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Программа обучающего семинара  
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Цели программы 

− формирование у членов региональных команд центров семейной реабилитации ин-
валидов позитивного эмоционально окрашенного образа центра семейной реабили-
тации инвалидов, 

− формирование командной сплоченности у членов региональных команд центров 
семейной реабилитации инвалидов, 

− обеспечение функциональной готовности членов региональных команд центров 
семейной реабилитации инвалидов к запуску и функционированию центра в регио-
не. 

Целевая аудитория 

− региональные команды создаваемых центров семейной реабилитации инвалидов. 

Кол-во часов – 25. 

 

Пояснительная записка 

Программа обучающего семинара для команд региональных центров семейной 
реабилитации инвалидов «Запуск и обеспечение функционирования центра семейной реа-
билитации инвалидов» разработана в рамках реализации проекта «Центр семейной реаби-
литации инвалидов» с использованием гранта Президента Российской Федерации на раз-
витие гражданского общества, предоставленного Фондом президентских грантов. 

При составлении программы использованы материалы, подготовленные Матриев-
ской О.В., Намитовой С.А., Сергеевой С.Ю., Солодовниковым А.Н.  

Для обеспечения достижения целей программы по формированию у членов регио-
нальных команд центров семейной реабилитации инвалидов позитивного эмоционально 
окрашенного образа центра семейной реабилитации инвалидов, и формированию команд-
ной сплоченности у членов региональных команд центров семейной реабилитации инва-
лидов предусмотрена работа в малых группах (группы региональных команд) в рамках 
всего обучающего семинара. Кроме того, в программу семинара включены специальные 
упражнения, задействующие ассоциативное мышление, и упражнения на командное взаи-
модействие. 
  



Обеспечение функциональной готовности членов региональных команд центров 
семейной реабилитации инвалидов к запуску и функционированию центра в регионе 
обеспечивается получением следующих образовательных результатов: 

− составляют план запуска регионального центра социальной реабилитации ин-
валидов, 

− составляют договор о сотрудничестве между центром семейной реабилитации 
инвалидов и партнерской организацией, 

− распределяют функциональные обязанности между членами команды, плани-
руют взаимозамещение, 

− планируют ресурсное обеспечение деятельности регионального центра семей-
ной реабилитации, 

− составляют обращение от имени пациента в случае нарушения права пациента 
на получение бесплатной медицинской помощи или бесплатного / льготного 
лекарственного обеспечения, 

− распознают манипуляции при проведении переговоров с благополучателями, 
представителями органов власти, иными контрагентами, 

− готовят публикацию о деятельности организации для размещения на сайте или 
странице в социальных сетях. 

Таким образом, помимо собственно образовательных целей, связанных с освоением 
тех или иных способов деятельности, команды региональных центров заканчивают обуче-
ние, имея на руках готовые продукты практической деятельности, которые можно приме-
нить в работе. 

В рамках обучающего семинара целесообразно организовать обмен опытом работы 
с организациями, имеющие опыт реализации тех или иных направлений при работе с 
семьей, опыт привлечения партнеров и т.п.  

Для реализации программы необходимы следующие материально-технические ре-
сурсы: 

− проекционное и воспроизводящее видео оборудование, 
− доска / альбом для флип-чарта, 
− маркеры. 

Помещение должно иметь площадь 80-100 м2 для обеспечения свободного прохода 
участников, имеющих ограничения в передвижении, и возможность изменения конфигу-
рации расстановки мебели. 

Для ведения семинара необходимы не менее 2-х ведущих для обеспечения, с одной 
стороны, содержания (эксперт по правовым вопросам, вопросам функционирования паци-
ентской НКО), с другой стороны, соблюдения методики работы (опыт проведения семи-
наров с взрослой аудиторией). Кроме того, учитывая содержательную насыщенность се-
минара, необходимо при организации групповой работы обеспечить тщательное содержа-
тельное сопровождение каждый региональной команды. 

Все задания предъявляются участникам в распечатанном варианте с использовани-
ем кегля не менее 12, позволяющего лицам с ограничениями в зрении прочитать текст. 



При проведении обучающего семинара ведущие руководствуются принципами 
обучения взрослых: 

− доверие и уважение, 
− снятие статусных барьеров, 
− самостоятельность, 
− сотрудничество, 
− учет индивидуальных особенностей, 
− максимально полное использование опыта, 
− критическое отражение опыта, 
− актуальность содержания, 
− актуальность результатов, 
− создание рефлексивной среды. 

 

Тематическое планирование 

Тема 1. Формирование региональной команды 

Формирование ассоциаций для создания положительного эмоционального образа 
центра. 

Упражнения на командное взаимодействие. 

Тема 2. Информационная открытость регионального центра семейной реабилитации инва-
лидов среди благополучателей и в регионе 

Цели и задачи, направления работы регионального центра семейной реабилитации 
инвалидов. Подход к отбору направлений и содержания внутри каждого направления. 

Информационная открытость. Причины отсутствия интереса пациентских ресурсов 
аудитории. Походы к определению целевой аудитории и ее потребностей. Формы инфор-
мационной открытости. Способы привлечения аудитории.  

Ресурсы, которые может использовать региональный центр семейной реабилитации 
инвалидов при формировании политики информационной открытости. Действия, которые 
следует совершать для демонстрации информационной открытости.  

Тема 3. Планирование проектной активности регионального центра семейной реабилита-
ции инвалидов 

Фонд президентских грантов. Формирование предложений по содержанию про-
ектв. Последовательность действия при социальном проектировании. Требованиях в заяв-
ке на получение средств. Критерии оценки заявки. 
  



Тема 4. Письменная коммуникация с чиновниками по вопросам реализации права пациен-
тов на медицинскую помощь 

Федеральный закон РФ N59-ФЗ от 02.05.2006 «О порядке рассмотрения обращений 
граждан Российской Федерации». Федеральный закон N8-ФЗ от 09.02.2009 «Об обеспече-
нии доступа к информации о деятельности государственных органов и органов местного 
самоуправления».  

Цель обращения. Жанр обращения. Структура обращения. Полномочия адресата. 

Типичные ошибки при составлении обращений. Анализ письменных обращений 
граждан на предмет ошибок. Анализ ответов органов власти на предмет нарушения права 
пациента на бесплатную медицинскую помощь в ответе на обращение. 

Тема 5. Противодействие манипуляциям при проведении переговоров с благополучателя-
ми и контрагентами 

Манипуляция. Признаки манипуляции.  

Классификация манипуляций. Положительная и отрицательная коннотация мани-
пуляций. 

Способы противодействия манипуляциям. Анализ примеров манипуляций со сто-
роны пациентов, врачей, чиновников. 

Тема 6. Запуск регионального центра семейной реабилитации инвалидов 

Анализ практик работы пациентских НКО с семьями пациентов, занятий для заня-
тия для развития способностей или освоения способов поддержания здоровья пациентов, 
выстраивания взаимодействия с партнерами. 

Планирование содержания мероприятий в зависимости от запроса благополучате-
лей. Способы выявления запроса благополучателей. Составление плана мероприятий по 
запуску работы регионального центра социальной реабилитации инвалидов.  

Составление договора о сотрудничестве между центром семейной реабилитации 
инвалидов и партнерской организацией. 

Тема 7. Планирование и распределение работ 

Составление общего перечня функциональных обязанностей для запланированных 
направлений. Распределение функциональных обязанности между членами команды. 
Планирование взаимозамещения. 

Планирование привлечения добровольцев к работе регионального центра семейной 
реабилитации инвалидов. 

 
  



Учебно-тематическое планирование 

№ 
п/п 

Тема кол-во часов 

аудиторных из них на прак-
тическую работу 

1 Формирование региональной команды 4 4 

2 Информационная открытость регионального цен-
тра семейной реабилитации инвалидов среди бла-
гополучателей и в регионе 

2 1 

3 Планирование проектной активности региональ-
ного центра семейной реабилитации инвалидов 

2 1 

4 Письменная коммуникация с чиновниками по во-
просам реализации права пациентов на медицин-
скую помощь 

2 1 

5 Противодействие манипуляциям при проведении 
переговоров с благополучателями и контрагента-
ми 

2 1 

6 Запуск регионального центра семейной реабили-
тации инвалидов 

8 5 

7 Планирование и распределение работ 5 4 

ИТОГО 25 17 

 
  



Дидактические материалы 

К теме 1 «Формирование региональной команды» 

 

Задание 1.1 

Представьте себя участникам семинара по плану: 

1. Имя (отчество), фамилия, как вы предпочитаете, чтобы к вам обращались. 
2. Регион, организация. 
3. Чем можете быть полезны региональному центру семейной реабилитации. 
4. Каким опытом можете поделиться с участниками семинара. 

 

Задание 1.2 

 

Продолжите предложения. Будьте готовы пояснить свои ассоциации. 

 

Центр семейной реабилитации инвалидов выглядит как 
________________________. 

Центр семейной реабилитации инвалидов звучит как ________________________. 

Центр семейной реабилитации инвалидов осязается как 
________________________. 

Центр семейной реабилитации инвалидов пахнет как ________________________. 

 

Задание 1.3 

 

Постройте мост из бумаги. Вы можете использовать ножницы, линейку, скотч. 
Длина моста должна быть не менее 2 метров, ширина – не менее 10 см. 

На планирование – 10 минут. 

На реализацию – 5 минут. 

После выполнения задания будьте готовы рассказать о работе своей команды. 

