Валентина Даринская

Манипуляции
и противостояние им
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Практическое пособие
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Согласитесь, искренне непринужденное, вежливое и простое общение, кажется, сегодня редкостью и особой ценностью. Понаблюдайте, сколько фраз вы произносите за день с легкостью, без какой-либо корысти, повода и цели добиться от другого человека выполнения своих желаний. 
К сожалению, движение современного общества строится на потребительских принципах. И речь идет не столько о деловых отношениях, когда люди открыто заявляют о своих интересах и о взаимной пользе друг друга, сколько о потребности во внимании, заботе, помощи, финансах и так далее, о которой мы часто не готовы заявить в открытой форме, но которую неудержимо хотим получить. Тут-то и возникает манипуляция, как определенная форма, стиль поведения и общения, как правило, воздействующая на чувства людей, обращенная к недостаткам и слабым местам. Потребительское отношение к человеку, от которого мы хотим чего-то добиться посредством манипуляции, заставляет «надевать маски», «примерять определенную манеру общения». В поведении человека появляется некий «подтекст», разгадать который вам поможет данное пособие. Этот практический курс научит читать между строк и слушать между слов, то есть определять манипуляции на раннем этапе и противостоять им, а также поможет выйти на новый уровень общения, сделав его цивилизационным, «очищенным» от масок, лжи и тяжести. Несомненно, это сделает вашу жизнь более красивой и содержательной!
Как правило, манипулятор не осознает фальшивости в общении с другими людьми, из-за чего он упускает возможность быть цивилизованным и человечным с другими, даже близкими людьми. Изучив этот курс, каждому участнику будет дана возможность посмотреть на свое общение со стороны, понять свои сильные и слабые стороны, после чего, возможно, произойдет прозрение и переоценка взглядов, осмысление ценностей человеческого общения и исправление своих ошибок.

[image: image77.jpg]




[image: image1.png]



*На форзаце пособия использовалось высказывание скифского мудреца Анахарсиса
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Общение обычного человека в наше время, как правило, является манипулятивным. Умению манипулировать люди учатся еще в детстве, при чем это происходит невольно. Например, уже с малых лет ребенок усваивает, как выгодно устраивать истерику маме, чтобы получить желаемую игрушку, или заболеть, чтобы получить внимание родителей. Взрослые в свою очередь тоже обращаются к манипулятивным действиям, например, когда пытаются мотивировать ребенка к учебе, часто повторяя: «Когда же ты поумнеешь?», «Станешь ты дворником, если будешь плохо учиться!». Затем, став взрослыми, люди продолжают манипулировать друг другом, даже не замечая этого. Например, когда муж говорит: «У нас в доме когда-нибудь будет порядок?», «Где мои часы?», «Я весь день голодный!», в итоге он получает порядок, часы, еду, хотя напрямую не просил этого, а это значит, можно не благодарить за полученные блага. Правда, здорово?! Алгоритм манипулятивного общения, как правило, устойчив в сформировавшейся системе (семья, коллеги, друзья), где люди привыкают манипулировать и реагировать на манипуляции. 

[image: image79.jpg]


 [image: image2.jpg]


 

«Индейка-манипулятор»

Индейка говорила с быком. 

«Я мечтаю забраться на вершину дерева, – вздыхала она, – но у меня так мало сил».

«Почему бы тебе не поклевать мой помет? –  ответил бык, – в нем много питательных веществ».
Индейка склевала кучку помета, и это действительно дало ей достаточно сил, чтобы забраться на нижнюю ветку дерева.
На следующий день, съев еще, она достигла второй ветки. 
Наконец, на четвертый день, индейка гордо сидела на вершине дерева. Там ее заметил фермер и сбил выстрелом из ружья.
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Манипуляторы вокруг нас – это люди как будто пораженные социальными вирусами. Это и бывалый продавец автомобилей, который обещал оформить покупку машины за один день, но затем оформлял две недели, и преисполненный чувством ответственности отец, уверенный в непогрешимости своих решений относительно профессии для своего сына. Это и ученый профессор, сухо пере​сказывающий свой предмет, к которому он совершенно безразличен, и неглупая блондинка, игривостью отвлекающая внимание шефа от своей неграмотности. Это и подросток, «обрабатывающий» родителей ради пятисот рублей, необходимых ему для вечеринки с друзьями. Это и рабочий, которого интересует лишь заработная плата, а не выполняемая работа, и здоровый человек, предпочитающий получать пособие по безработице в 5000 рублей, а не работать за 15000 рублей. Это и муж, скрывающий размеры своего дохода от супруги, чтобы иметь возможность припрятать сумму для личных нужд; и добрая хозяйка, кротко со​блазняющая муженька на покупку важной для нее вещи, которую он, вероятно, и не может-то позволить. Это президент, тем больше выступающий с длинными банальностями, чем меньше он может предложить своим влиятельным избирателям.
Манипулятор подсознательно и неосознанно применяет обманные трюки, которые позволяют нейтрализовать, приглушить его подлинную природу, низведя себя и близких до уровня вещей, подвластных управлению и контролю. Манипулятор привычно маскирует свои чувства  поведенческими ролями – от высокомерного пренебрежения до подобо​страстной лести – и часто не осознает присущих ему возможностей актуализации.
Манипулятор – это личность, которая тем или иным способом эксплуатирует других, делая их средствами достижения своих целей. Полной противоположностью манипулятора является актуализатор. Такой человек относится к Другому как к цели, а не как к средству. Он живет в соответствии со своими чувствами и уважительно относится к чувствам других людей. Вместо «Где мои часы?» актуализатор скажет «Лена, помоги мне найти мои часы». 

 В отличие от манипулятора актуализатор (редкая «птица» в чистом виде) может быть определен как человек, который рассматривает себя и других в качестве личностей, достойных выражать свое «Я». В каждом из нас заложена частица манипулятора и частица актуализатора. Разница между людьми заключается лишь в составляющих пропорциях манипулятора и актуализатора.
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Так едва научившийся ходить ребенок вскоре начинает нести всякий вздор, ворковать или демонстрировать вспышки раздражения ради дости​жения своих целей. Окружение, реагируя на это и выполняя все ожидания ребенка, способствует тем самым его дальнейшему обучению новым тонкостям искусства манипулирования. Некоторые манипулятивные трюки ребенок перенимает у отца, который разыгрывает роль ответственного родителя, часть – у матери, которая то обижается, то винит себя и ребенка за несоответствие ее представлению об идеале. В результате манипуляции становятся привычной частью нашей повседневной жизни. 
Основную свою задачу мани​пулятор видит в том, чтобы производить некое «должное впечатление». Из живого человека он превращается в озабоченный автомат, не желающий признаваться в своих ошибках и постоянно обвиняющий в них кого-то или что-то другое. Он цепляется за уводящие в сторону объяснения, но, несмотря на это, манипулятора все же выдает язык его тела: отсутствую​щее выражение лица, надутые губы, каменная отчужденность, профессиональная, отработанная улыбка, отсутствие действительной вовлеченности. 
В нашей культуре манипулятор часто скрывается в образе «нытика». Неизменно при встрече с вами первые четверть часа он посвятит подробному описанию того, как плохо у него идут дела, – в действи​тельности же дела его идут прекрасно. Наряду с потребностью управлять манипулятор испытывает потребность в руководстве свыше. В течение многих сотен лет люди ищут некий авторитет, который бы решил за них, что такое хорошо, а что такое плохо. 
Манипулятивное поведение самоуничтожительно по своей природе, актуализационное же поведение – это творческий образ действий. Наша задача  –  превратить манипулятивное поведение в актуали​зационное. 
Описав явление манипуляции в общих чертах, предлагаю перейти к  более подробному рассмотрению манипуляторов.
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Манипулятор – это личность, которая использует других людей в качестве средства для достижения своих целей. 
Имеется несколько основных типов манипулятора, характеристики которых описаны ниже.

