное влияние и его виды (приемы эффективного убеждения; искусство поощрения, критики, формирования взаимного доверия, подкрепление желательного поведения) и список источников информации (список литературы, список источников иллюстраций).
Методическое пособие содержит 31 рисунок.
Методическое пособие предназначено для студентов и преподавателей психологии общения средних профессиональных учебных заведений, преподавателей и слушателей курсов повышения квалификации (профессиональной переподготовки) системы дополнительного образования.

1. СОЦИАЛЬНОЕ ВЛИЯНИЕ И ЕГО ВИДЫ

1.2. Приемы эффективного убеждения (продолжение)
Психологические приемы убеждения в споре. 
Необходимо упомянуть также о спекулятивных методах аргументации и приемах, которые могут быть использованы в споре. Эти методы можно даже назвать обычными уловками, и их, конечно, не стоит применять. Но знать эти методы и различать, когда их применяют ваши партнеры, все же следует: 
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Рис. 37. Техника преувеличения
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Рис. 38. Техника анекдота
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Рис. 39. Техника использования авторитета (на картинке – портрет писателя С. Лема)
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Рис. 40. Техника дискредитации партнера
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Рис. 41. Техника изоляции
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Рис. 42. Техника изменения направления
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Рис. 43. Техника введения в заблуждение
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Рис. 44. Техника отсрочки
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Рис. 45. Техника апелляции
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Рис. 46. Техника искажения
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Рис. 47. «Несколько вопросов в одном»
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Рис. 48. Нежелание отвечать на заданный вопрос
1.3. Искусство поощрения, критики, формирования взаимного доверия, подкрепление желательного поведения 
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Рис. 49. Поощрения

На практике при формировании желательного поведения руководители, в основном опираются на внешние награды. При этом они исходят из того, что внешнее поощрение будет положительно сказываться на внутреннем интересе человека к заданию.
Однако  при определенных условиях между  внешними и внутренними наградами  могут возникать негативные взаимосвязи. Например, добавление внешних стимулов в деятельность, к которой у работников есть внутренний интерес, способно преобразовать захватывающую деятельность в такое поведение, которое не будет выполняться без дополнительного внешнего давления. 
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Рис. 50. Поддержание в работниках внутренней мотивации к работе
Такой же эффект наблюдался и в добровольческих  организациях: предложение оплаты за добровольную деятельность снижает  интерес к самой деятельности.
Итак, главное в формировании желательного поведения:
· положительное поощрение любого  успешного действия исполнителей;
· изыскание любых возможностей для информирования сотрудников о том, какое поведение компания  считает желательным.
Кто-то из очень умных людей сказал, что главное здесь – "поймать работника в тот момент, когда он делает что-то правильно, и поощрить за это".
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Рис. 51. Какая работа является не только привлекательной, но и мотивирующей?
Итак, «мотивирующая» работа должна:
· иметь целостность, то есть приводить к определенному результату;
· оцениваться как важная и заслуживающая быть выполненной;
· давать возможность принимать решения, необходимые для ее выполнения, то есть должна существовать определенная автономия;
· обеспечивать обратную связь, оцениваться в зависимости от эффективности;
· приносить справедливое вознаграждение.
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Рис. 52

Рис. 52. Внутреннее удовлетворение работников

Для этого требуется:
· Определить цели и задачи деятельности для организации в целом и для каждого сотрудника в отдельности.
· Показать значимость выполнения деятельности каждым сотрудников для организации в целом.
· Вовлекать сотрудников в процесс принятия решений. Давать им определенную самостоятельности в принятии решений.
· Обеспечивать сотрудников обратной связью. Проводить регулярную оценку деятельности персонала.
· Разработать систему справедливых вознаграждений.
· Организация питания за счет фирмы.
· Обеспечение проездными билетами.
· Организация качественного медицинского обслуживания.
· Предоставление спецодежды.
· Улучшение организационно-технических условий и дизайна на рабочих местах.
· Банкет в ресторане в связи с корпоративными праздниками.
· Предоставление права на укороченный рабочий день, скользящий график и пр.
· Право на получение ссуды.
· Предоставление беспроцентной ссуды.
· Учеба за счет фирмы.
· Продажа «списанного» оборудования по льготным ценам.
· Оплата проезда к месту отдыха.
· Предоставление служебного автотранспорта.
· Оплата путевок работникам и членам их семей.
· Профессиональный и квалификационный рост персонала.
· Поздравления с днем рождения.
· Внутрифирменная «витрина успеха».
· Похвала.
· Обратная связь.
· Делегирование полномочий.
· Кадровый резерв.
· Грамоты, знаки отличия, медали.
· Уменьшение психологической дистанции.
· Повышение в должности.
· Возможность представлять компанию в СМИ, на конференциях и пр.