 
  



К теме 2 «Информационная открытость регионального центра семейной реабилитации 
инвалидов среди благополучателей и в регионе» 

 

Задание 2.1 

Обсудите в группе и запишите, какие направления работы регионального центра 
семейной реабилитации инвалидов вы считаете необходимым реализовать в своем центре. 
Обоснуйте включение каждого направления. 

Для справки 

Направление 1  

Психологическое консультирование пациентов и их родственников силами психологов-
добровольцев или сотрудников / активистов центра семейной реабилитации, имеющими 
представление о психологических проблемах инвалидов и семей инвалидов, о стадиях 
принятия негативной информации 

Решаемые задачи: обеспечение принятия факта заболевания пациентом и членами его се-
мьи, предотвращение или снижение степени гиперопеки пациента со стороны родствен-
ников, защита от мошенников, предлагающих излечение, принятие родственниками си-
туации, когда пациент утрачивает функции 

Активность на долгосрочный период: при наличии среди сотрудников / активистов про-
фессиональных психологов, готовых реализовывать долгосрочное консультирование 

Краткосрочная / ситуативная активность 

− проводится по запросу, 
− имеет целью просвещение относительно возможности получение профессиональной 

психологической помощи 

Направление 2 

Школы пациентов по психологическому направлению 

Решаемые задачи: предоставить пациентам и их родственникам в доступной форме ин-
формацию о психологических проблемах и их семей и об организациях / специалистах, с 
которыми они могут работать на разных условиях 

Активность на долгосрочный период: Серии тематических лекций / тренингов по запросу 
пациентов и членов их семей 

Краткосрочная / ситуативная активность: В формате лекций или психологических тре-
нингов по запросу пациентов и членов их семей 

Направление 3 

Консультирование пациентов и их родственников по вопросам реализации права пациен-
тов по получение бесплатной медицинской помощи и бесплатного / льготного лекарст-
венного обеспечения 

Решаемые задачи: предоставить пациентам и их родственникам в доступной форме ин-
формацию об их правах на получение бесплатной медицинской помощи и бесплатного / 
льготного лекарственного обеспечения, сопутствующих правах 



Активность на долгосрочный период:  

− проводится по запросу, 
− имеет целью адресную помощь при наличии проблем в реализации права 

Краткосрочная / ситуативная активность: отсутствует 

Направление 4 

Школы пациентов по правовым вопросам 

Решаемые задачи: предоставить пациентам и их родственникам в доступной форме ин-
формацию об их правах на получение бесплатной медицинской помощи и бесплатного / 
льготного лекарственного обеспечения, сопутствующих правах 

Активность на долгосрочный период: отсутствует 

Краткосрочная / ситуативная активность: 

− доступность медицинской помощи,  
− лекарственное обеспечение,  
− медико-социальная экспертиза,  
− проблемы ЖКХ,  
− взаимодействие с банком,  
− взаимодействие с Пенсионным фондом,  
− взаимодействие с Фондом социального страхования.  

Тематика определяется на основании выявленного запроса пациентов. 

Направление 5 

Школы пациентов по аспектам заболевания, средствам реабилитации 

Решаемые задачи: предоставить пациентам и их родственникам в доступной форме ин-
формацию о заболевании, о подходах к лечению и образе жизни, способствующему под-
держанию здоровья 

Активность на долгосрочный период: отсутствует 

Краткосрочная / ситуативная активность: Проводятся для вновь заболевших с участием 
давно болеющих 

Направление 6 

Семейные мероприятия 

Решаемые задачи: организовать для пациентов и их родственников совместный досуг, 
обеспечивающий сплочение и ориентацию на здоровую модель отношений в семье 

  

 



Активность на долгосрочный период:  

− совместные праздники, посвященные значимым событиям (Новый год, День рассеян-
ного склероза и т.п.), 

− семейные мероприятия духовной направленности (воскресные школы, семейные пра-
вославные праздники, паломнические поездки по святым местам региона, православ-
ный лагерь и т.п.) 

Тематика определяется на основании выявленного запроса пациентов. 

Краткосрочная / ситуативная активность: отсутствует 

Направление 7 

Занятия для развития способностей / освоения способов поддержания здоровья пациентов 

Решаемые задачи: Развить способности пациентов, обеспечить освоение ими способов 
поддержания здоровья, организовать совместный досуг пациентов 

Активность на долгосрочный период: отсутствует 

Краткосрочная / ситуативная активность: 

− адаптивная физкультура, 
− мастер-классы (вышивание, бисероплетение, оригами, скрапбукинг и т.п.),  
− краткосрочные просветительские курсы (компьютерная грамотность, караокетерапия, 

музыкотерапия и т.п.).  

Тематика формируется по запросу пациентов, открываются при наличии запроса и пре-
кращаются при снижении интереса.  

 
  



Задание 2.2 

1. Сформулируйте месседж центра семейной реабилитации инвалидов для целе-
вой аудитории. Будьте готовы обосновать свой ответ. 

2. Запланируйте действия, которые следует совершать для демонстрации инфор-
мационной открытости 

Целевая аудитория  

Содержание месседжа  

Действия  

 
  



К теме 3 «Планирование проектной активности регионального центра семейной реабили-
тации инвалидов» 

Задание 3.1 

Работая в группах, запишите не менее 15 проектных идей. Принимаются любые 
идеи. Идеи не обсуждаются и не критикуются. 

1. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

2. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

3. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

4. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

5. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

6. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

7. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

8. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

9. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

10. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

11. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

12. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

13. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

14. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

15. _______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 

 

Задание 3.2 

Выберите из составленного списка 3 идеи, которые вам кажутся наиболее перспек-
тивными. Будьте готовы объяснить, почему вы выбрали именно эти идеи. 

 
  



К теме 4 «Письменная коммуникация с чиновниками по вопросам реализации права паци-
ентов на медицинскую помощь» 

Задание 4.1 

Проанализируйте обращения граждан. Объясните, какие ошибки допустили соста-
вители обращений. 

Обращение 1 

 
 
  



Обращение 2 
 Председателю Комитета по здравоохранению Пряжской области 

 В. М. Кабутину  
Копия: 

  Руководителю Территориального органа Росздравнадзора  
по Пряжской области 

А. Ф. Илову 
   от Ирины Ниловны Сидорова, 25.12.1962 г. рождения 

Проживающей по адресу: 
Пряжск, Линский пр., д.111, к. 2, кв. 203 

Тел: +7-900-000-00-00,  e-mail:sirina@gmail.com 
 

Уважаемый Валерий Михайлович! 
 
       Я, Ирина Ниловна Сидорова, страдаю хроническим миелоидным лейкозом (код С.92.). 
Для контроля лечения и качества жизни я должна регулярно проводить молекулярные и 
цитогенетические исследования 2-4 раза в год. На эти исследования я трачу до 10 000 руб. 
в год, что является серьезной нагрузкой на мой бюджет. 
       В соответствии с п.2 ст.19 Федерального закона от 21.11.11г. №323-ФЗ «Об основах 
охраны здоровья граждан Российской Федерации» каждый имеет право на медицинскую 
помощь в гарантируемом объеме, без взимания платы в соответствии с Программой госу-
дарственных гарантий и ст.38, ст.34 Федерального закона от 29.11.2010 г. №326 "Об обя-
зательном медицинском страховании в Российской Федерации", а также в соответствии с 
Приказом Министерства здравоохранения и социального развития РФ от 14.11.2007  г. 
№704 «Об утверждении стандарта медицинской помощи больным с хроническим  миело-
лейкозом и  другими гемобластозами» определено, что   молекулярные и цитогенетиче-
ские исследования входят в стандарт медицинской помощи.  
       На основании вышеизложенного прошу Вас разобраться в сложившейся ситуации, 
когда я должна оплачивать исследования, которые должны проводиться без взимания пла-
ты и возместить мне денежные средства за проведенные исследования и сообщить мне о 
решении этих вопросов письменно на почтовый адрес или на адрес электронной почты (e-
mail) sirina@gmail.com. 
 
С уважением                                                  /И. М. Сидорова/ 

           «07» июля 2017 

Приложение на 8 листах:                                                                 

1) Направление от 26.12.2016 и Направление от 20.06.2017 – 2 листа. 
2) Договор оплаты услуг №36810 от 26.12.2016 г. и Договор оплаты услуг №39159 от 
20.06.2017 г. – 4 листа. 
3) Чек оплаты от 26.12.2016 от Чек оплаты 20.06.2017 – 2 листа. 

 
  



Задание 4.2 

Прочитайте ответы органов власти на обращения граждан. Определите, нарушено 
ли в ответе право граждан на получение бесплатной медицинской помощи. 

Ответ 1 

 



Ответ 2 

 



К теме 5 «Противодействие манипуляциям при проведении переговоров с благополучате-
лями и контрагентами» 

Текст для самостоятельного ознакомления 

В современном мире человеку иногда приходится манипулировать, чтобы выжить. 
И существуют совершенно разные способы манипуляции. Все мы ежедневно прибегаем к 
манипуляции, возможно даже уже не замечая этого, на уровне подсознания. Слово «мани-
пуляция» в нашем понимании имеет скорее негативный, нежели позитивный оттенок. Од-
нако большой англо-русский словарь предлагает нам три значения этого слова. Первое 
значение – «умело управлять», второе – «обрабатывать, влиять на кого-либо, что-либо» и 
лишь третье имеет негативный оттенок – «подтасовывать». 

Общие характеристики манипуляции 

Манипуляция – наиболее распространенный вид человеческого общения. При ма-
нипулятивном общении ставится цель – добиться контроля над поведением и мыслями 
другого человека. При этом оппонент не информируется об истинных целях общения: они 
либо просто скрываются от него, либо подменяются другими. 