	1. Диктатор преувеличивает 
свою силу. Он доминирует, приказывает, цитирует авторитеты и делает все, чтобы управлять своими жертвами. 
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	2. Тряпка (слабак) – обычно жертва Диктатора, его полярная противо​положность. Тряпка развивает большое мастерство во взаимодействии с Диктатором. Он преувеличивает свою чувствительность, он забывает, не слышит, пассивно молчит. 
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	3. Вычислитель преувеличивает свое чувство контроля. Он обманы​вает, увиливает, лжет, старается перехитрить и проверить других людей. 
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	4. Прилипала. Является полярной противоположностью Вычислителя. Он преувеличивает свою зависимость. Это личность, жаждущая быть ведомой, дурачимой, предметом забот. Он позволяет другим делать за него работу. 
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	5. Хулиган. Преувеличивает свою агрессивность, жестокость, недоброжелательность. 
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	6. Славный парень. Преувеличивает свою заботливость, любовь, он «убивает» своей добротой. 
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	7. Судья. Преувеличивает свою критичность. Он никому не верит, преисполнен обвинений, негодования, с трудом прощает. 
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	8. Защитник. Противоположность Судье. Он чрезмерно подчеркивает свою поддержку и снисходительность к ошибке.
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В манипуляторе гипертрофирован какой-то один из этих типов либо есть их комбинации. Если же мы отражаем один из типов мани​пуляторов в какой-то наиболее выраженной степени, мы проецируем его противоположность на окружающих нас людей и делаем их своими целями. Например, жена-Тряпка нередко выбирает мужа-Диктатора, а затем управляет им с помощью всякого рода манипуляций.
Манипулятивные системы
 Можно выделить четыре основные манипулятивные системы:
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Рассмотрев различные системы манипуляции, мы еще раз убеждаемся в том, что манипулятор относится сам к себе и другим людям как к средству (неодушевленным предме​там) для достижения своих целей.
В противовес манипуляции рассмотрим концепцию актуализации. Этот термин заимствован у А. Маслоу, который, в свою очередь, ввел в психологию понятие «самоактуализирующейся» личности, проявляющей свои внутренние потенции более активно, нежели средний индивид, и поэтому живущей более полной и богатой жизнью. Он способен воспользоваться полнотой предназначаемых ему жизнью возможностей. Таких людей будем называть актуализатарами и всегда будем стремиться стать похожими на них. 
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Стиль жизни манипулятора включает четыре основных характеристики: ложь, несознательность, контроль и цинизм. 

Философия жизни актуализатора включает четыре противоположные характеристики: честность, осознанность, свобода, доверие.
Манипулятор

Ложь. 
Использует приемы, методы, маневры. Он ломает ко​медию и разыгрывает роли, дол​женствующие произвести впечат​ление. Выражаемые им чувства выбираются совершенно в зависи​мости от обстоятельств.
Неосознанность. 
Манипулятор не осозна​ет действительного значения жизни. Он видит и слышит лишь то, что хочет видеть и слышать.
Контроль. 
Для манипулятора жизнь подобна шахматной доске. Он кажется спокойным, однако он держит под постоянным контролем себя и других, скрывая от них свои мотивы.
Цинизм. Манипуля​тор не доверяет себе и другим, он испытывает глубокое недоверие к человеческой природе как таковой. Он полагает, что в отношениях между людьми существует только две возможности: управлять или быть управляемым.
Актуализатор
Честность. 
 

Способен к честному проявлению своих чувсгв, какими бы они ни были. Ему присуши чистосердечность, выразитель​ность, он по-настоящему бывает самим собой.
Осознание. Актуали​затор хорошо видит и слышит се​бя и других людей. Он восприим​чив к искусству, музыке и дру​гим проявлениям жизни.
Свобода. Актуализатор спонтанен. Он способен к свободному выра​жению присущих ему возмож​ностей. Он – хозяин своей жиз​ни – субьект, а не объект.
Доверие. Актуализатор обладает глубокой верой в себя и других, в возмож​ность установить связь с жизнью и справиться с трудностями здесь и сейчас.

Задача современного человека – стать актуализатором и для этого у него есть возможности самопроявления. В противном случае жизнь становится узкой и проблемной, так супруг становится «зарплатой» или «тираном», а жена  – «посудомойкой» или «дай денег». Когда в основе отношений лежат манипуляции, люди чувствуют себя подобно «вещи» и другие люди вокруг также кажутся вам «вещами». Манипулятор допускает собственную неполноценность, и поэтому, распространяя ее на всех представителей рода человеческого, он полагает, что эта неполноценность может быть преодолена путем борьбы с собой и другими людьми. Становясь актуализатором (цивилизованным человеком), вы воспринимаете полноценным себя и других, принимаете окружающих, и необходимость в манипуляции просто отпадает. Мир при этом становится прозрачным и позитивным. 



1. Удовлетворить свои потребности посредством других людей.
Запишите 3 примера из своей жизни, когда вы достигали своей цели, используя других людей.
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________
Запишите 3 примера, когда другие люди использовали вас для достижения своей цели.
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. Подтвердить факт своего существования и своей значимости.
Приведите известные вам примеры, когда манипулятор использовал манипуляции для усиления своей значимости.

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3. Преодолеть пространственно-временные ограничения собственного существования.
Как вы понимаете цель этой манипуляции. Приведите соответствующие примеры.
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________
Ответьте на вопросы:
1. В каких случаях вас бывает трудно переубедить?
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. Каким образом на ваше решение может повлиять собеседник (подчиненный)?
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

1. Варварское общение.
Характерные особенности: грубость, дикость нравов, невежественное отношение к культурным ценностям.
 Девиз варвара: «Другой – это средство». 
Приведите примеры варварского общения, которые вам встречались в жизни.
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. Манипулятивное общение.
Характерные особенности: преднамеренное воздействие на партнера с целью достижения своей цели.
Девиз манипулятора: «Другой – это средство».
Приведите примеры манипулятивного общения, которые вам встречались в жизни.
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3. Цивилизованное общение.
Характерные особенности: соответствие правилам этикета (учение о нравственности).
Девиз цивилизованного человека: «Другой – это ценность».
Приведите примеры цивилизованного общения, которые вам встречались в жизни.
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________​​​​​​​​_____________
Самоанализ: «Что я получил в результате этих упражнений?» ______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Шкала межличностных отношений
	Уровень
межличностных
отношений
	Отношение к другому
(характеристика
отношений)
	Способы воздействия

	Доминирование
	Отношение к другому, как к вещи, игнорирование его интересов
	Открытое грубое простое убеждение

	Манипуляция
	Отношение к другому, как к «вещи особого рода», тенденция к игнорированию его интересов
	Скрытое. Провокация, обман, интрига, намек

	Соперничество
	Отношение к другому как к опасному и

непредсказуемому
	Чередование открытых и закрытых приемов

	Партнерство
	Отношение к другому как к равному
	Согласованность интересов, договор

	Содружество
	Отношение к другому как к самоценности
	Согласие (консенсус)


Приведите примеры ваших отношений с людьми, отражающие разные уровни межличностных отношений.
Доминирование:
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Манипуляции:
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Соперничество:
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Партнерство:
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Сотрудничество: 
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Самоанализ: «Что я получил в результате этих упражнений?» ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

1. 
2. Осознанность манипулятором своих целей и средств.
3. Скрытость целей манипулятора.
4. Скрытость средств манипулятора.
5. Перекладывание на адресата ответственности за происходящее.
 Как вы считаете, является ли общение, в котором заранее не объявляется цель, манипулятивным?
1. Да / Нет (подчеркните нужное). Ответ обоснуйте.
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. Приведите примеры ____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3. Убедите оппонента в своей точке зрения на основании фактов.

1. Амбивалентность эмоций, например, сочетание гордости и обиды; радости и недоверия; умиления и тревоги.
Приведите примеры наблюдаемых вами амбивалентных эмоций у других людей
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. «Странность» эмоций», например, неожиданная вспышка ярости.
Приведите примеры наблюдаемых вами «странных» эмоций у других людей 
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. Повторяемость эмоций, например, систематическое возникновение одних и тех же эмоций при встрече с определенным человеком (чувство вины).
Приведите примеры наблюдаемых вами повторяемых эмоций у других людей 
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. Резкий всплеск эмоций.
Приведите примеры наблюдаемых вами всплесков эмоций у других людей резких 
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________


1. Какие признаки манипуляций характерны для ваших знакомых?
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. Какие признаки манипулятора есть у вас? С кем, когда и как они проявляются в вашем общении?
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. Какие способы цивилизованного общения вы можете отметить у ваших собеседников? 
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. Какими способами цивилизованного общения вы пользуетесь при общении?
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

5. Какие преимущества цивилизованного общения по сравнению с манипулятивным вы можете назвать? 