Рис. 53. Критика

Следующие советы помогут вам избежать ада неприязненных отношений: 


Рис. 54. Объяснения


Рис. 55. Ровный тон



Рис. 56. Похвала



Рис. 57. Критика поступков


Рис. 58. «Козел отпущения»


Рис. 59. Поиск решения


Рис. 60. Критика при свидетелях и ее последствия



Рис. 61. Почетная капитуляция



Рис. 62. Эмпатия начальника



Рис. 63. Формирование взаимного доверия

В целом авторами исследований, выполненных в рамках данного направления, было показано, что чувство доверия является фундаментом или базой во взаимоотношениях людей и, в конечном счете, – эффективности работы в группе. 

В отечественной психологии доверие рассматривается как компонент человеческих отношений. Исследователи выделяют три основных аспекта данного феномена: 

· доверие к источнику информации, то есть вера в правдивость человека – носителя информации (теории массовых коммуникаций); 

· доверие к самой информации, то есть вера в истинность высказанных мыслей и чувств, раскрывающих внутренний мир личности (социальная психология); 

· доверие к человеку как к исполнителю, то есть вера в то, что порученное дело будет сделано (педагогика). 

На основе полученных результатов были выделены факторы, направленные на «строительство» и на «разрушение» доверия. К факторам, строящим доверие, относятся: 

1) честная и открытая коммуникация без искажения информации; 

2) демонстрация способностей и возможностей другого для достижения им мастерства, компетентности и т.п.; 

3) умение прислушаться к мнению другого, даже при несогласии с ним; 

4) выполнение обещаний и обязательств; 

5) взаимодействие с другими и взаимопомощь. 

К разрушителям доверия были отнесены те, кто: 

1) в деятельности в собственном благополучии заинтересован более чем в благополучии других; 

2) дает противоречивые указания, из которых невозможно понять, как поступать; 

3) избегает брать ответственность за собственные действия; 

4) делает безответственные выводы без проверки фактов; 

5) оправдывается или обвиняет других, когда что-то не получается. 

В наибольшей степени, построение доверительных отношений связана с способностью человека к самораскрытию. Обычно выделяется три уровня самораскрытия: 

а) изложение фактической информации о себе (уровень «биографической трибуны»); 

б) откровенный рассказ о собственных предпочтениях, отношениях, снах, планах и т.п. (считается, что этот уровень способствует осуществлению двух основных функций: одна связана с преодолением страха от самораскрытия и порождает чувство высвобождения, вторая – с фактором объективации и с самопониманием. С. Джурард
 вообще считает самораскрытие перед другим человеком единственным средством самопонимания); 

в) самый глубинный уровень самораскрытия связан с раскрытием зоны внутренних проблем человека (имеются в виду переживания, связанные с чувством вины, неуверенности, страхами и т.п.). 

Каждый из этих уровней связан с углублением доверия, с одной стороны, к группе, а с другой стороны – к себе. 


Рис. 64. Чувства

Отсюда многие отношения, которые могли принести радость и дать хорошие плоды, постепенно ухудшаются под все растущим гнетом мелких раздражений, уязвленных чувств и непониманий, о которых открыто никто не говорит. Откровенность, честность в отношениях приводят в итоге к тому, что каждый в дальнейшем станет более ясно осознавать влияние своих действий на другого человека, и правильнее понимать его намерения. 