Итак, манипуляция – это скрытое управление другим человеком, такое психологи-
ческое воздействие на него, которое призвано обеспечить негласное получение манипуля-
тором односторонних преимуществ. Но это происходит таким образом, что у партнера со-
храняется иллюзия самостоятельности принятых решений. Сила манипуляции – в ее 
скрытом характере; утаивается как сам факт воздействия, так и, естественно, его цель. 
Манипуляции в общении – один из самых действенных рычагов давления на партнера и 
управления процессом взаимодействия людей. Этот прием применяется как в личном об-
щении на внутрисемейном уровне, так и в коллективе. Любое общение – это по большому 
счету манипуляция. Все что мы говорим, по нашей идее должно вызвать определенную 
реакцию. 

Правила бесконфликтного общения 

Для обеспечения успешного общения следует избегать слов и действий, приводя-
щих к конфликту (конфликтогенов). Основными проявлениями конфликтогенного пове-
дения обычно являются: 

− открытое недоверие; 
− перебивание собеседника; 
− принижение значимости его роли; 
− подчеркивание различий между собой и собеседником не в его пользу; 
− напоминание о проигрышной для собеседника ситуации; 
− устойчивое нежелание признавать свои ошибки и чью-то правоту; 
− заниженная оценка вклада партнера в общее дело и преувеличение собственного 

вклада; 
− постоянное навязывание своей точки зрения; 
− неискренность в суждениях; 
− резкое изменение темпа беседы, ее неожиданное свертывание; 
− неумение выслушать и понять точку зрения собеседника; 



− проявление превосходства в виде приказания, угрозы, обвинения, насмешки, из-
девок, безапелляционных высказываний (например, «Я уверен», «Я считаю», 
«Вне сомнения» и т. п.); 

− проявление агрессивности. 

Правила нейтрализации манипуляций направлены на то, чтобы помочь человеку не 
стать объектом манипулирования со стороны оппонента. В поисках способов распознава-
ния манипулятивного воздействия можно идти следующими путями: отслеживание изме-
нений ситуации; анализ механизмов манипулятивного воздействия. Отслеживание изме-
нений ситуации позволяет обнаружить эффекты, которые составляют особенности мани-
пуляции. Конечно, внутренний «эмоциональный будильник» у всех людей имеет разную 
«квалификацию», но даже самый наивный адресат манипулятивного воздействия, в той 
или иной степени способен' реагировать на очень широкий круг признаков манипуляции. 

Противостояние манипулятивному воздействию требует умения, во-первых, распо-
знавать манипуляции и, во-вторых, их нейтрализовать. 

Общими признаками наличия манипуляций является нарушение баланса опреде-
ленных элементов взаимодействия, таких как: 

− дисбаланс в распределении ответственности за совершаемые действия и прини-
маемые решения (например, мы вдруг замечаем, что кое-что "должны", не зная, 
откуда долженствование взялось или же, наоборот, проявили непонятную и не-
ожиданную для себя безответственность в принятии некоторого решения); 

− наличие силового давления; 
− нарушение сбалансированности элементов ситуации (необычность мишеней 

воздействия (темы разговоров, смена направлений беседы и пр.), необычность 
компоновки или подачи информации, смешение акцентов значимости на второ-
степенные детали и т. п.); 

− несоответствия в поведении партнера (например, при сопоставлении содержания 
слов с движением рук или мимикой); 

− стремление стереотипизировать поведение адресата (те случаи, когда становится 
заметным желание кого-то, чтобы мы вели себя в "соответствии с ...", чаще всего 
это выглядит как обращение к некоторым ролевым позициям, стремление отне-
сти к той или иной категории людей). 

Частные признаки манипуляции 

Существуют специальные ключи, которыми манипулятор пользуется для получе-
ния результата. Вот некоторые из них: 

1) Эмоции. Если адресат почувствовал, что оппонент «давит» на чувства (напри-
мер, на жалость, сопереживание, стыд, мстительность), значит, идет процесс управления 
сознанием. 

2) Непонятные слова. В речи появляются профессиональные термины, «умные» 
словечки. Они являются отвлекающим маневром, который призван завуалировать ложь. 

3) Повтор фразы. Адресат слышит повторение одного и того же высказывания в 
речи. Таким образом манипулятор пытается «зомбировать», внушить необходимую 
мысль. 



4) Срочность. Она создает определенный уровень нервозности. Адресат не успева-
ет осмыслить сказанное, а его уже призывают к действию. Его внимание отвлечено, и в 
суете он начинает выполнять то, чего добивается оппонент. 

5) Дробление смысла. Во время дискуссии адресату не выдается вся информация. 
Она дробится на кусочки таким образом, чтобы человек не сумел охватить всю новость 
целиком, а сделал ложные выводы на основании обрывочной фразы. 

6) Навязывание стереотипов. Манипулятор намеренно обращается к известным ис-
тинам, подчеркивая общность адресата с ними. Это навязывание стереотипного мышле-
ния или поступков приводит к выполнению их объектом воздействия. 

Виды манипуляций в общении 

Виды воздействия основаны на использовании силы манипулятора и игры на сла-
бостях объекта. Последний, не подозревая о процессе, считает, что он сам управляет сво-
им поведением. При этом вся выгода от его поступков достается манипулятору. Он иска-
жает подачу информации, находит удобный момент и своеобразным способом доносит 
сведения до адресата. Все эти составляющие помогают манипулятору воспользоваться си-
туацией или реакцией объекта в своих целях.  

Основные виды воздействия делятся на: 

− осознанные: человек понимает суть своего воздействия и видит конечный ре-
зультат, к которому стремится (такой вид чаще встречается в деловом обще-
нии); 

− неосознанные: человек смутно осознает конечную цель и смысл своего воздей-
ствия (такой вид чаще встречается в межличностном общении). 

Второстепенные виды делятся на: 

− лингвистические (иначе их называют коммуникационными): психологическое 
воздействие на человека производится с помощью речи (во время диалога, дис-
куссии); 

− поведенческие: управление сознанием осуществляется с помощью действий, 
ситуаций, поступков (в этом случае речь служит лишь дополнением). 

Основные приемы манипуляции в общении 

Прием № 1. Воздействие любовью 

В этом приеме любовь – не безусловное чувство. Человека воспринимают только в 
том случае, ели он выполняет определенные требования или условия. Например: «Если ты 
сделаешь так-то и так-то, я буду любить тебя», «В нашем коллективе остаются только 
достойные сотрудники, остальные уходят по своей воле». В манипуляции предлагаются 
условия, выполнив которые, человек получит к себе как минимум хорошее отношение, 
как максимум – любовь. Жестокость этого психологического воздействия заключается в 
том, что личность не воспринимают целиком (с достоинствами и недостатками), а только 
одобряют ее хорошее поведение. 
  



Прием № 2. Воздействие страхом 

Страх и недостаточная информированность адресата позволяют ловко манипули-
ровать его действиями и поступками. Например: «Если ты не поступишь в институт – ста-
нешь нищим», «Вы отличный специалист, но на эту вакансию в Совете появился еще один 
соискатель». Все придуманные страхи идут от недостатка информации. Прислушиваясь к 
манипулятору, адресат допускает большую ошибку. Порой за таким воздействием скры-
вается желание заставить человека что-либо делать лучше, без дополнительной мотивации 
или финансирования. 

Прием № 3. Воздействие виной 

Чувство вины чаще всего используется манипуляторами. Испытывая его, человек 
стремится возместить нанесенный ущерб. Например: «Ты гулял и веселился со своими 
друзьями, а я одна и с ребенком нянчусь, и тебе уют создаю», «Вам сегодня лучше отдох-
нуть, а я могу сделать за вас вашу работу». Манипулятор будет постоянно давить на чув-
ство вины или находить новые эпизоды. Адресат же в такой ситуации постарается ниве-
лировать дискомфорт, и раз за разом будет попадать в одну и ту же ловушку. Чувство ви-
ны впоследствии рождает агрессию, поэтому и манипулятору следует с осторожностью 
использовать такое психологическое воздействие. 

Прием № 4. Воздействие неуверенностью в себе 

В этом случае манипулятор давит своим авторитетом. Он прямым текстом указы-
вает на некомпетентность адресата в тех или иных вопросах. Например: «Ты обязана слу-
шать меня - я жизнь прожила! Ты без меня ни на что не способна», «Вообще-то я тут 
председатель Совета, поэтому мне решать, как это должно быть сделано». Такое самоут-
верждение за счет другого человека может проходить на разных уровнях и по разным во-
просам. Воздействие будет продолжаться до тех пор, пока адресат не избавится от своей 
неуверенности, слабости и не приобретет необходимые навыки. 

Прием № 5. Воздействие гордостью 

Тщеславие и гордость – замечательный рычаг для психологического воздействия. 
Например: «Вижу, что ты устала на работе. Но ты же умница и отличная хозяйка – удиви 
моих друзей вкусным ужином», «Я готовлю для вас повышение по службе, но, к сожале-
нию, зарплату пока придется оставить прежней». Чем больше человек стремится доказать 
кому-либо свои умения, чем чаще он старается догнать и обогнать в успешности своих 
знакомых, тем быстрее он станет жертвой психологического воздействия. 