____________________________________________________________________________________________________________________________________________


В основе такого рода поведения и общения лежит потребность распространять свое влияние на других и использовать влияние чужое.

Внушение – одностороннее направленное воздействие, при котором инициатор может находиться в другом состоянии (отличном от содержания передаваемого). Яркий пример – рекламный ролик, в котором для привлечения внимания используют слоган: «X – прекрасная губная помада, и вы ее достойны!»  
1. Определите и запишите фразу, которую вы хотите внушить.
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. Создайте приятную атмосферу общения (комплименты собеседнику, вкусные угощения, приятная музыка…).
3. Во время общения произнесите заготовленную фразу 5- 6 раз.

Заражение – инициатор сам находится в определенном состоянии, которое он пытается воспроизвести в других. Например, в компании рассказывают анекдоты, и все смеются. Заходит человек, который не знает причину веселья, и у него тоже повышается настроение – он заражается позитивными эмоциями. Другой пример: если в группе кто-то начинает зевать, обязательно найдется еще кто-либо, «заразившийся» зевотой.

Вспомните примеры из своей жизни, когда вы поддались заражению или были свидетелем заразительной реакции.
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________Слухи – стихийная форма передачи информации по каналам межличностного общения. Например, слух о том, что резко подорожает соль и гречка, мотивирует людей на скупку этих продуктов в магазинах. 
Условия возникновения слухов:
· интерес к определенной проблеме.
· недостаток достоверной информации.
Приведите примеры слухов, которые вы встречали в своей жизни.

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

1. ХАРИЗМА – качество личности сродни одаренности, таланту привлекать к себе внимание. Харизму называют искрой Божьей, способностью влиять на бессознательный уровень людей.

2. ОБАЯНИЕ – очарование, притягательная сила, позитивная энергия, направленная во вне. 

Возможность влиять на других людей может быть и врожденным качеством, которое не зависит от титула, власти, денег; а может быть приобретенным за счет имени, богатства, репутации.
Вспомните из своего окружения людей, у которых ярко выражена харизма. 
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Вспомните из своего окружения людей, которые имеют свое влияние за счет власти их финансов.
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Самоанализ: «Что я получил в результате этих упражнений?» ____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

1. Техника «бесконечного уточнения»
Пример: партнер А говорит партнеру В: 
«Вечно ты криво завязываешь галстук»
партнер В отвечает:
«Чтобы ты мне посоветовал изменить?»
Подберите свои примеры и потренируйтесь в парах противостоять манипуляциям, используя технику «бесконечного уточнения».
____________________________________________________________________

2. Техника «внешнего согласия»
Пример: партнер А говорит партнеру В:
 «Ты в этой юбке выглядишь ужасно». 
Партнер В отвечает: «Возможно, ты и права»
Подберите свои примеры и потренируйтесь в парах противостоять манипуляциям, используя технику «внешнего согласия».
___________________________________________________________________
3. Техника «испорченной пластинки»
Пример: партнер А говорит партнеру В: «Я думала ты сможешь меня понять»
Партнер В отвечает: «Я готова тебя еще раз выслушать»
Подберите свои примеры и  потренируйтесь в парах противостоять манипуляциям, используя технику «испорченной пластинки».
____________________________________________________________________
Самоанализ: «Что я получил в результате этих упражнений?» ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________


Общение, которое способствует  развитию  деловых отношений и личностной целостности.
Основные виды цивилизованного общения
1. Аргументация – высказывание доводов в пользу предлагаемого решения.
 Пример: «Я хочу доказать вам преимущества метода мозгового штурма».
Необходимые условия аргументации
1. Согласие партнеров слушать друг друга.
2. Эмоциональный «штиль».

2. Самопродвижение – демонстрация фактов, которые воспринимаются как аргументы.

Пример: «Ведущему необходима креативность» – говорит бизнес-тренер и поворачивается к доске. Обнаруживает, что мела нет. Недолго думая, тренер берет тряпку и рисует схему влажной тряпкой.
Необходимые условия самопродвижения
1. Быть компетентным.
2. Умение проявлять свою компетентность.
Общие правила самопродвижения
1. Каждое наше действие должно иметь самопрезентирующее действие.
2. «Случайные» сигналы могут оказаться более важными, чем намеренные.

Упражнение  1.
«Птицы летают?»
Цель: научиться не позволять собой манипулировать в любой ситуации, видеть четко свою цель и достигать ее.
Партнер А спрашивает партнера Б: «Птицы летают?».

Партнер А подтверждает словом «Спасибо» только ответ: «Птицы летают», другие ответы типа: «Да», «Конечно летают» и т.д. не принимаются.

Упражнение  2..
«Дразнить быка»
Цель: научиться не реагировать на отвлекающие воздействия, уводящие от намеченных целей, и сохранять самообладание.
Партнеры А и Б сидят напротив друг друга. Задача партнера А – найти слабые места личности партнера Б, говорить с ним, применяя оскорбление, подчеркнутую лесть, крик, пренебрежение и прочее, чтобы вызвать реакцию. 
Задача партнера Б – не реагировать, спокойно воспринимать любую информацию в свой адрес. Упражнение делается до тех пор, пока партнер Б не станет реагировать, то есть пока «слабые кнопки не будут отжаты».

Упражнение  3. «Принеси воды»
Цель: научиться определять манипуляции и противостоять им.
Партнер А обращается к партнеру Б:
А) с манипулятивной фразой типа: «Кто бы мне принес воды» или

«Как хочется пить».
Партнер Б отвечает: «Действительно» или любой другой ответ, но только исключающий какие-либо действия.
Б) с прямым обращением: «Маша, принеси мне, пожалуйста,
воды».
Партнер Б отвечает: «Хорошо, принесу»
Партнер А благодарит: «Спасибо».
Самоанализ: «Что я получил в результате этих упражнений?» _______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________​​​​​​​​​​​_________________________
Тренажер противостояния манипуляциям

Инструкция. 

Внимательно прочитайте задание. Выберите тот ответ, который кажется вам наиболее конструктивным для информационного диалога. Укажите, какая из возможных интонаций является наиболее подходящей для данного ответа (задумчивая, напористая, холодная, теплая, веселая, грустная, спокойная, язвительная).
 Ваш ответ будет оцениваться по двум параметрам: 
а) выбор подходящей формулировки; 
б) выбор подходящей интонации».
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Первый уровень. Вариант 1
Задание 1

Манипулятор: « Ну почему вы такой агрессивный?»
Адресат действительно ведет себя напористо. Конструктивный ответ:

1)
Если я не буду агрессивным, дело не сделается.

2)
Я не агрессивный, а активный.

3)
А вы почему такой пугливый?

4)
Моя агрессивность меня поддерживает.

Задание 2

Манипулятор: «Я не знал, что директор по маркетингу у нас такой легкомысленный». Адресат только что принял внезапное решение.

Конструктивный ответ:

1)
Это с вашей стороны легкомысленно делать такие замечания.

2)
Легкомыслие не порок.

3)
Да, думаю я без натуги.

4)
Я не легкомысленный, уверяю вас.

Задание 3

Манипулятор: «Вы всегда такой придирчивый?»

Адресат действительно любит точность в мелочах. Конструктивный ответ:

1)
Всегда, всегда. Так что на легкую жизнь не надейтесь...

2)
Да. Я строг к цифрам.

3)
Нет, только по отношению к тем, кто не точен в работе...

4)
Это только вам так кажется.

Задание 4

Манипулятор: «Вы, наверное, специально не учились маркетингу?»

Адресат специально не учился маркетингу. Конструктивный ответ:

1)
Вы что, считаете, что я недостаточно профессионален?

2)
Да, вы правы. Специально не учился.

3)
А вы учились?