Рис. 65. Степень и быстрота раскрытия себя
Оптимизировать процесс формирования доверительных отношений поможет следование определенным правилам: 

1) Несмотря на напряженность обсуждения различных вопросов оно не должно принуждать, заставлять другого человека измениться. Не должно быть отношения, выясняющего: «Кто прав? А кто виноват?» Основная идея: «Чему каждый из нас может научиться, чтобы отношения стали более плодотворными и удовлетворяющими обоих?» 

2) Высказывания о вас передавайте с помощью других слов, чтобы увериться, что вы их правильно поняли. Проверьте и удостоверьтесь, что ваш собеседник понял ваши замечания так, как вы имели в виду. 

3) Ваши утверждения более помогут, если они: относятся к данному моменту, а не отражают что-то вообще: 
· «Ты разбил мою тарелку», а не «Ты никогда не смотришь, что делаешь»; 
· отражают события скорее как вероятные, чем как абсолютные: «Кажется, ты меня не слушаешь», а не «Ты меня как всегда не слушаешь!»; 
· сообщают информацию, а не приказывают: «Я еще не закончил» вместо «Прекрати меня прерывать». 

4) Надо проверять, правильно ли вы поняли чувства другого человека: «Я подумал, вы не хотите попытаться понять мою мысль. Это так? Вас задело мое последнее высказывание?» 

5) Важно распределение событий во времени. Реакция на поведение должна быть сразу же вслед за ним, чтобы было понятно, о каком поведении говорится. Например, вы можете во время самой встречи сказать: «То, что вы сказали, заставляет меня чувствовать, что вы отталкиваете меня». Ситуации, которые вас волнуют, должны обсуждаться сразу же, как только они имеют место; не надо копить боль и раздражение, чтобы потом их все сразу выплеснуть на кого-то.

6) Наименьшую помощь оказывают те высказывания, в которых как будто дается информация о другом человеке, но на самом деле они выражают ваши собственные чувства. 
Избегайте следующих высказываний: 

· Осуждения других: «Ты никогда не обращаешь никакого внимания». Обзывания, приклеивания ярлыков: «Ты фальшивка. Ты слишком груб». 

· Обвинений, приписывания низких мотивов другому человеку: «Тебе нравится унижать людей. Тебе всегда хочется быть в центре внимания». 

· Команд и приказов: «Прекрати смеяться. Не разговаривай много». 

· Сарказма: «Ты всегда видишь все в лучшем свете, не так ли?» (в том случае, если подразумевается обратное). 

7) Наиболее полезны следующие высказывания, несущие информацию о вас и ваших реакциях: 


Рис. 66. Описание поведения
Например: 

· «Петр, кажется, ты не соглашаешься ни с чем из того, что предлагает Мария». (А не: «Петр, ты стараешься разозлить Марию» - это не описание, а обвинение в плохих намерениях). 

· «Петр, ты говорил больше, чем другие на эту тему. Несколько раз ты прерывал других перед тем, как они закончили». (А не: «Петр, ты слишком груб» - это осуждение без доказательств. Или же: «Петр, ты всегда хочешь быть в центре внимания» - это высказывание приписывает недостойное намерение). 

· «Петр, я еще не закончил говорить, когда ты прервал меня». (Вместо: «Петр, ты нарочно не дал мне закончить». Слово «нарочно» предполагает, что Петр осознанно и намеренно прервал вас. Однако все могли видеть только то, что он действительно прервал вас.) 


Рис. 67. Описание собственных чувств

В целом можно говорить о том, что искусство формирования доверия базируется на одной простой истине – будьте тем, человеком, которому будут доверять. Не врите. Держите свое слово, выполняйте обещания. Не скрывайте своего отношения и чувств. Это те три кита на которых строится доверие к человеку.
Подкрепление желательного поведения бывает  позитивным и негативным.
Позитивное подкрепление:

· ситуативная похвала, одобрение;
· улыбка;
· одобряющее выражение лица;
· дружелюбное прикосновение;
· уважительное обращение.
Негативное подкрепление:

· замечания, неодобрения;
· сжатые губы;
· недовольное выражение лица;
· отстранение, увеличение дистанции, раздраженный голос;
· закрытые вопросы.