Прием № 6. Воздействие жалостью 

Такой прием часто используется незрелыми личностями. Задача его – вызвать жа-
лость к себе и желание помочь. Например: «Я так устаю, сил никаких нет, а еще надо от-
чет делать», «Я начальник и каждый раз получаю высказывания за вашу плохую работу и 
плачу за вас штрафы». Жертва в этом психологическом воздействии получает помощь. Но 
она сама не стремится улучшить свою жизнь, а предпочитает жаловаться. Легкий энерге-
тический вампиризм этого действа вызывает впоследствии презрительное отношение к 
манипулятору. 
  



Два вида манипуляций, используемых в деловых отношениях 

1. Организационно-процедурные манипуляции 

Используются организаторами переговоров, совещаний для того, чтобы создать об-
становку, благоприятную для принятия желаемого решения или, наоборот, сорвать приня-
тие нежелательного варианта. Например, ведущий совещания может предоставить в пер-
вую очередь слово тому, кто обладает авторитетом и чье мнение совпадает с «генеральной 
линией», чтобы сформировать у остальных участников определенную установку на оцен-
ку последующих выступлений с определенной точки зрения. Часто используется выбо-
рочная лояльность в соблюдении регламента: тот, кто высказывает «правильное» мнение, 
может говорить дольше и менее строго соблюдать правила. Иногда предложения выносят-
ся на обсуждение или голосование не в порядке поступления, а по степени их приемлемо-
сти для заинтересованного лица. 

Техники 

− Руководитель может приостановить обсуждение на желаемом варианте, чтобы 
участники за время перерыва привыкли к высказанным идеям; или, наоборот, 
объявить перерыв в тот момент, когда обсуждение склоняется в сторону при-
нятия нежелательного решения, с тем чтобы выиграть дополнительное время 
для подготовки своих аргументов, вербовки сторонников.  

− Если в обсуждении вопроса необходимо избежать критики, разговор можно 
начать с второстепенных проблем, а когда участники дискуссии устанут, «вы-
пустят пар», поднять спорный вопрос. Если же стоит задача не допустить об-
суждения какого-либо вопроса, избежать принятия по нему четкого решения, 
используют прием «накаливания атмосферы» – слово поочередно представля-
ется агрессивно настроенным оппонентам, атмосфера обсуждения накаляется 
до предела, что провоцирует срыв обсуждения. 

− Когда участники переговоров чувствуют уязвимость своей позиции, они могут 
подготовить слишком много проектов решений, которые просто невозможно 
будет сопоставить за короткое время обсуждения, и какие-то детали обязатель-
но останутся незамеченными. Либо они предоставят материалы лишь накануне 
встречи, что также затруднит тщательное знакомство с ними. В таких случаях 
иногда «случайно» теряются или забываются именно те документы, в которых 
содержится «неудобная» информация. 

Противостояние 

«Организационных» манипуляторов труднее всего «выводить на чистую воду», так 
как они всегда могут сослаться на случайность, но противостоять им вполне возможно. 
Для этого нужно уделять больше внимания организационным моментам деловых встреч, 
обсуждению регламента. В ходе встречи не нужно соглашаться на те изменения в регла-
менте, которые могут «сработать» против вас. Особенно тщательно необходимо изучать 
документы, которые оппоненты пытались «потерять» или «забыть» или предоставили в 
последний момент. 

2. Логические манипуляции  



Строятся на сознательном нарушении законов логики. Например, собеседник мо-
жет намеренно формулировать свою исходную точку зрения расплывчато, чтобы в даль-
нейшем ее можно было интерпретировать так, как ему будет удобно. Хорошо, если эта 
уловка позволит ему поддаться вашему влиянию, сохраняя видимость, что он изначально 
придерживался именно такой точки зрения. Но это может быть и способом ввести вас в 
заблуждение, скрыть или исказить какую-то информацию. Так что прежде, чем принимать 
окончательное решение на основании доводов вашего оппонента, уточните, какой смысл 
каждый из участников вкладывает в обсуждаемые понятия. 

Техники 

− Манипулировать собеседником можно с помощью некорректных доказа-
тельств, например, используя «порочный круг» в доказательстве, то есть дока-
зывая мысль с помощью ее самой. Допустим, кто-то утверждает, что отдел 
плохо работает потому, что N - плохой руководитель и не умеет организовать 
своих подчиненных. А на вопрос, почему N плохой руководитель, получаем 
ответ: «Но ведь его отдел не выполнил план». В этом примере круг очевиден, а 
вот в длинной цепи рассуждений, когда одна мысль выражается разными сло-
вами, он менее заметен. 

− Подбирать яркие и правдивые доводы, которые, однако, недостаточны для то-
го, чтобы сделать предлагаемый вывод. Эту ошибку легко заметить, например, 
когда сотрудник просит увеличить ему зарплату потому, что он женился и ему 
теперь нужно больше денег (а не потому, что он стал больше или лучше рабо-
тать). Но в более завуалированном виде такую наживку легко проглотить. 

− Подмена причинно-следственной связи временной последовательностью. Мы 
легко верим в то, что, если неприятность случилась после того, как нам дорогу 
перешла черная кошка, значит, именно кошка и есть причина неприятности. 
Поэтому мы легко поддаемся заверениям: «ваш бизнес стал так хорошо разви-
ваться с тех пор, как вы стали с нами сотрудничать, то есть благодаря нам», и 
еще охотнее используем эту модель, когда нужно найти виновного в своих 
проблемах. 

Противостояние 

Бороться с логическими манипуляциями помогает обозначение логической ошиб-
ки, доведение используемого манипулятором способа рассуждения до логического конца 
и демонстрация его абсурдности. 

 

Самые популярные виды манипуляций, используемые в переговорах 

1. Перевод спора на личности. Цель этой манипуляции в деловых переговорах - вы-
вести собеседника из равновесного состояния с помощью насмешек, намеков, обвинений, 
чтобы он в состоянии раздражения совершил невыгодное для себя действие. Пример: «Не 
заключив с нами контракт - Вы банкрот!».  

2. Перевод разговора на другую тему. Манипулятор осознанно уходит от решения 
вопроса. Пример: «С делами успеем, давайте лучше выпьем чая. Я недавно был в Индии, 
пробовал лучшие сорта…».  



3. Анекдот. Для перевода разговора с нужной вам темы и выведения вас из равно-
весия. Пример: «Я недавно встречался с партнером из Китая, он такой чудак…».  

4. Информационная атака. На оппонента при такой манипуляции в переговорах в 
ускоренном темпе выливается большой поток информации (более, чем тот может осоз-
нать), причем зачастую он идет в неструктурированном и неаргументированном виде. Со-
беседник, чтобы не показаться некомпетентным, соглашается на предлагаемый вариант 
решения своего вопроса. Пример: «Мы можем предложить 1100 контейнеров в месяц, 
5367 паллет и 47 грузчиков. Это даст рост прибыли вам на 35%. Расходы на логистику со-
ставят 38 тыс. рублей».  

5. Неконкретные заявления о вашей выгоде. Пример: «Заключив с нами контракт, 
Вы получите рост продаж на 200%».  

6. Домыслы. Не разбираясь в аргументах собеседника, манипулятор некорректно 
формулирует причины выдвигаемой им позиции: «Вы так сказали потому, что…».  

7. Сверхобобщение. Ваш партнер по переговорам дает оценку какому-либо поведе-
нию или чьему-либо высказыванию, используя так называемые кванторы всеобщности - 
«всегда», «все», «каждый», «любой», «никто» и так далее.  

8. Отсутствие критериев. Манипулятор в процессе деловых переговоров опускает 
критерии, по которым делают сравнения. Пример: «Мы предлагаем лучшее».  

9. «Довод к городовому». Необходимо соглашаться с предложением партнера, ко-
торое связывают с интересом того, кого не нужно беспокоить (тревожить), обычно не на-
зывая конкретных персон. Разновидностью такой уловки является «апелляция к авторите-
ту», когда ссылаются на авторитетное лицо, не присутствующее на переговорах, но с мне-
нием которого надо считаться. Пример: «Ваши главные конкуренты давно пользуются 
нашими услугами, но Вам мы продадим со скидкой».  

10. Провокационная оценка. Целью этого вида манипуляций в переговорах являет-
ся выведение Вас из равновесного состояния, заставляя кинуться в атаку. Пример: «Вы 
правда надеетесь на выигрыш в конкурентной борьбе с этим контрагентом?».  

11. Таран. Ваш партнер по переговорам постоянно пользуется одним и тем же ар-
гументом, что называется «бьет в одно место» монотонно и занудно, что подавляет Вашу 
осмысленность. Пример: «Вам необходимы грузчики», «Без грузчиков Вы не справитесь», 
«Грузчики Вам окажут помощь» и так далее.  

12. Глушение. Манипулятор начинает говорить сразу, когда вы произносите слова, 
не давая вам возможности предоставления своих аргументов. Пример: «А Вам извест-
но…», «Извините, я Вас перебью…», «Простите, я хочу сказать…».  

13. Лесть. Партнер по переговорам сознательно значительно преувеличивает дос-
тоинства либо подчеркивает то, что совсем отсутствует, но важно и приятно для Вас, вы-
нуждая совершить определенный поступок или высказывание. Пример: «Вы такой прият-
ный собеседник», «Вы знаете, нам просто повезло, что вы стали нашим клиентом».  

14. Мнимая обида. В этой манипуляции в переговорах демонстрируют оппоненту 
эмоции обиды в ответ на какие-либо его действия и желание прекратить общение. При-



мер: «Считаем разговор оконченным, ввиду Вашей незаинтересованности нашим предло-
жением», «Мне обидно услышать, что Вы выбираете себе другого партнера».  