4)
Я разбираюсь в этих вопросах лучше, чем многие так называемые профессионалы.
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Задание 1

Манипулятор: «Вы как-то очень уж долго думаете...»
Адресат действительно долго думает. Конструктивный ответ:

1)
Да-да... Это вы правильно заметили. Я все еще думаю...

2)
Вы тоже в прошлый раз долго думали.

3)
А вы уж как-то слишком быстро решаете, не взвесив ничего...

4)
Я думаю не долго, а основательно.

Задание 2

Манипулятор: «Пока вы думаете, мы теряем нужный момент». 
Такая опасность действительно есть, и Адресат понимает это. Конструктивный ответ:

1)
Вы давите на меня!

2)
Нужный момент наступит, когда я приму решение.

3)
А если мы будем действовать, не подумав, то потеряем все.

4)
Да, вы правы, решение нельзя откладывать.

Задание 3

Манипулятор: «Ну, зачем так официально! Расслабьтесь...»

Адресат действительно говорит официальным тоном, так как хочет соблюдать определенную дистанцию с манипулятором.

Конструктивный ответ:

1)
Это вы начали официально, а я продолжил в том же духе...

2)
Почему официально? Просто торжественно.

3)
Конечно, официально. Все открыто, все по правилам. Мы же не на черном рынке.

4)
Официальный стиль? Мне он помогает избежать неточностей и недоразумений.

Задание 4

Манипулятор: «Это ты для премии так стараешься?»

Адресат старается, так как хочет хорошо сделать работу, но и из-за премии тоже.

Конструктивный ответ:

1)
С тобой разговаривать невозможно.

2)
Люблю премии и люблю стараться.

3)
Я стараюсь, потому что старый (реакция отшучивания).

4)
А сколько обещали?
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Задание 1

Манипулятор: «Вы все время группой собираетесь с Алексеевым и Фарисеевым и о чем-то шушукаетесь. Секреты появились?»
Адресат действительно обсуждает с этими людьми идею о создании собственной фирмы. Конструктивный ответ:

1)
Да, женщин обсуждаем...

2)
Да вам просто показалось...

3)
Секреты обсуждать – это по вашей части...

4)
Да, мы друзья неразлучные, это правда...

Задание 2

Манипулятор: «Ну почему у вас такое несчастное лицо!»

Адресат действительно недоволен ходом разговора, можно сказать, несчастлив. Конструктивный ответ:

1)
Просто у меня такое лицо...

2)
Почему несчастное? Совсем не несчастное.

3)
Да и у вас лицо невеселое.

4)
В великой мудрости много печали...
Задание 3

Манипулятор: «У тебя ведь пока нет высшего образования?»
Адресат учится на последнем курсе заочного отделения университета. Конструктивный ответ:

1)
Возможно, надо проверить по документам (отшучивающаяся реакция).

2)
Жизнь – вот мои университеты.

3)
Да, я еще очень молодой!

4)
Пока нет.

Задание 4

Манипулятор: «Тебя что, так легко обмануть?»
Адресата недавно действительно ввели в заблуждение, и манипулятору это известно. Конструктивный ответ:

1)
«Ах, обмануть меня не трудно. Я сам обманываться рад!» (отшучивающаяся реакция).

2)
Нелегко, но можно.

3)
Нет, меня не так легко обмануть.

4)
А ты думаешь, меня обманули?
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Задание 1

Манипулятор: «Говорят, у тебя какие-то проблемы с отчетностью...»

Адресат действительно не успел в срок сдать отчет, и сейчас все еще работает над ним. Конструктивный ответ:

1)
Да, это все из-за Эммы Сергеевны – она во время не сдала счета, вот и покатилось...

2)
Может быть... А у тебя что, нет проблем?

3)
Да, представь себе! А тебя, как всегда, радуют чужие проблемы.

4)
Да, говорят...

Задание 2 

Манипулятор: «А тебя, видишь, вообще не сочли нужным проинформировать. Похоже, теряешь позиции...»
Адресат действительно не был проинформирован о том, о чем его должны были поставить в известность.

Конструктивный ответ:

1)
Да, похоже, что на этот раз информация до меня не дошла.

2)
Не у всех же есть информаторы.

3)
Ты лучше о своих позициях подумай!

4)
Спасибо, что ты мне об этом сообщил.
Задание 3

Манипулятор: «Похоже, вы не понимаете всей серьезности своего положения...»
Адресат действительно не понимает, о чем идет речь.

Конструктивный ответ:

1)
А ваше положение вообще критическое.

2)
Возможно, вы тоже многого не понимаете.

3)
Все, к чему я имею отношение, обычно очень серьезно

4)
Хорошо, что я хоть в серьезном положении, а не в «интересном»... (отшучивающаяся реакция).

Задание 4

Манипулятор: «Ты что, такая впечатлительная?»
Адресат действительно очень чувствительный человек. Конструктивный ответ:

1) А ты что, такая невпечатлительная?

2) Моя впечатлительность вряд ли тебя касается. 

2) Не такая уж я и впечатлительная!

3) Да, у меня тонкая чувствительность.
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Второй уровень. Вариант 1
Задание 1

Манипулятор: «А вы уже уходите? Так рано?»
Адресат действительно уходит с работы раньше, чем обычно, однако манипулятор находится с ним в равной позиции, и не может следить за его рабочим временем.

Конструктивный ответ:

1)
Да, я ухожу.

2)
Да. А что?

3)
Да, ухожу. А вы имеете что-то против?

4)
Да, мне в поликлинику нужно.

Задание 2

Манипулятор: «Ваше выступление всеми осуждается».

Адресат чувствует, что его выступление было неоднозначно воспринято коллегами.

Конструктивный ответ:

1)
Да... Я всегда как на скамье подсудимых...

2)
Да, похоже, эффект неоднозначный.

3)
Да? Ну что я такого сказал, Господи!

4)
А знаете, как сказал Пушкин: «Он ловит звуки одобренья»
Задание 3

Манипулятор: «Вы что, обеднели? Не можете позволить себе даже

простого компьютера?»

Адресат отнюдь не богат, а в последнее время дела идут еще хуже. Конструктивный ответ:

1)
Не всем же быть такими богатыми, как вы.

2)
Компьютера пока нет.

3)
Я себе могу позволить много чего, только компьютер нам ни к чему.

4)
Простой компьютер – это не по-нашему. Вот накопим денег, и купим Пентиум-5.

Задание 4

Манипулятор: «Вы что, разбогатели? Уже такой компьютер можете

себе позволить?!»

 Адресат действительно преуспевает, особенно в последнее время. Конструктивный ответ:

1)
Да нет ничего особенного в этом компьютере.

2)
Да, компьютер у нас замечательный.

3)
Может, и разбогател, но не больше, чем вы.

4)
Да Господь с вами! Мы как все, мучаемся, перебиваемся...
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Задание 1

Манипулятор: «Вы опять отличились! Шефу по электронной почте отправили какое-то свое личное письмо!»
Адресат действительно это сделал. Конструктивный ответ:

1)
Да! Людей всегда радуют чужие проблемы...

2)
Да это была ошибка на линии.

3)
Да, сегодня было много приключений.

4)
Да вы хорошо осведомлены...

Задание 2

Манипулятор: «Знаешь, такой неудачи я от тебя не ожидал...» 
Адресат действительно столкнулся с неудачей.

Конструктивный ответ:

1)
Да я и сам от себя этого не ожидал.

2)
Ты называешь это неудачей? Просто такой поворот событий, и все.

3)
Да и для тебя это неудача!

4)
Да, и на старуху бывает проруха...

Задание 3

Манипулятор: «Ну, знаешь, такой успех у тебя! Я даже не ожидал...»
Адресат действительно добился успеха. Конструктивный ответ:

1)
Да я и сам от себя этого не ожидал.

2)
Ты называешь это успехом? Просто счастливое стечение обстоятельств, и все.

3)
А почему, собственно, ты от меня этого не ожидал? По-моему, я подавал некоторые надежды...

4)
Люблю быть непредсказуемым!

Задание 4

Манипулятор: «Ну, я знаю, ты на его нарушение посмотришь сквозь

пальцы, ты человек без комплексов...»

Адресат сердит на человека, который подделал его подпись на документе. Конструктивный ответ:

1)
Да, похоже, ты уже думал над этим.