Правила подкрепления:

· Отсутствие подкрепления, а также противоречия в нем (когда одно и тоже действие подкрепляется, то положительно, то отрицательно) приводит к потере активности.
· Подкрепление должно очень точно соответствовать подкрепляемому действию по времени.
· Подкреплять нужно не только результат поведения, но и все шаги, ведущие к этому результату.
· Один и тот же стимул может по-разному восприниматься различными людьми. Так то, что для одного человека будет сильным позитивным подкреплением, для другого будет носить нейтральный характер, и наоборот.

· Помните, что поведение своих сотрудников подкрепляет не только Вы, но и весь окружающий их мир.
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2.2. СПИСОК ИСТОЧНИКОВ ИЛЛЮСТРАЦИЙ
1. Рис. 37. Использована картинка, размещенная по адресу: https://img2.reactor.cc/pics/post/%D0%B1%D0%B8%D0%B1%D0%B5%D1%80-%D1%80%D0%B5%D0%BA%D0%BB%D0%B0%D0%BC%D0%B0-%D0%BF%D1%80%D0%B5%D1%83%D0%B2%D0%B5%D0%BB%D0%B8%D1%87%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5-%D1%81%D0%BB%D0%B5%D0%BF%D0%B8%D0%BB-%D1%81%D0%B0%D0%BC-1065255.jpeg.
2. Рис. 38. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/12/kartinki-smeh-1-650x650.jpg.
3. Рис. 39. Использована картинка, размещенная по адресу: https://img2.reactor.cc/pics/post/%D1%81%D1%82%D0%B0%D0%BD%D0%B8%D1%81%D0%BB%D0%B0%D0%B2-%D0%BB%D0%B5%D0%BC-%D0%BF%D0%B8%D1%81%D0%B0%D1%82%D0%B5%D0%BB%D1%8C-6911866.jpeg.
4. Рис. 40. Использована картинка, размещенная по адресу: https://krot.info/uploads/posts/2019-09/thumbs/1568857938_smeshnye-kartinki-s-ljudmi-do-slez-9.jpg.
5. Рис. 41. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/06/kartinki-dumayushhego-cheloveka-50.jpg.
6. Рис. 42. Использована картинка, размещенная по адресу: https://krot.info/uploads/posts/2019-09/thumbs/1568857931_smeshnye-kartinki-s-ljudmi-do-slez-239.jpg.
7. Рис. 43. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/02/kartinki-pro-udivlenie-21.jpg.
8. Рис. 44. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kartinkin.net/uploads/posts/2022-12/1670276095_17-kartinkin-net-p-kartinki-pro-vremya-so-smislom-krasivo-18.jpg.
9. Рис. 45. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kartinkin.net/uploads/posts/2022-03/thumbs/1646951644_18-kartinkin-net-p-sochuvstvie-kartinki-18.jpg.
10. Рис. 46. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/06/kartinki-dumayushhego-cheloveka-49-650x431.jpeg.
11. Рис. 47. Использована картинка, размещенная по адресу: https://img2.reactor.cc/pics/post/art-%D0%B4%D1%80%D0%B5%D0%B2%D0%BD%D0%B8%D0%B9-%D1%80%D0%B8%D0%BC-davidevart-%D1%86%D0%B5%D0%B7%D0%B0%D1%80%D1%8C-7359169.jpeg.
12. Рис. 48. Использована картинка, размещенная по адресу: https://img2.reactor.cc/pics/post/%D0%92%D1%8B-%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%BE%D0%B5%D1%82%D0%B5-%D1%80%D1%8B%D0%B1%D0%BE%D0%B2-%D0%9C%D0%B5%D0%BC%D1%8B-%D0%98%D1%80%D0%BE%D0%BD%D0%B8%D1%8F-%D1%81%D1%83%D0%B4%D1%8C%D0%B1%D1%8B-%D0%BF%D0%B5%D1%81%D0%BE%D1%87%D0%BD%D0%B8%D1%86%D0%B0-6872267.jpeg.
13. Рис. 49. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2022-08/thumbs/1661464846_9-papik-pro-p-stikeri-odobreniya-i-pokhvali-png-9.jpg.