15. Давление на жалость. Оппонент по-разному подчеркивает свое неблагополуч-
ное положение. Как вариант - принижается значимость желаемого. Пример: «Наша фирма 
еще небольшая, и совместная деятельность с Вами…».  

16. Двойная бухгалтерия. Одни и те же аргументы воспринимаются по-разному: в 
качестве положительных, обосновывая свою позицию, и неприемлемыми - при аргумен-
тации партнера. Пример: «Сотрудничая с нами, Вы заработаете миллионы» и «Вы утрати-
те миллионы, не подписав с нами договор».  

17. Перефразирование. Усыпление внимания началом фразы при подведении ито-
гов вашей речи: «Итак, Вы считаете…». И дальше приводят другие выводы.  

18. Приписывание вашим словам другого смысла. Вы в свою фразу вкладывали со-
всем иной смысл, а ее искажают, и совсем нет возможности доказать, что не это имелось в 
виду. Пример: «Вы говорите, что Вам в срочном порядке нужен поставщик. Я готов с Ва-
ми работать. Давайте согласие на условия работы».  

19. Капкан аванса. Вам говорят, что вы очень умны и проницательны, что не може-
те не понять чего-либо (нужного вашему партнеру) и не можете не дать утвердительный 
ответ. Пример: «Вы, как очень умная личность, согласитесь с моими аргументами».  

20. Навязанная альтернатива. Вам предоставляют свободу выбора одного из вари-
антов, где ни один для вас не выгодный. Выбор без выбора. Пример: «Вы подпишете кон-
тракт прямо сейчас или завтра в 8 утра?».  

21. Негативный образ будущего. В переговорах предлагают отрицательный вариант 
будущих событий (без каких-либо доказательств), вытекающий из принятого вашего ре-
шения либо не принятого предложения партнера. Пример: «Если откажитесь от нашего 
сотрудничества - Вы банкрот!».  

22. Опровержение ваших аргументов упреком. Пример: «Вы правда думаете, что 
являетесь нашим единственным крупным клиентом?».  

 

Алгоритм для типичных манипуляций,  
основанных на «правилах приличия» и «справедливости» 

КЛЮЧ:  

1. Способ поведения 

2. Ожидаемая реакция 

3. Способ противодействия 

 

 ПАТТЕРНЫ: 

I. 1. Патетическая просьба «войти в положение» 

2. Вызвать благосклонность и великодушие 



3. Не брать на себя обязательств 

II. 1. Создание видимости того, что позиция оппонента слишком сложна и непо-
нятна 

2. Принудить партнера раскрыть больше информации, чем ему нужно 

3. Спросить собеседника, что именно непонятно и вызывает сомнения 

III. 1. Изображение из себя «делового» партнера, представление обсуждаемых про-
блем как несущественных, побочных вопросов 

2. Желание произвести впечатление умудренного опытом человека, которому не 
пристало осложнять жизнь другим 

3. Твердо указать на то, что есть много препятствий для решения проблемы 

IV. 1. Поза «благоразумности» и «серьезности»; авторитетные заявления, основан-
ные на «очевидных» и «конструктивных» идеях 

2. Страх показаться глупым, несерьезным и неконструктивным 

3. Заявить, что некоторые очень важные аспекты еще не были приняты во внима-
ние 

Способы нейтрализации манипулятивных уловок 

1) Открытое объявление о недопустимости использования манипуляций. Этот при-
ем обычно используют накануне дискуссии, полемики или спора, когда стороны открыто 
по этому вопросу договариваются не прибегать в отношении друг друга к уловкам. Одна-
ко достигнутое «джентльменское соглашение» по этому вопросу, как показывает практи-
ка, часто нарушается, и тогда необходимо использовать другие приемы нейтрализации 
уловок. 

2) Разоблачение уловки, т. е. раскрытие ее сути. Данный способ нейтрализации 
уловки будет эффективен, если удастся не только назвать используемую уловку «по име-
ни», но и подробно объяснить окружающим ее предназначение и особенности применения 
в той или иной ситуации. В этом случае раскрытие уловки явно покажет ее автору, что 
противоположная сторона так же вооружена знанием этих уловок и способна публично 
раскрывать их суть и в дальнейшем. В такой ситуации, когда явно разоблачается инициа-
тор уловки, обычно обе стороны, убедившись, что подловить друг друга уловкой и остать-
ся при этом не удастся, редко идут на повторное использование непозволительных прие-
мов. 

3) Повторное напоминание о недопустимости использования уловок. Этот прием 
основывается на реализации двух важных принципов: «умному достаточно и намека» и 
«от умного достаточно и намека». Однако даже и после открытого обсуждения недопус-
тимости использования по отношению друг к другу уловок каждой из сторон все-таки ос-
тается соблазн в трудной ситуации попробовать подловить уловкой своего оппонента, а 
дальше поступить по обстановке: если противник попадется, значит он не особо силен в 
знаниях об использовании уловок, можно и дальше их применять; если же уловка разо-
блачена, то это лишний раз подтверждает, что оппонент не блефует. 



4) «Информационный диалог». Если партнер изменяет давление, вызывая вас к со-
противлению, нужно стойко удерживаться на позициях человека, желающего выяснить 
мнение другого. Умение поставить вопрос, требующий содержательного и развернутого 
ответа, активизирует и собственные интеллектуальные усилия. 

5) «Конструктивная критика». При использовании партнером манипулятивных 
приемов конструктивная критика позволяет вывести беседу на уровень открытой интел-
лектуальной борьбы. Это позволяет защититься от манипуляций и остаться этичным по 
отношению к собеседнику. 

6) «Цивилизованная конфронтация». Когда безуспешно использованы все методы, 
следует твердо дать понять партнеру, что общение в таком ключе не представляется вам 
конструктивным, и, если он настаивает на своем, вы готовы прервать общение. 

7) «Уловка на уловку». Этот способ нейтрализации может быть использован, когда 
все предыдущие не дали положительного результата. Лишь убедившись в том, что, не-
смотря на тактичные открытые заявления в адрес оппонента о недопустимости использо-
вания уловок, противник злостно продолжает их реализовывать, можно включиться в 
борьбу - «кто кого». В ситуации открытого противоборства, безусловно, выигрывает тот, 
кто более вооружен не столько знаниями, сколько умениями реализовывать на практике 
непозволительные приемы - манипуляции. 

 

Алгоритм противодействия манипуляциям в переговорах 

1. Выявить манипуляцию.  

2. Нейтрализовать ее.  

3. Установить доверительные отношения.  

Практика противодействия: используйте простую матрицу с элементарным переч-
нем признаков возможных манипуляций. Вы только отслеживаете их наличие и фикси-
руете в нужном месте. Матрица представлена следующими пунктами:  

1. Манипуляция временем: сжимают время, растягивают его, обесценивают чужое, 
переоценивают стоимость своего времени.  

2. Манипуляция пространством: изменяют место встречи, выбирают неблизкое ме-
сто встречи с транспортными расходами, некомфортное место за столом при переговорах.  

3. Манипуляция информацией: утаивают ключевую информацию, концентрируют-
ся на второстепенной, угрожают компрометирующими материалами, допускают к важной 
информации.  

4. Манипуляция социальным статусом: завышают статус (должности и функции), 
занижают его, легко допускают к VIP статусу (поддерживают авторитет).  

5. Манипуляция личностными комплексами такими, как чувство страха, вины, 
тщеславие, жадность, гнев, зависть, симпатии и антипатии.  

 
  



Контрманипуляции во время переговоров 

1. Назовите вещи своими именами. Чаще всего манипулятору достаточно понять, 
что собеседник понял его «нечистые» намерения, чтобы отказаться от них. Если он уви-
дит, что Вы готовы к достойному отпору, перестает Вас воспринимать жертвой и дилетан-
том.  

2. Противопоставьте свою манипуляцию. Подобное лечится подобным. Сами при-
меняйте техники манипуляций в переговорах, чтобы «нейтрализовать» манипулятора. 
Важно лишь не заиграться, чтобы «не стать драконом, созерцая за его отражением».  

3. Подключите авторитетную третью сторону. Эта практика противодействия самая 
простая и действенная. Приглашайте на переговоры независимых экспертов, специали-
стов или уважаемых и авторитетных людей. Манипуляция будет невозможной, надо будет 
проводить деловые переговоры, а не показывать из себя крутых «переговорщиков» из 
голливудских триллеров.  

4. Соберите информацию. Заранее пройдитесь по базовым вопросам и подготовьте 
на них ответы: Кто является Вашим оппонентом? Какой у него статус? Что он хочет ре-
ально? Что у него вызывает страх? Кто его курирует? Каковы его ценности? Это станет 
хорошим дополнением повестки дня деловых переговоров и оздоровлением переговорной 
атмосферы в целом.  

5. Включите эффективную модель поведения. Правильным поведением можно на 
корню убить многие техники манипуляции. При этом необходимо учесть, что выработка 
поведенческой модели проходит ДО начала переговорного процесса с помощью множест-
венных повторений. Поведение – это результат наработанной цепочки условных рефлек-
сов, поэтому следует запастись временем и желанием.  

 

Выбор способа нейтрализации при простой манипуляции (при общении с пациентом или 
его близкими родственниками) 

1. Манипуляция чувством вины или обиды 

Использование обиды или чувства вины – один из самых верных приёмов манипу-
ляции близким человеком. Образ несчастной жертвы часто даёт своему носителю «диви-
денды» в виде негласных полномочий и репараций. Бывает, что человек живёт в роли 
жертвы годами и уже свыкся с этим, однако у окружающих он уже не вызывает сочувст-
вия и желания помочь, а, наоборот, провоцирует на раздражение и даже агрессию. Потому 
что на самом деле, как ни странно это звучит, именно жертва оказывается всегда на вер-
шине пирамиды в семейной системе. Такой человек влияет на других с помощью их чув-
ства вины. Со временем люди, вовлечённые в эту игру, начинают прямо или полуосознан-
но понимать эту манипуляцию и реагировать на неё агрессией. 