2)
Да и ты будешь без комплексов в моей позиции.

3)
Да, ситуация... 
4)
Да... И я без комплексов, и он без комплексов, и ты без комплексов.
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Задание 1

Манипулятор: «Вы что, в Англию не едете? Не берут?»

Адресату действительно отказали от включения в команду для поездки в Великобританию.

Конструктивный ответ:

1)
Да, в этот раз меня нет в составе делегации.

2)
Меня никто не может послать или не послать. Я сам принимаю решения.

3)
Я в прошлом году ездил.

4)
Да я сам отказался.

Задание 2

Манипулятор: «Вы уже все проверили? Так быстро?»

Адресат действительно закончил проверку быстрее, чем можно было ожидать.

Конструктивный ответ:

1)
Да. Все в порядке.

2)
Да. А что?

3)
Да, проверил. А вам кажется, что я не мог этого сделать так быстро?

4)
Да, у меня нет времени этим дольше заниматься. 

Задание 3 

Манипулятор: «Ты у нас такой доверчивый, всем доверяешь...»

Адресат действительно склонен доверять большинству людей. Конструктивный ответ:

1)
Вот тебе и раз! А я думал, что я недоверчивый.

2)
Это напоминает мне фильм «Бриллиантовая рука», когда жена говорит: «Он такой доверчивый...»

3)
О, да! Меня так легко обмануть! Тебе это известно лучше, чем кому-либо другому.

4)
Да, это у меня в крови.

Задание 4

Манипулятор: «Вы у нас никому не доверяете, я знаю...»

Адресат не вполне доверяет манипулятору. Конструктивный ответ:

1)
Да с чего вы взяли! Я доверяю...

2)
Да, я Фома неверующий.

3)
Это вы никому не доверяете.

4)
Ну, у нас-то с вами полное доверие.
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Задание 1

Манипулятор: «Хотите, я вас научу, как с шефом нужно разговаривать? А то, похоже, у вас не очень получается...»
Адресат действительно только что имел очень неудачный разговор с шефом. Конструктивный ответ:

1)
У меня все отлично получается!

2)
Спасибо, я сам могу кого угодно научить.

3)
Общение – это хитрая наука, здесь вы правы.

4)
Давайте, я научу вас, как нужно разговаривать со мной!
Задание 2

Манипулятор: «Похоже, ваш стиль работы не очень эффективен».

Адресат только что столкнулся с неудачей в своей работе. Конструктивный ответ:

1)
Это вам так кажется.

2)
Надо будет подумать над вашими словами.

3)
Сработает в долгосрочной перспективе.

4)
Он не эффектен, но эффективен!

Задание 3

Манипулятор: «Ты уже людьми воспринимаешься как Цербер – они же просто боятся тебя!»

Адресат за последние несколько дней был не достаточно сдержан с подчиненными.

Конструктивный ответ:

1)
Действительно, в последние дни что-то такое витает в воздухе...

2)
Цербер – это в царстве мертвых, а мы пока среди живых.

3)
Твои познания в мифологии делают тебе честь.

4)
Кто это сказал, что я Цербер?

Задание 4

Манипулятор: «Ты не мог бы поменьше говорить и побольше делать?»
Адресат действительно много говорил. Конструктивный ответ:

1)
Я по природе трибун.

2)
Я делаю не меньше других!

3)
А ты не мог побольше думать, прежде чем делать?

4)
Если мне понадобятся твои советы, я за ними обращусь.
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Третий уровень. Вариант 1
Задание 1

Манипулятор: «У меня есть данные, что вы собираетесь переходить в отдел к Афанасьеву и бросить проект на произвол судьбы».

До сих пор Адресат не думал о такой возможности. Конструктивный ответ:

1)
Да что вы... Я наш проект ни за что не брошу...

2)
Да, идея неожиданная!

3)
Да с какой стати Афанасьеву меня брать!

4)
Понятно. А вас Афанасьев, видимо, не берет. Отсюда и праведный гнев.
Задание 2

Манипулятор: «Ну, каково это, приятно идти по чужим головам? Значит, минуя Иванова, тебя поставили на должность начальника отдела?»

Адресата действительно назначили начальником отдела, хотя на эту должность давно претендовал Иванов, прежний заместитель начальника отдела.

Конструктивный ответ:

1)
Да, это не лишено приятности.

2)
Да нет, не иду я ни по чьим головам.

3)
Зато тебе вижу, это неприятно.

4)
Я иду по жизни с собственной скоростью: кого-то я обгоняю, а кто-то обгоняет меня.

Задание 3

Манипулятор: «Ну, вы совершенно отстали от жизни...»

Адресат выступил с предложением, которое он не считает отставшим от жизни. Конструктивный ответ:

1)
Это вы отстали от жизни!

2)
Напротив! У меня совершенно новое предложение!

3)
Жизнь стремительна, это правда.

4)
Мы все живем в отсталой стране.

Задание 4

Манипулятор: «Вы судите со своей субъективной точки зрения, а я вам говорю, как обстоят дела в действительности...»

Адресат только что высказан свое мнение по какому-то вопросу, как ему кажется, обоснованное.

Конструктивный ответ:

1)
У вас тоже субъективная точка зрения. Никому не дано судить объективно.

2)
Согласен, что ваша точка зрения тоже очень важна.

3)
А, по-моему, я прав.

4)
Действительности не существует. Мир – это совокупность субъективных ощущений.
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Задание 1

Манипулятор: «Ну, наверное, мне не стоит вдаваться в подробности. Вы вряд ли сможете их понять...» 
Адресат действительно не уверен, что сможет разобраться в технических деталях. Конструктивный ответ:

1)
Это зависит оттого, как вы объясните.

2)
Да, сейчас важно достичь согласия в главном.

3)
Уж постараемся понять как-нибудь.

Задание 2

Манипулятор: «Ваши взгляды безнадежно устарели».
Для Адресата неожиданно слышать это. Конструктивный ответ:

1)
А вы во всем оглядываетесь на Запад.

2)
Некоторые старые принципы мне дороги.

3)
И в моем возрасте можно быть прогрессивным!

4)
А, чувствуется, что вы только что вернулись из Лондона! Ну, как там Запад – загнивает?

Задание 3

Манипулятор: «Я вижу, что ты вообще не в состоянии добиться хоть

какого-нибудь положительного результата». 
Адресат столкнулся с серьезными трудностями в своей работе. Конструктивный ответ:

1)
Смотри, накаркаешь!

2)
Ты бы лучше помог мне, чем так говорить.

3)
Не беспокойся! Я добьюсь положительного результата, даю слово.

4)
Я подумаю, имеет ли это отношение ко мне.

Задание 4

Манипулятор: «От тебя скоро все отвернутся...»
Адресат в течение некоторого времени пытается провести непопулярную идею, которая, однако, кажется ему продуктивной

Конструктивный ответ:

1)
Да? Ну и отлично! Наконец-то удастся побыть одному.

2)
И ты, Брут?

3)
Да, мрачный прогноз!

4)
Ну, что ж поделаешь! Перейду в другой отдел.

Данный тренажер развивает способность вести беспристрастное информационное обсуждение сущности дела или целей манипулятора с помощью правильно подобранных словесных формулировок и верной интонации. Возможные интонации:

ЗА — задумчивая 
НА — напористая 
ХО — холодная 
ТЕ — теплая

BE — веселая 
ГР — грустная 
СП — спокойная 
ЯЗ — язвительная

Задания первого уровня

Вариант 1
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Манипулятор: «Как же мы можем обсуждать ваше участие в этой работе, если вы не знаете таких элементарных вещей?!»
Адресату действительно неизвестны некоторые технические подробности работы.

1)
Да, мне необходимо это знать. Каким образом я мог бы получить техническое описание работы?

2)
Да нет, я все это знал... но забыл.

3)
Почему вы решили, что я должен это знать?

4)
Я и не должен этого знать.
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Манипулятор: «Вы считаете, что выбрали лучших из всех претендентов на эти рабочие места?» 
Адресат считает, что он выбрал действительно лучших из имеющихся претендентов, но что реклама была недостаточно активной, и по-настоящему подходящих претендентов в действительности не хватало.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
А вы что, так не считаете?