14. Рис. 50. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2022-01/thumbs/1641727067_36-papik-pro-p-motivator-dnya-kartinki-36.jpg.
15. Рис. 51. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2021-09/thumbs/1631257752_4-papik-pro-p-rabota-karikatura-4.jpg.
16. Рис. 52. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2021-09/thumbs/1631257768_19-papik-pro-p-rabota-karikatura-21.jpg.
17. Рис. 53. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2021-09/thumbs/1631257762_13-papik-pro-p-rabota-karikatura-14.jpg.
18. Рис. 54. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/06/kartinki-dumayushhego-cheloveka-38-650x434.jpg.
19. Рис. 55. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2019/06/prikolnye-kartinki-pro-nachalnika-7-650x569.jpg.
20. Рис. 56. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2021-09/thumbs/1631248627_15-papik-pro-p-nachalnik-karikatura-15.jpg.
21. Рис. 57. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2021-09/thumbs/1631248613_2-papik-pro-p-nachalnik-karikatura-2.jpg.
22. Рис. 58. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2021-09/thumbs/1631248619_8-papik-pro-p-nachalnik-karikatura-8.jpg.
23. Рис. 59. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2021-09/thumbs/1631248631_19-papik-pro-p-nachalnik-karikatura-20.jpg.
24. Рис. 60. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kartinkof.club/uploads/posts/2022-03/thumbs/1648646322_14-kartinkof-club-p-nachalnik-smeshnie-kartinki-16.jpg.
25. Рис. 61. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kartinkof.club/uploads/posts/2022-03/thumbs/1648646345_20-kartinkof-club-p-nachalnik-smeshnie-kartinki-22.jpg.
26. Рис. 62. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kartinkof.club/uploads/posts/2022-03/thumbs/1648646281_5-kartinkof-club-p-nachalnik-smeshnie-kartinki-6.jpg.
27. Рис. 63. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/02/kartinki-pro-obman-7-650x489.jpg.
28. Рис. 64. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/02/kartinki-pro-obman-8.jpg.
29. Рис. 65. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/02/kartinki-pro-obman-26-650x603.jpg.
30. Рис. 66. Использована картинка, размещенная по адресу: https://img2.reactor.cc/pics/post/%D1%84%D0%BE%D1%82%D0%BE%D0%BF%D1%80%D0%B8%D0%BA%D0%BE%D0%BB-%D0%B6%D0%B5%D0%BD%D1%89%D0%B8%D0%BD%D1%8B-%D0%BF%D0%BE%D0%B2%D0%B5%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5-%D0%B2%D1%81%D1%8F-%D1%81%D1%83%D1%82%D1%8C-2949255.jpeg.
31. Рис. 67. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2019/06/kartinki-pro-lyubov-prikolnye-s-nadpisyami-15.jpg.




















































































































































































































































































































































































































































































































































