Противоядие: 

Лучше всего выработать в семье правило забывать обиды. И не припоминать друг 
другу прошлые грехи во время семейных ссор. Ни к чему хорошему это всё равно не при-
ведёт. Если партнёр чем-то вас обидел, то лучше сразу обсудить этот вопрос. Цивилизо-
ванно и корректно, не давая оценок ни происходящему, ни партнёру. Прояснить ситуацию 



и скорректировать правила взаимодействия для снижения вероятности повторения похо-
жей ситуации. Скажем метафорически: обиды записывайте на песке, а радости высекайте 
в мраморе и граните. Сделайте это нормой для вашей семьи и увидите, насколько легче и 
счастливее станет ваша жизнь. 

 

2. Манипуляция гневом 

Существуют люди, которые выходят из себя, чтобы вынудить вас им поддаться. 
Это манипуляторы, использующие так называемый тактический гнев. 

Противоядие: 

Самое худшее – пойти на поводу у такого человека. Ведь, если его приём сработа-
ет, он и в будущем станет поступать так с вами и с другими. Для начала вам потребуется 
ваша решительность: вы не должны уступать или позволять на себя кричать. Если мани-
пулятор продолжает кричать, уйдите. Продолжайте так себя вести при любых последую-
щих стычках, когда он злится, пока гневливый оппонент не научится вести себя с вами 
рационально. В отношении собственного гнева, на который вас так же нередко будут про-
воцировать, стоит заранее выработать осознанную позицию и правила. Помните, что в 
гневе вы, может быть, даже сможете произнести свою самую лучшую речь. Но велика ве-
роятность того, что позже вы о ней пожалеете и будете жалеть всю жизнь. 

 

3. Манипуляции молчанием 

Люди прибегают к многозначительному молчанию, когда хотят показать, как они 
расстроены. Иначе, по их мнению, вы подумаете, что проблема неважна для них. Люди, 
часто прибегающие к молчанию по незначительным поводам, создают неприятную атмо-
сферу, которая может испортить рабочие отношения. Молчание рассчитано на то, чтобы 
вызвать у вас чувство вины, когда вы поймёте, как расстроен этот человек. 

Противоядие: 

Постарайтесь воздержаться от подыгрывания «надутому», потому что, если это 
сработает однажды, молчун будет прибегать к подобному приёму постоянно. Но не будьте 
с ним резки; ведите себя так, как будто всё нормально. Подождите, пусть он сам нарушит 
молчание. Если у вас возникают дискуссии с молчуном, слушайте его с открытой душой. 
Дружелюбно и разумно объясните ему, на чём основывается ваша точка зрения. Даже ес-
ли ваш собеседник будет продолжать дуться и после вашего рассказа, вы будете знать, что 
сделали всё возможное. Вы не отступили лишь для того, чтобы избежать молчания, цель 
которого – заставить вас капитулировать. 
  



4. Манипуляция любовью 

«Если любишь, то…» Эта манипуляция рассчитана на близких людей, испыты-
вающих к манипулятору положительное отношение. Страх быть отвергнутым и потерять 
любовь силён в людях с самого детства. Многие родители неосмотрительно пытались ма-
нипулировать своим чадом, приговаривая «Если ты не будешь меня слушать/делать, что я 
скажу и т.п., то я перестану с тобой общаться/тебя любить/заботиться о тебе и т.д.». 

Противоядие: 

Любовь – не предмет торгов, а результат отношения. Замечая эксплуатацию своих 
чувств, подумайте насколько это вам нужно. 

5. Манипуляция надеждой 

Блестящие посулы нередко скрывают за собой стремление к сиюминутной выгоде 
их автора. Сказочные обещания Кота Базилио и Лисы Алисы были продиктованы их же-
ланием заполучить поскорее золотые, звеневшие в кармане у Буратино. Часто подобные 
«песни» приводят и более осведомлённых граждан к закапыванию наличности «на Поле 
Чудес в Стране Дураков». 

Противоядие: 

Арабская пословица гласит: «Умный надеется на свои дела, а глупый полагается на 
надежду». Доверяйте фактам, а не мнениям. В принятии решений опирайтесь на реальный 
опыт, а не на чьи-то истории или предположения. 

6. Манипуляция тщеславием 

Маленькие крючочки, крепко цепляющие избыточно раздутое эго, могут выглядеть 
как невинный комментарий. Похвала, используемая в расчёте добиться своих целей: «Вы 
прекрасно составляете письма! Наверняка и с письмом от вашей НКО, где я прошу улуч-
шить мои жилищные условия, никто не справится лучше вас!» Или, наоборот, вызов с на-
мёком на некомпетентность: «А слабо?..», «Ты бы, наверное, не смог…» 

Противоядие: 

Вспомните, планировали ли вы сделать предлагаемое до изложения провокацион-
ного предложения? Проверьте соответствие задуманного своим интересам и возможно-
стям. 

7. Ирония или сарказм 

Манипулятор выбирает изначально ироничный тон, критичные высказывания и за-
мечания, приправленные шутками или провокационными комментариями. 

Противоядие: 

Сделать себя обиженным без собственного участия невозможно. Не верите – попы-
тайтесь обидеться просто так, ни на что конкретное. Если вы не будете поддаваться на 
провокации манипулятора, осознав или напомнив себе, с кем и чем имеете дело, то смо-
жете сохранить ясность мысли, точность формулировок и эмоциональный баланс. 
  



Выбор способа нейтрализации при сложной манипуляции (общение с чиновниками, члена-
ми общественных советов). 

1. Смещение акцентов 

Манипуляторы сознательно смещают акценты в подаваемом материале, отодвигая 
на второй план что-то не совсем желательное и подчёркивая необходимое им. Это часто 
удел средств массовой информации, в большинстве случаев обслуживающих своих хозя-
ев. Примером может служить анекдот эпохи застоя про генсека Брежнева. СМИ коммен-
тируют состоявшийся по предложению Джимми Картера забег вокруг Белого дома. Кар-
тер и Леонид Ильич бежали наперегонки. Победил в этом забеге из двух участников, ко-
нечно же, более молодой и крепкий Картер. 

Американские СМИ самодовольно пишут: «Наш уважаемый президент находится в 
прекрасной форме и легко смог прийти первым, а генеральный секретарь Брежнев добрал-
ся только последним!» Наши СМИ сдержанно написали: «В состоявшихся соревнованиях 
в городе Вашингтоне генеральный секретарь ЦК КПСС Леонид Ильич Брежнев пришёл к 
финишу вторым. Президенту США Джимми Картеру осталось лишь довольствоваться 
своим предпоследним местом». 

Противоядие: 

Проверяйте информацию, не стесняйтесь задавать уточняющие вопросы и выяс-
нять детали. 

2. Эмоциональное заражение 

Данная технология манипулирования основана на таком свойстве психики челове-
ка как эмоциональная заражаемость. Известно, что человек выстраивает определённые 
защитные барьеры на пути получения нежелательной для него информации. Чтобы обой-
ти подобный барьер (цензуру психики), необходимо направить манипулятивное воздейст-
вие на чувства. Таким образом, «зарядив» нужную информацию необходимыми эмоция-
ми, возможно, преодолеть барьер разума и вызвать в человеке взрыв страстей, заставив 
его переживать по поводу услышанного. 

Далее вступает в действие эффект эмоционального заражения, который получает 
наибольшее распространение в толпе, где, как известно, порог критичности каждого ин-
дивидуума ниже и включаются исторически более древние рефлексы и инстинкты. По-
добная техника манипуляции применяется во время ряда реалити - шоу, когда участники 
говорят на повышенных тонах и демонстрируют порой значительное эмоциональное воз-
буждение. Это заставляет зрителей неотрывно смотреть за перипетиями демонстрируемых 
событий, сопереживая главным героям. 

Выступления некоторых политиков эмоционально заряжены, благодаря чему ин-
формация воздействует на чувства слушателей, аудитория «заражается эмоциями», вос-
приятие содержательной стороны речи выступающего становится менее рациональным, 
критичным и обдуманным. Этим отличались зомбировавшие немецкую нацию речи Гит-
лера и Геббельса. 
  



Противоядие: 

Отделяйте зёрна от плевел. Следует разделять эмоциональный посыл и содержа-
тельный аспект информации. Например, прежде, чем совершать покупку под давлением 
ловкого продавца или рекламы, продумайте, какие цели, желания и прогнозируемые тра-
ты у вас были до появления этой ситуации/информации, какие конкретно качества и свой-
ства товара/услуги вас заинтересовали, насколько они вам необходимы в действительно-
сти. Если есть возможность отложить принятие решения, лучше рассмотреть вопрос целе-
сообразности позднее, в более спокойном и адекватном эмоциональном состоянии, следуя 
правилу «утро вечера мудренее». 