2)
У вас есть какие-нибудь конкретные претензии к кому-то из них?

3)
Да, из тех претендентов, которые у нас были, я выбрал лучших.

4)
Как вы считаете, могли мы нашей рекламой привлечь более качественных претендентов?
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Манипулятор: «Вы, я думаю, безо всяких объяснений все понимаете». Адресат пока не все понимает и нуждается в объяснениях. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Прошу вас дать пояснения по следующим пунктам...

2)
Да разве здесь можно хоть что-то понять?

3)
Да, конечно, все ясно...

4)
Не беспокойтесь, если мне понадобятся ваши объяснения, я за ними обращусь...

Задание 4

Манипулятор: «Вы у нас никого не уважаете, я знаю...»
Адресат действительно не уважает манипулятора. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Почему вы говорите об этом именно сейчас?

2)
И на каких же фактах основано это знание?

3)
Вы тоже не всех уважаете.

4)
Так-таки и никого?

Задания первого уровня

Вариант 2
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Манипулятор: «Я уже отвечал на этот вопрос, разве вы не слышали?»

Адресат действительно не слышал никакого ответа. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Разве вы уже ответили?

2)
Почему вы решили, что я не слышал?

3)
Ах, да, действительно, извините...

4)
Простите, я не уверен, что слышал ответ на этот вопрос. И каков же ваш ответ?
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Манипулятор: «Если подчиненные не сообщают своему руководителю о звонке делового партнера, то о такой организации можно сделать определенные выводы...» 
Адресату действительно не передали информацию о звонке данного делового партнера.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Например, какие выводы?

2)
О своей организации лучше всего могут судить те, кто в ней работает.

3)
Да-да, спасибо, что вы обратили мое внимание на этот факт.

4)
Давайте не будем перепрыгивать к выводам на основе одного случайного факта.
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Манипулятор: «Ты у нас такой добрый, всех любишь...»
Адресат действительно склонен доброжелательно относиться к большинству людей.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Добрый не значит мягкотелый.

2)
С чего ты взял?

3)
Я иду по жизни очень жестко.

4)
Что ты на самом деле хочешь этим сказать?
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Из диалога: «Так вот, в состав группы войдут 5 человек, в том числе Петров. Бюджет на этот месяц составит...»

Манипулятор: «Кстати, что вы нашли в этом Петрове? Наверное, просто один институт заканчивали?»

Адресат действительно выделяет Петрова из остальной массы сотрудников, но пока еще не проверил его в деле по-настоящему.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Нет, мы с ним закончили разные институты. Он – Университет, а я –Политехнический.

2)
С Петровым или без него, бюджет группы будет одним и тем же, не правда ли?

3)
Почему вы решили, что я в нем что-то нашел?

4)
Предлагаю вернуться к вопросу о бюджете группы на этот месяц.

Задания первого уровня

Вариант 3
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Манипулятор: «Я не предполагала, что вы за моей спиной меня обсуждаете!»
Адресат участвовал в обсуждениях относительно Манипулятора в его отсутствие. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Думаю, что могу обсуждать, что и кого угодно, не докладывая вам об этом.

2)
Я и в лицо могу повторить то, что я говорю о вас другим.

3)
Если вы хотите узнать мое мнение о вас, предлагаю обращаться прямо ко мне.

4)
Я вас ни с кем не обсуждала!
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Манипулятор: «Вы что, не понимаете всей серьезности своего положения?!»
Адресат действительно не понимает, о чем идет речь. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Нет, не понимаю. А в чем серьезность моего положения?

2)
Когда не понимаешь, то и легче. Зачем зря беспокоиться?

3)
Почему вы решили, что я не понимаю?

4)
Почему же вы раньше не намекнули?
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Манипулятор: «Ваше поведение всеми обсуждается, это ни для кого не секрет».

Адресат впервые слышит об этом. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Кем это обсуждается мое поведение?

2)
Похоже, это секрет только для меня.

3)
Не сомневаюсь, что и вы активно участвуете в этих обсуждениях.

4)
Почему вы заговорили об этом именно сейчас?
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Манипулятор: «Разве у вас из-за этого проблемы?»
У адресата действительно «из-за этого» проблемы. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Это у вас из-за этого проблемы.

2)
Да, из-за этого возникает проблема своевременного принятия решений.

3)
Почему вы заговорили о проблеме?

4)
Нет, у меня нет никаких проблем.

Задания первого уровня

Вариант 4
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Манипулятор: «Да, отчет у вас очень нестандартный...»
Адресат писал отчет впервые и действительно не уверен, что отчет выполнен в соответствии с правилами. Опыт манипулятора в написании отчетов может быть полезным для адресата.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Какие его части показались вам столь нестандартными?

2)
Может быть, вы недостаточно внимательно прочитали мой отчет?

3)
Он вполне отвечает стандартным требованиям.

4)
Почему вы считаете возможным обсуждать мой отчет?
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Манипулятор: «Я так и знал, что вы будете против Сидоровой. Вы

только со «своими» предпочитаете работать. Ведь я прав?»

Адресат действительно против того, чтобы к ним в отдел переводили Сидорову, и действительно предпочитает работать с теми, кого он давно и хорошо знает.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Что значит – со своими?

2)
Я вовсе не против Сидоровой.

3)
Почему вы решили, что я предпочитаю работать со «своими»?

4)
Да, вы оказались правы в своих предположениях.
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Манипулятор: «Наверху» на этот проект уже давно махнули рукой. А вы все возитесь с ним...»
Адресат действительно продолжает упорно работать над проектом, и пока безуспешно.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Почему вы говорите – «возитесь»? Мы работаем.

2)
Мы надеемся на положительный результат.

3)
Почему вы решили, что на него махнули рукой?

4)
Не хотите ли к нам присоединиться?
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Манипулятор: «Вы, наверное, не поняли...»
Адресат считает, что он понял Манипулятора. Наиболее конструктивный ответ:

1)
С чего вы взяли?

2)
А вы сами поняли то, что вы сказали?

3)
Поясните, пожалуйста, чего я не понял, на ваш взгляд?
4)
Может быть, я не понял, потому что вы плохо объяснили?

Задания второго уровня

Вариант 1
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Манипулятор: «А вы забывчивы! Наше дополнительное условие-то

не включили в договор».
Адресат действительно не включил этого дополнительного условия в договор, потому что забыл о нем (или предпочел забыть).

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Вы тоже часто забываете мои поправки.

2)
Я всегда все помню.

3)
Какое условие вы имеете в виду, уточните, пожалуйста.

4)
Не было никакого дополнительного условия, насколько я помню.
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Манипулятор: «Вы, дорогой, быстрее всех соображаете. Вот

и сообразите, как вывернуться из этой ситуации». 
Адресат не имеет отношения к данной ситуации и не обязан «соображать», как из нее «вывернуться».

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Хорошо, я постараюсь найти выход.

2)
Почему я должен этим заниматься?

3)
Почему вы решили, что я самый сообразительный?

4)
Если вы предлагаете мне заняться этим вопросом, то давайте обсудим, на каких условиях.
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Манипулятор: «Придется, видимо, привлечь Вадима. Нам с вами одним не найти выхода из этой ситуации».

Адресат действительно не знает, как найти выход из создавшейся ситуации, и в глубине души чувствует, что им нужна помощь эксперта.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Почему вы сразу вспоминаете о Вадиме?

2)
Почему вы считаете, что Вадим лучше меня?

3)
Как мы могли бы сформулировать задачу Вадиму?

4)
Зачем нам Вадим? Я и сам прекрасно справлюсь.
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Манипулятор: «Кто это решил? Ты?!»
Адресат действительно принял это решение, не посоветовавшись с Манипулятором. Однако он и не обязан был с ним советоваться.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Да, а что?

2)
Да, я.

3)
А что тебе не нравится в этом решении?

4)
Допустим. А почему тебя это так волнует? Это вообще не твой вопрос.

Задания второго уровня

Вариант 2
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Манипулятор: «Как вы могли прийти в таком наряде на переговоры!? Это возмутительно!»
Адресат пришел на важные переговоры в джинсах и без галстука, и сам понимает, что это было ошибкой.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Я и не такое могу!