4. Критикуйте поступки, а не человека. Грубой ошибкой являются обобщения с переходом на личность и навешивание ярлыков («бездельник», «разгильдяй», «лодырь» и т.п.). Каждый может согласиться, что он ошибся, особенно если факты налицо, но никто не согласится с тем, что он плохой человек. В последнем случае закладывается конфронтация, отдаляющая стороны от взаимопонимания. Осознание же ошибки – это уже путь к ее исправлению.





3. Прежде чем критиковать, найдите, за что похвалить, и похвалите. Это очень действенный прием. Особенно желательно его применение в преддверии серьезной критики. Например, вы говорите: «Мы с вами работаем вместе (столько-то лет). Нередко ваши результаты были просто великолепны (приводите 1-2 примера). Но объясните, что происходит с последним моим поручением?».





2. Сохраняйте ровный тон. Эмоциональная критика часто воспринимается просто как результат «дурного настроения», «желания сорвать злость» или же вообще предвзятого отношения.





1. Прежде всего, выслушайте объяснения. К сожалению, немногим людям удается выслушать объяснение со стороны критикуемого ими человека непредвзято, терпеливо и до конца. Невольно срываются замечания, подобные такому: «Если хотите со мной говорить – молчите!», главной задачей при выполнении данного правила должно стать следующее: услышать и понять, что говорит критикуемый в ответ на критику, чтобы принять действенные меры.





Критика является одним из достаточно эффективных средств воздействия. Однако будучи примененной неправильно, она же не приводит к поставленным задачам, может ранить самолюбие критикуемого, привести к конфликтам.





Спроектированная  в соответствии с этими принципами работа обеспечивает внутреннее удовлетворение, внутренне мотивирует работников, обеспечивает хорошее качество деятельности. Она  создает ощущение личного вклада в выпускаемую продукцию или  оказываемые услуги, дает работникам чувство сопричастности.





Конечно информации по теориям мотивации  много, много наработано и способов мотивации, определенных мотивационных  схем для персонала различного уровня. Какая же работа, по мнению большинства сотрудников, является не только привлекательной, но и мотивирующей?





Поэтому чтобы поддержать в работниках внутреннюю мотивацию к работе, рекомендуется использовать внешние поощрения разборчиво. На практике лучше свести внешнее давление к минимуму, если задание интересно и, скорее всего, будет выполнено и так. Внешнюю награду стоит давать в том случае, когда задача неинтересна и работники при обычных условиях не будут ее выполнять.





Поощрения могут быть как внешними (деньги, похвала, награды и т.п.), так и  внутренними (интерес к заданию, возможность роста, самореализации и т.п.). И те и другие могут направлять и контролировать деятельность человека и служить источником удовлетворения.





12. При нежелании отвечать на заданный вопрос, оппонент может использовать следующие приемы: иронизирование над вопросами своего оппонента, негативная оценка самому вопросу (сам вопрос поставлен несколько некорректно…), ссылка на сложность вопроса и неоднозначность информации по нему, и как следствие – откладывание ответа на него, прием «ответ вопросом на вопрос» и т.п.





11. «Несколько вопросов в одном». Оппоненту одновременно задают несколько различных вопросов под видом одного и требуют немедленного ответа «да» или «нет». Но дело в том, что заключенные в данном вопросе подвопросы бывают прямо противоположны друг другу: один из них требует ответа «да», а другой – «нет». Отвечающий, не заметив этого, дает ответ только на один из вопросов. Задающий вопросы пользуется этим, произвольно применяя данный ответ к другому вопросу, и запутывает оппонента. Этой уловкой пользовались еще в античные времена.





10. Техника искажения представляет собой неприкрытое извращение того, что мы сказали, или перестановку акцентов. Недостаточно только владеть методами аргументации, нужно владеть и тактикой аргументирования, которая заключается в искусстве применения отдельных приемов в каждом конкретном случае ведения деловых бесед. В соответствии с этим техника – это умение приводить логичные аргументы, а тактика – выбирать из них психологически действенные.





9. Техника апелляции. Собеседник выступает не как деловой человек и специалист, а взывает к сочувствию. Путем воздействия на наши чувства он ловко обходит нерешенные деловые вопросы.





8. Техника отсрочки. Ее целью является затягивание дискуссии. Собеседник употребляет ничего не значащие слова, задает отработанные вопросы и требует разъяснения по мелочам, чтобы выиграть время для раздумий.





7. Техника введения в заблуждение основывается на сообщении путаной информации. Собеседник сознательно или неосознанно переходит к дискуссии на определенную тему, которая легко может перерасти в ссору.





6. Техника изменения направления заключается в том, что собеседник не атакует ваши аргументы, а переходит к другому вопросу, который, по существу, не имеет отношения к предмету дискуссии.





5. Техника изоляции основывается на «выдергивании» отдельных фраз из выступления, их изоляции и преподнесении в урезанном виде с тем, чтобы они имели значение, совершенно противоположное первоначальному.