3. «Психологическое айкидо» 

В зависимости от подачи одних и тех же материалов, можно добиваться различных, 
порой противоположных мнений аудитории. То есть какое-то событие можно искусствен-
но «не заметить», а чему-то, наоборот, уделить повышенное внимание. Вот наглядный 
пример, как это работает: 

«Дорогие мама и папа! С тех пор как я уехала в колледж, я была небрежна в напи-
сании писем. Сожалею о том, что была невнимательна, и о том, что не писала до сих пор. 
Я сообщу вам сейчас обо всём, что произошло, но перед тем, как вы продолжите чтение, 
пожалуйста, сядьте. Вы не будете читать дальше, пока не сядете, хорошо? Ну, сейчас я 
чувствую себя вполне сносно. Перелом черепа и сотрясение мозга, которые я получила, 
когда выпрыгнула из окна своего общежития в тот момент, когда оно загорелось вскоре 
после моего приезда сюда, теперь почти вылечены. Провела две недели в больнице и те-
перь могу видеть почти нормально. Головные боли бывают только раз в день. К счастью, 
пожар в общежитии и мой прыжок увидел дежурный оператор газовой станции, располо-
женной рядом с общежитием. Именно он позвонил в пожарный отдел и вызвал скорую 
помощь. Кроме того, он навещал меня в больнице и, поскольку мне негде было жить по-
сле пожара, он был столь добр, чтобы предложить разделить с ним его комнату. В дейст-
вительности это полуподвальная комната, но она довольно мила. Он чудесный парень, мы 
влюбились друг в друга и собираемся пожениться. Мы пока не назначили точную дату, но 
свадьба будет до того, как моя беременность станет заметной. Да, мама и папа, я беремен-
на. Я знаю, что вы мечтаете стать дедушкой и бабушкой и что вы радушно примете ребён-
ка и окружите его той же любовью, преданностью и нежной заботой, какими окружали 
меня в детстве. Причина задержки заключения нашего брака состоит в том, что мой друг 
подхватил незначительную инфекцию, которая мешает сдать добрачные анализы крови, а 
я неосторожно заразилась от него. Я уверена, что вы встретите моего друга с распростёр-
тыми объятиями. Он добрый, и хотя не очень образованный, но зато трудолюбивый. Те-
перь, после того как я сообщила вам, что случилось, хочу вам сказать, что пожара в об-
щежитии не было, у меня не было сотрясения мозга и перелома черепа, я не была в боль-
нице, я не беременна, я не помолвлена, я не инфицирована и у меня нет друга. Однако я 
получаю низкие баллы по американской истории и плохие оценки по химии и хочу, чтобы 
вы смотрели на эти оценки с мудростью и снисходительностью. Ваша любящая дочь Шэ-
рон» 

В своей книге «Психология влияния» американский социальный психолог Роберт 
Чалдини приводит это забавное письмо в качестве примера умелого использования прин-
ципа контраста восприятия для оказания влияния на людей и изменения их убеждений. 



Можете быть уверены, что это прекрасное маленькое орудие влияния, обеспечиваемое 
принципом контраста, не остаётся невостребованным. Громадное преимущество принци-
па заключается не только в том, что он эффективно работает, но также и в том, что его ис-
пользование практически незаметно неподготовленному человеку. 

Противоядие: 

Учитесь возвращать себя к первоначально выбранной позиции до внедрения в неё 
внешних влияний. Проверьте, соответствует ли ваша текущая позиция вашим стратегиче-
ским принципам и приоритетам. Сравните вашу позицию до и после получения дополни-
тельной внешней информации, изменившей ваше восприятие происходящего. Проанали-
зируйте достоверность, важность и значимость привнесённой извне информации. Соотне-
сите полученные под влиянием этой информации выводы со своими долгосрочными и 
предшествующими планами, системами оценок, приоритетов и значимыми отношениями. 

4. Команды, скрытые в предложениях и вопросах 

Манипулятор скрывает свою команду-установку под видом просьбы. Наглядно это 
может продемонстрировать одна дзен-буддистская притча: 

Беседы дзенского учителя Банкея привлекали не только дзенских учеников, но и 
людей разных сект и рангов. Его большая аудитория вызвала недовольство священника 
секты Ничирен, так как последователи секты покидали его, чтобы слушать о Дзен. Эго-
центричный ничиренский священник пришёл в храм, вознамерившись поспорить с Банке-
ем. 

– Эй, дзенский учитель! – позвал он. – Подожди минутку. Всякий, кто уважает те-
бя, будет повиноваться твоим словам, но я не уважаю тебя. Можешь ли ты заставить меня 
повиноваться? 

– Подойди ко мне, и я покажу тебе, – сказал Банкей. Священник стал величествен-
но прокладывать себе дорогу через толпу к учителю. Банкей улыбнулся: 

– Встань слева от меня. 

Священник повиновался. 

– Нет, – сказал Банкей, – нам будет удобнее разговаривать, если ты станешь справа 
от меня. Перейди сюда. 

Священник с достоинством перешёл направо. 

– Видишь, – сказал Банкей, – ты повинуешься мне. Мне кажется, что ты человек 
тонкий и мягкий. А теперь садись и слушай. 

В этой притче из далёкого прошлого мы можем наблюдать прямые манипуляции, 
она подчёркивает лишь характер посылов, стоящих за обычным разговором и предложе-
ниями. Но подобное влияние может осуществляться и более скрытыми приёмами. 

Противоядие: 

Чётко осознавать свои цели и «систему координат». Стоит также постараться вы-
яснить мотивы и интересы собеседника. В последующем будет легче отследить тактику и 
стратегию их достижения, оформленную в виде конкретных техник. 
  



5. Уход от обсуждения 

Подобное манипулятивное действие осуществляется с демонстративным использо-
ванием обиды. Например, «с вами невозможно конструктивно обсуждать серьёзные во-
просы», «ваше поведение делает невозможным продолжение нашего заседания» или «я 
готов продолжить это обсуждение, но только после того, как вы приведёте в порядок свои 
нервы» и т.п. Срыв обсуждения методом провоцирования конфликта осуществляется с 
помощью разнообразных приёмов выведения оппонента из себя, когда дискуссия превра-
щается в обыкновенную перебранку, совершенно не связанную с первоначальной темой. 
Для ухода от обсуждения могут использоваться такие уловки как: прерывание, перебива-
ние, повышение тона, демонстративное поведение, показывающие нежелание слушать и 
неуважение к оппоненту. После их применения делаются высказывания по типу: «с вами 
невозможно разговаривать, ведь вы не даёте ни одного вразумительного ответа ни на один 
вопрос», «с вами невозможно разговаривать, ведь вы не даёте возможности высказать не-
совпадающую с вашей точку зрения» и т.д. 

Противоядие: 

Сохраняйте эмоциональное спокойствие, выдержку и самообладание. Объясните 
себе, что данная уловка является провокацией агрессора и не сработает, поскольку вы её 
уже опознали. Не стоит испытывать гнев по отношению к самому агрессору за то, что он 
позволил себе подобную несправедливость. Такова его природа. 

6. Искусственное смещение акцентов спора 

В этом случае, приступив к обсуждению какого-либо положения, манипулятор ста-
рается не приводить доводы, из которых следует это положение, а предлагает сразу пе-
рейти к их опровержению. Таким образом, ограничивается возможность для критики по-
зиции манипулятора, а сам спор смещается на аргументацию противоположной стороны. 
В том случае, если оппонент поддался этому и начинает критиковать выдвинутое положе-
ние, приводя различные аргументы, стараются вести спор вокруг этих аргументов, выис-
кивая в них недостатки. Свою систему доказательств манипулятор при этом для обсужде-
ния не предоставляет. 

Противоядие: 

Возвращайте диалог в нужное вам русло. Помните об эффекте «своего поля» в 
футболе. В коммуникации «своё поле» имеет ещё большее значение. Не отдавайте ини-
циативу и возвращайтесь «к себе» и выбранной позиции. 

7. Поток вопросов 

В случае данного манипулятивного приёма объекту задают сразу несколько разных 
вопросов по одной теме. В дальнейшем действуют в зависимости от его ответа: обвиняют 
в непонимании сути проблемы или в том, что он не ответил на вопрос полностью, или в 
стремлении ввести в заблуждение. 

Противоядие: 

Озвучьте, что вы полагаете более целесообразным отвечать на вопросы последова-
тельно, и концентрируйте своими ответами внимание на выбранной вами теме. В случае 
агрессивного давления, игнорируйте последующие вопросы и продолжайте спокойно от-



вечать на выбранный вами или держите паузу, пока поток вопросов не иссякнет. Возмож-
ны варианты активной дискредитации манипулятора. Например, взять листок и начать за-
пись вопросов с комментарием, как в известной комедии: «Нельзя ли помедленнее, я за-
писываю…». 

 

Задание 5.1  

Прочитайте описание ситуация. Сформулируйте, в чем заключается манипуляция. 
Предложите для каждой ситуации способ противодействия манипуляции. 

 

№ п/п описание ситуации решение 

1 «Чувства через край», или эмоцио-
нальный прессинг. Срывы на по-
вышенный тон и обращение к эмо-
циям партнера выведут из равнове-
сия любого участника переговоров. 
Однако, на переговорах следует 
оставаться всегда благоразумным и 
трезво оценивать ситуацию. «Ну 
сколько можно думать? Уже изму-
чили и себя, и меня! Неужели так 
сложно подписать это письмо в 
Минздрав? Столько работы было 
уже сделано! Из-за вашей НКО все 
насмарку!» Остановитесь! Здесь 
настаивают на подписи долгосроч-
ных обязательств, притом не факт, 
что Вам выгодных. Или еще при-
мер. Оппонент отвечает Вам: «У 
Вас на вид такая солидная общест-
венная организация. Я, честно ска-
зать, рассчитывал на большее…».  