2)
Какое это имеет отношение к делу?

3)
Разве мой наряд вас касается?

4)
Я вынужден с вами согласиться.
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Манипулятор: «По-моему, в офисе нельзя так громко разговаривать,

как вы это делаете». 
Адресат понял, что он несколько повысил голос. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Может быть, лучше вообще не разговаривать?

2)
Почему вы сразу так сердитесь?

3)
Да, согласен. Простите, если помешал.

4)
Почему вы считаете возможным делать мне такие замечания? 
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Манипулятор: «Вы совершенно неправильно понимаете ситуацию».

Адресат уверен в своем видении ситуации. Наиболее конструктивный ответ:

1)
А вы – правильно ее понимаете?

2)
Вы считаете, что можете судить о том, что правильно и что неправильно?

3)
Предлагаю выработать общую позицию по поводу этой ситуации.

4)
Почему вы всегда так категоричны? 
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Манипулятор: «Вы абсолютно неконструктивны!»

Адресат только что внес предложение, которое кажется ему конструктивным. Конструктивный ответ:

1)
Зачем же переходить на личности?

2)
Это вы неконструктивны.

3)
Что именно вы считаете неконструктивным в моей позиции?

4)
Почему вы кричите?

Задания второго уровня

Вариант 3

[image: image50.jpg]



Манипулятор: «Вы так распустили своих подчиненных! Они и моих испортят, если вместе будем работать».

Адресат старается быть вежливым с подчиненными и поддерживать с ними демократические отношения.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
А у вас, наверное, все по струнке ходят?

2)
У вас есть какие-нибудь конкретные претензии к кому-то из них?

3)
Это их до меня распустили. Я их подтягиваю.

4)
Это вам демократия кажется распущенностью?
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Манипулятор: «Да, трудно с вами. Ну, почему вы всегда такой несговорчивый?!»
Обсуждаемый пункт важен для Адресата, и он уверен в оптимальности собственного предложения.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Когда это я был несговорчивым?

2)
Да что вы! Со мной очень легко договариваться!

3)
Это еще как посмотреть, кто из нас несговорчивый!

4)
Предлагаю проанализировать наши разногласия еще раз.
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Манипулятор: «Так ты увольняешь Панкратова? Ну, ясно. Судьба людей тебя не интересует».

Адресат действительно увольняет Панкратова, поскольку, на его взгляд, Панкратов не справляется со своими обязанностями.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Ты лучше о себе подумай.

2)
Меня интересует судьба тех, кто остался.

3)
Почему же ты не взял его к себе?

4)
Тебе Панкратов важнее меня?
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Манипулятор: «Да, хорошо иметь двоюродную сестру, которая директором работает. Можно вообще не работать, и все равно тебя не уволят».

Двоюродная сестра Адресата действительно является одним из директоров организации. Наиболее конструктивный ответ:

1)
А еще лучше иметь такой острый язык, как у тебя.

2)
Что значит – вообще не работать? Я работаю.

3)
Сколько лет ты еще будешь попрекать меня двоюродной сестрой?

4)
Чего ты пытаешься добиться такими разговорами?

Задания второго уровня
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Манипулятор: «Говорят, у Кузнецова какие-то проблемы с отчетностью, а ты его покрываешь...»

Адресат действительно помогал Кузнецову свести концы с концами в отчете. Наиболее конструктивный ответ:

1)
И что из этого следует?

2)
С чего ты взял, что я его покрываю?

3)
С каких пор тебя волнуют чужие отчеты?

4)
А ты что, никого не покрываешь?
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Манипулятор: «Неужели ты согласился? Свалял такого дурака!»

Адресат согласился возглавить сложный проект. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Считаешь, это было глупо?

2)
Согласился.

3)
Через год посмотрим, кто свалял дурака.

4)
Завидуешь?
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Манипулятор: «А у тебя, оказывается, новый советчик, и еще лучше прежнего...»
Адресат действительно стал в последнее время часто советоваться с одним из сотрудников. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Да нет... Ты же знаешь, я предпочитаю обходиться без советчиков.

2)
Лучше или хуже – время покажет.

3)
Давай я сам разберусь со своими советчиками, ладно?

4)
Чем продиктовано твое желание говорить на эту тему?
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Манипулятор: «Так, кто должен договориться с народом, чтобы вышли на работу в праздники? Между прочим, это ты заместитель по персоналу, а не я».

Адресат действительно является заместителем директора по персоналу. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Не думаю, что ты можешь напоминать мне о моих обязанностях.

2)
Я помню об этом.

3)
Как прикажешь мне с ними разговаривать, если я даже сверхурочные им пообещать не могу?

4)
А кто отказался выйти?

Задания третьего уровня

Вариант 1
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Манипулятор: «Зачем ты вообще занимаешь это место, если даже

это отказываешься сделать?» 
Адресату очень неудобно выполнять просьбу Манипулятора. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Мне очень жаль, но я не смогу выполнить твоей просьбы.

2)
А зачем ты занимаешь свое место, если сам с такими вещами справиться не можешь?

3)
А ты считаешь, что я все для тебя должен делать?

4)
Да я не отказываюсь...

[image: image59.jpg]



Манипулятор: «Ребята спрашивали меня о той твоей истории в Новосибирске... Интересуются, что это ты туда зачастил, а их не пускаешь...»
У Адресата в Новосибирске действительно была «история», последствия которой он хотел бы скрыть от других, как личную тайну.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
И что ты им сказал?

2)
У тебя, что ли, не было историй?

3)
Предлагаю оставить этот разговор.

4)
А не заткнулся бы ты?
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Манипулятор: «Помнишь, у тебя недостача была? Я тебя покрыл

тогда. Но ведь главбух наш тоже об этом может помнить...» 
У Адресата действительно была недостача, которую он компенсировал до окончания финансового года.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
И что ты хочешь за молчание?

2)
Забудь об этом, все быльем поросло.

3)
Чего ты добиваешься этим разговором?

4)
Это главбух тебе об этом напомнил?
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Манипулятор: «Мне показалось, я тебя недавно на Невском видел

с нашей Анной Павловной... при входе в ресторан...»

Адресат действительно ходил с Анной Павловной в ресторан. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Да я на Невском уже сто лет не был. Дом – работа, работа – дом.

2)
Почему ты такой бестактный?

3)
Ты что, ревнуешь?

4)
Почему ты заговорил об этом именно сейчас?

Задания третьего уровня

Вариант 2
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Манипулятор: «Почему ты скрываешь свои планы о переезде на Запад от шефа?»
Адресат действительно предпочитает не обсуждать своих планов такого рода. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Откуда ты узнал?

2)
Ты думаешь, тебе скрывать нечего?

3)
Я бы не хотел обсуждать свои личные планы с кем бы то ни было.

4)
О чем ты говоришь? Какой Запад?
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Манипулятор: «Народ недоволен, что тебя хотят назначить директором по маркетингу...»
Адресата действительно хотят назначить директором по маркетингу. Наиболее конструктивный ответ:

1)
А тебе-то что до этого?

2)
Какого ответа на это заявление ты от меня ждешь?

3)
На всех не угодишь, но большинство народа меня поддержит, я уверен.

4)
А почему народ недоволен, как ты думаешь? 
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Манипулятор: «Зачем ты приближаешь к себе Макарова? Ну, вообще-

то, ты всегда любил изворотливых...» 
Адресат действительно приблизил к себе Макарова, человека гибкого и умеющего выйти сухим из воды.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Почему ты решил, что Макаров изворотливый?

2)
Почему ты думаешь, что я его приближаю?

3)
Зачем ты затеял этот разговор?

4)
Каких это изворотливых я любил?
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Манипулятор: «Весь персонал обсуждает твоего нового зама. Все, абсолютно все, недовольны этим назначением».

Адресат считает, что его новый заместитель хорошо справляется с работой. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Скорее всего, это ты недоволен.

2)
Кто уполномочил тебя говорить от лица всех?

3)
Я услышал то, что ты сказал.

4)
Кто конкретно недоволен?