4. Техника дискредитации партнера. Если нельзя опровергнуть суть вопроса, то, по меньшей мере, нужно поставить под сомнение личность собеседника.








3. Техника использования авторитета состоит в цитировании известных авторов. Слушателям обычно достаточно упоминания одного известного имени.





2. Техника анекдота. Одно остроумное или шутливое замечание, сказанное вовремя, может полностью разрушить даже тщательно построенную аргументацию.








1. Техника преувеличения состоит в обобщении и любого рода преувеличении, а также составлении преждевременных выводов.

















Описание ваших собственных чувств. Нужно попытаться описывать свои чувства к другим людям скорее не как что-то постоянное, а как что-то временное, способное измениться. Лучше сказать: «В данный момент ты меня раздражаешь», чем: «Ты мне никогда не нравился и твое поведение только подтверждает мое мнение».





Описание поведения. Чтобы развить умение описывать поведение другого человека, надо развить умение наблюдать то, что действительно происходит. Пусть другие поймут, на какое поведение вы реагируете. Чтобы другие поняли это, поведение надо правильно и точно описать. Описывать надо то, что видно любому человеку. Ограничьтесь описанием того, что кто-то сделал.





Однако степень и быстрота раскрытия себя должны соответствовать вашим отношениям с человеком и ситуации, в которой вы находитесь. Человек, который слишком глубоко и слишком быстро раскрывает свое отношение, может отпугнуть других людей. Если человек ясно показал себя не заслуживающим доверия, глупо раскрываться перед ним. За исключением очень редких особых случаев, отношения обычно строятся постепенно. Здесь важно выбрать некоторую золотую середину.





Большинство из нас не показывают чувства, которые испытывают к другому человеку (даже в самых близких отношениях, очень важных для нас). Это происходит оттого, что мы боимся причинить боль, разозлить или боимся, что партнер отвергнет нас. Поскольку мы не знаем, как надо по-настоящему раскрыть себя, мы вообще молчим. Человек остается в полном неведении о том, что мы чувствуем и думаем. И мы также полностью остаемся в неведении, каков был эффект от наших действий.





Формирования взаимного доверия. Доверие непосредственно связано с сотрудничеством. Степень доверия – первичный фактор для долговременной взаимосвязи и достижении долгосрочных целей. Те, кто доверяют другим, через некоторое время сами показывают высокую степень сотрудничества по сравнению с теми, кто имеет низкое доверие к другим.





9. Проявите эмпатию. Бесцеремонная критика ранит самолюбие и иногда так выбивает из колеи, что человек просто оказывается неспособным переосмыслить ситуацию и учесть найденные ошибки. Поставив себя на его место, легче понять, как исцелить от ошибок, не нанося ему ран.





8. Помогите критикуемому «сохранить свое лицо» Иногда критикуемый не соглашается с критикой только потому, что согласие ассоциируется в его сознании потерей своего достоинства. Вот почему не следует забывать о том, что ничто так не разоружает критикуемого человека, как условия почетной капитуляции. В этой ситуации крайне важно построить побежденному «золотой мост» для отступления.





7. Не критикуйте при свидетелях! Критика при посторонних тем сильнее понижает имидж человека, чем больше свидетелей его позора. В противоположность этому хвалить лучше всего при свидетелях.





6. Ищите вместе решение, а не обвиняйте. Не используйте промахи человека, чтобы утвердить свой авторитет, показать свое превосходство. В большинстве случаев это только приводит к прямо противоположенному – ухудшению отношения.








5. Не ищите «козла отпущения». Это приведет к тому, что когда Ваша критика будет уже «по делу» к ней не прислушаются.








� Источник: [1].


� Сидни Маршалл Джурард (1926-1974) был канадским психологом, профессором и автором книг «Прозрачное Я и здоровая личность: подход с точки зрения гуманистической психологии», в которых были синтезированы концепции и методы, которые использовали и создали гуманистические психологи в 1960-1970-х гг. Журар также известен своей «Теорией самораскрытия» гуманистической терапии. 
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