Задания третьего уровня

Вариант 3
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Манипулятор: «С Федоровым переговоры ведешь? А не боишься, что он тебя обставит?»
Адресат действительно имел предварительный разговор с Федоровым о договоре с ним. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Почему ты решил, что я могу кого-нибудь бояться?

2)
Почему тебя интересуют мои переговоры с Федоровым?

3)
С чего это ты вдруг решил на меня наехать?

4)
Решил рискнуть.
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Манипулятор: «Уверяю тебя. Никодимов тебя предаст, как только сам силу наберет».

Адресат взял к себе заместителем Никодимова, в которого верит. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Почему ты так думаешь?

2)
Почему ты всегда против моих заместителей?

3)
Не собираюсь с тобой обсуждать кого бы то ни было.

4)
Почему ты решил говорить со мной об этом?
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Манипулятор: «Только такой тонкий человек, как ты, может ладить с таким подлецом, как Зверев».

Адресат действительно ладит с Зверевым и при этом отнюдь не считает его подлецом.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
С чего ты взял, что он подлец?

2)
Чего ты добиваешься этим разговором?

3)
А ты почему с ним не ладишь? Тонкости не хватает?

4)
Что ты имеешь в виду под моей тонкостью?

[image: image69.jpg]



Манипулятор: «Ты думаешь, что уже готов работать без меня?» 
Адресат действительно собирается уйти из фирмы.

Наиболее конструктивный ответ:

1)
А ты думаешь, нет?

2)
Почему ты решил, что я собираюсь работать без тебя?

3)
Да, я думаю начать собственное дело.

4)
Ты тоже уже готов от меня избавиться.

Задания третьего уровня

Вариант 4
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Манипулятор: «Кстати, Зоя из твоего отдела беременна. Она, правда,

просила никому не говорить...» 
Адресат впервые слышит об этом. Наиболее конструктивный ответ:

1)
В таком случае, зачем ты говоришь мне об этом?

2)
Насколько точны эти сведения?

3)
Почему тебя всегда интересуют чужие личные дела?

4)
Зоя беременна? Ну вот, и бери женщин на работу после этого.
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Манипулятор: «А ты уже представился новому шефу? Ты никогда таких вещей не пропускаешь...»
Адресат действительно одним из первых представился новому начальнику. 

Наиболее конструктивный ответ:

1)
Чего я не пропускаю?

2)
А ты пропускаешь, что ли?

3)
Что ты на самом деле хочешь сказать?

4)
Зря ты все время пытаешься меня поймать.
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Манипулятор: «Ну что, значит, грант достался тебе. А ведь столько

достойных людей участвовало в конкурсе...» 
Адресат действительно получил фант в результате участия в трудном конкурсе. Наиболее конструктивный ответ:

1)
Да я даже не знаю, как это получилось.

2)
Я честно выиграл этот конкурс!

3)
А ты, конечно, считаешь, что другие более достойны?

4)
Да, вчера сообщили, что я его получил.
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Манипулятор: «Понятно, конечно, что главную роль в твоем назначении на эту должность сыграли твои отношения с директором...»
Адресат действительно находится в хороших отношениях с директором, но не более того. Наиболее конструктивный ответ:

1)
У меня нет никаких отношений с директором!

2)
Ничего, тебя в следующий раз тоже назначат кем-нибудь.

3)
У тебя тоже свои отношения с директором.

4)
Предлагаю не обсуждать моих личных отношений с кем бы то ни было.
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В результате такого общения манипулятор утрачивает спонтанность и открытость в общении, у него в арсенале появляются маски, которые он одевает в зависимости от ситуации. Ему кажется, что он управляет миром, хотя сам, в конечном итоге, является жертвой своих манипуляций подобно Индейки из одной поучительной истории.





Манипуляции и противостояние манипуляциям


ТЕОРЕТИЧЕСКАЯ ОСНОВА








Определяй манипуляции и избегай их





Человек не рождается манипулятором. 


Он развивает такую способность управлять другими людьми с тем, чтобы избегать неприятностей и добиваться желаемого, причем делает это бессознательно. Посредством манипуляций он утрачивает способность пере�живать полноту своего существования.





Он портит других, сочувствуя им сверх меры, не давая своим подзащитным встать на ноги и расти самостоя-тельно. Вместо того чтобы заняться своими делами, он заботиться о нуждах других. 





В некотором смысле столкновение с ним более трудно, чем с хулиганом. Славный парень почти всегда выигрывает.





Манипулятивные типы





1.  Активный манипулятор пытается управлять другими с помощью активных методов. Он избегает демонстрировать свою слабость в отношениях, принимая роль человека, полного сил. Обычно привлекает к этому свое общественное положение (родитель, старший брат, учитель, начальник). Он играет «попирающего» и достигает удовлетворения, обретая контроль над другими людьми, он зависим в своем удо�влетворении от чувства их бессилия. Активный манипулятор применяет технику учреждения прав и обязанностей, табелей рангов и т.д., дергая людьми как марио�нетками. 





2.  Пассивный манипулятор является противоположностью активного. Он решает, что поскольку он не может контролировать жизнь, то откажется от усилий и позволит распоряжаться собой активному манипулятору. Он прикидывается беспомощным и глупым и разыгрывает из себя «попираемого». В то время как активный манипулятор выигрывает посредством поражения. Позволяя активному манипулятору думать и работать на него, пассивный манипулятор в определенном смысле побеждает «попирающего» своей инертностью и вялостью.





3. Соревнующийся манипулятор рассматривает жизнь как со�стояние, требующее постоянной бдительности, поскольку здесь можно или выиграть, или проиграть: третьего не дано. Для него жизнь – это битва, где все остальные люди – соперники или враги, реальные или потенциальные. Он колеблется между методами «попирающего» и «попираемого», и поэтому может рассматриваться как нечто среднее между пассивным и активным манипулятором. 





РАБОЧАЯ ТЕТРАДЬ


Цели манипуляций





4. Безразличная манипуляция. В этом случае человек надевает маску безразличия, и ни на что не надеясь пытается ускользнуть, устраниться от контакта с партнером. Его ключевая фраза: «Мне наплевать». Он относится к другому человеку как к неживой кукле. Его методы также нестабильны: то пассивны, то активны, иногда он играет «Скуку», иногда «Сварливую пилу», «Мученика» или «Беспомощного». Его секрет, безусловно, в том, что ему вовсе не наплевать,– иначе бы он не продолжал свои манипуляции. Подобные отношения нередко существуют между мужьями и женами. Примером тому служит игра в «угрозу развода», когда манипулятор надеется подчинить себе партнера, а вовсе не разойтись с ним.





Сравнительные характеристики манипуляторов и актуализаторов
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Виды общения
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Отличительные черты манипуляций





Признаки ранней манипуляции





Ваши знакомые манипуляторы





Внушение, заражение и слухи как способы управления людьми
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Качества личности, способной внушать и заражать








Техники противостояния 


манипуляциям
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Цивилизованное общение
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Общие правила аргументации


Вежливость


Простота


Общий язык


Краткость


Наглядность


Избегание чрезмерной убедительности.
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Практические упражнения


(Все упражнения этого блока выполняются в парах)























ПЕРВЫЙ УРОВЕНЬ














Первый уровень


 Вариант 2





Первый уровень


 Вариант 3





Первый уровень


 Вариант 4





ТРЕТИЙ УРОВЕНЬ








Второй уровень


Вариант 2





Второй уровень


 Вариант 3





Второй уровень


 Вариант 4





Задание 3





Третий уровень


Вариант 2








ВТОРОЙ УРОВЕНЬ








Задание 1





Задание 2





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Задание 1





Задание 2





Задание 3





Задание 4





Читать между строк


Слушать между слов





Бернард Шоу говорил: 


«Умный человек не замечает своего ума, как человек, привыкший хорошо одеваться, не замечает своего костюма».


С этого пособия вы можете начать по-новому относиться к другому, и воспринимать его как ценность, а не средство. А значит, не пользоваться возможностью манипулировать, а соблюдать «экологичность» и благородство своего общения, оставаясь честным перед самим собой и другими.





�





Лучшим управлением было бы такое, в котором, при всеобщем равенстве во всем прочем, первые места были бы обеспечены добродетели, а последние – пороку.
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