 

  



2 «Здесь и сейчас», или провоциро-
вание спешки. Эту технику исполь-
зуют манипуляторы, чтобы загнать 
Вас в цейтнот, чтобы Вы не успели 
проанализировать все аргументы и 
в спешке прибегли к решению, не 
всегда Вам выгодному. Пример: 
«Вечером будет уже поздно», 
«Окончательную смету заявки на 
грант надо подать уже сейчас, а как 
отчитываться по гранту – у вас бу-
дет потом куча времени, чтобы об-
судить это!». 

 

3 «Кукушка хвалит петуха», или 
подмасливание. Это одна из широ-
ко применяемых техник манипуля-
ции. Оппонент выдвигает свои ус-
ловия, сделав Вам комплимент. Из 
этого следует ситуация, когда Вы, 
отказываясь от принятия его тре-
бований, автоматически аннули-
руете данную Вам высокую оцен-
ку. Пример: «Вы отличный про-
фессионал в своем деле с колос-
сальным опытом работы. Согласи-
тесь, что только вы сможете мне 
помочь переоформить ИПР на ИП-
РА», «Вы – знаток этого направле-
ния реабилитации гораздо боль-
ший, чем я, и, разумеется, не буде-
те оспаривать, что вам легче обос-
новать это направление на сан-кур 
лечение, чем мне».  

 

  



4 «На халяву и уксус сладкий», или 
игра на жадности. Многие люди не 
против поиметь что-то за чужой 
счет, поэтому хорошие продавцы и 
переговорщики с опытом умело 
пользуются этой страстью к жад-
ности. Пример: «Мы привезем Вам 
на Школу пациента блокнотики и 
папки с логотипом нашей фарм-
компании», «В случае подписания 
соглашения получите от фирмы 
подарок – набор ручек с логоти-
пом». 

 

5 «Невероятное одолжение», или 
псевдоуступки. Пример: «Исклю-
чительно ради Вас я буду говорить 
с руководством нашей компании и 
очень надеюсь, что выбью скидку в 
один процент на каждое МРТ па-
циенту, который придет от вашей 
НКО». 

 

6 ЖКО (желаемое, крайнее, опти-
мальное), или три позиции партне-
ров. Профессиональными перего-
ворщиками из фармкомпаний еще 
перед встречей формулируются 3 
позиции: желаемая, крайняя и оп-
тимальная. Пример: при желаемой 
позиции – консенсус без подарка, 
при оптимальной – консенсус с не-
большим бонусом, при крайней – 
консенсус в убыток с добавлением 
большого подарка. 

 

  



7 «Кто в доме хозяин», или домини-
рование. Оппонент, являющийся 
вашим непосредственным началь-
ником, в самом начале переговоров 
занимает позицию «сверху», пози-
цию силы, навязывая свое мнение, 
демонстрируя превосходство, бой-
котируя Ваше мнение и интересы. 
Он говорит, что Ваши аргументы 
слабые и несостоятельные, при 
этом сам не приводит конкретные 
доводы, а ссылается на общие мо-
менты. Пример: «Я Вам десять раз 
уже сказал, что это не работа…», 
«Я уже слышал Ваши многослов-
ные доводы не один раз, теперь Вы 
послушайте…». 

 

8 «Не виноватая я», или формирова-
ние чувства вины. Манипуляторы с 
опытом могут вызывать у Вас чув-
ство вины (с целью получения пре-
имущества в переговорах), указы-
вая Вам на промахи и просчеты в 
работе. Вам могут даже предъявить 
обвинение в нанесении ущерба. 
Пример: «Из-за Ваших регулярных 
задержек отчетности по билетам и 
гостинице в прошлом году мы ус-
тали сдавать бухгалтерию нево-
время. Предоставьте хоть сейчас 
вовремя список тех, кто поедет от 
вас на Конгресс» 

 

  



9 «Подписываем прямо сейчас», или 
симуляция согласия. Демонстрация 
согласия с Вашими требованиями и 
готовности подписания Протокола 
заседания Общественного совета 
(резолюции, соглашения о сотруд-
ничестве, и т.д.) здесь и сейчас – 
это еще один из интересных прие-
мов манипуляций. Так усыпляется 
Ваша бдительность. Пример: «Я 
готов к подписанию Протокола за-
седания прямо сейчас. Завтра я 
улетаю в отпуск на три недели. 
При отсутствии возражений давай-
те подпишу» (при этом берет в ру-
ки ручку и Протокол). 

 

10 «Тоже мне профессионал», или 
принижение. Эта техника манипу-
ляции в переговорах сопровожда-
ется крайне агрессивным поведе-
нием собеседника. Он может ис-
пользовать личные выпады, на-
смешки, провокации, клевету и 
шантаж с целью привести Вас в 
замешательство. А вы, вследствие 
растерянности, поддадитесь давле-
нию и согласитесь с навязанными 
условиями. Пример: «И вы считае-
тесь главой НКО! Тоже мне лидер 
– Вы не имеете даже курьера, что-
бы передать документы, сами все 
привозите», «Что за бездельники 
работают у Вас в организации? Это 
ж надо так работать, что нулевой 
отчет согласовывают по 2 неде-
ли!». 

 

 
  



Справочный материал для ведущего к заданию 5.1 

№ п/п описание ситуации решение 

1 «Чувства через край», или эмоциональный прессинг. Срывы на 
повышенный тон и обращение к эмоциям партнера выведут из 
равновесия любого участника переговоров. Однако, на перегово-
рах следует оставаться всегда благоразумным и трезво оценивать 
ситуацию. «Ну сколько можно думать? Уже измучили и себя, и 
меня! Неужели так сложно подписать это письмо в Минздрав? 
Столько работы было уже сделано! Из-за вашей НКО все на-
смарку!» Остановитесь! Здесь настаивают на подписи долго-
срочных обязательств, притом не факт, что Вам выгодных. Или 
еще пример. Оппонент отвечает Вам: «У Вас на вид такая солид-
ная общественная организация. Я, честно сказать, рассчитывал 
на большее…».  

Необходимо поставить мыс-
ленную защиту, блокировать 
эмоциональный поток и на-
строить собеседника на плодо-
творный диалог. Выяснить 
причину такого эмоционально-
го настроя партнера. Всегда 
следует заранее оговаривать 
основные правила проведения 
переговоров. 

2 «Здесь и сейчас», или провоцирование спешки. Эту технику ис-
пользуют манипуляторы, чтобы загнать Вас в цейтнот, чтобы Вы 
не успели проанализировать все аргументы и в спешке прибегли 
к решению, не всегда Вам выгодному. Пример: «Вечером будет 
уже поздно», «Окончательную смету заявки на грант надо по-
дать уже сейчас, а как отчитываться по гранту – у вас будет по-
том куча времени, чтобы обсудить это!». 

Следует внимательно подумать 
над предложением партнера, 
взяв перерыв. Рассчитать, воз-
можно ли будет отчитаться по 
такой смете. 

3 «Кукушка хвалит петуха», или подмасливание. Это одна из ши-
роко применяемых техник манипуляции. Оппонент выдвигает 
свои условия, сделав Вам комплимент. Из этого следует ситуа-
ция, когда Вы, отказываясь от принятия его требований, автома-
тически аннулируете данную Вам высокую оценку. Пример: «Вы 
отличный профессионал в своем деле с колоссальным опытом 
работы. Согласитесь, что только вы сможете мне помочь пере-
оформить ИПР на ИПРА», «Вы – знаток этого направления реа-
билитации гораздо больший, чем я, и, разумеется, не будете ос-
паривать, что вам легче обосновать это направление на сан-кур 
лечение, чем мне».  

Поблагодарите собеседника за 
оценку Вашего профессиона-
лизма и ни в коем случае не 
принимайте утверждения, с 
которыми не согласны. При-
мер: «Благодарю за компли-
мент, но именно из-за такого 
солидного опыта работы в дан-
ной сфере, я не соглашусь с 
Вами». 

4 «На халяву и уксус сладкий», или игра на жадности. Многие лю-
ди не против поиметь что-то за чужой счет, поэтому хорошие 
продавцы и переговорщики с опытом умело пользуются этой 
страстью к жадности. Пример: «Мы привезем Вам на Школу 
пациента блокнотики и папки с логотипом нашей фармкомпа-
нии», «В случае подписания соглашения получите от фирмы 
подарок – набор ручек с логотипом». 

Задавайте себе вопрос, дейст-
вительно ли Вы нуждаетесь в 
этих ручках, блокнотиках и 
папках, с риском, что вашу 
НКО обвинят потом в ангажи-
рованности к одной из компа-
ний? 

5 «Невероятное одолжение», или псевдоуступки. Пример: «Ис-
ключительно ради Вас я буду говорить с руководством нашей 
компании и очень надеюсь, что выбью скидку в один процент на 
каждое МРТ пациенту, который придет от вашей НКО». 

В деловых переговорах необ-
ходимо трезво и объективно 
оценивать преподнесенные 
уступки, вовремя обнаруживая 
их подмену. 

  



6 ЖКО (желаемое, крайнее, оптимальное), или три позиции парт-
неров. Профессиональными переговорщиками из фармкомпаний 
еще перед встречей формулируются 3 позиции: желаемая, край-
няя и оптимальная. Пример: при желаемой позиции – консенсус 
без подарка, при оптимальной – консенсус с небольшим бону-
сом, при крайней – консенсус в убыток с добавлением большого 
подарка. 

Не отказывайтесь от давления 
на собеседника, даже когда он 
говорит, что это конечные ус-
ловия (скорее всего, что он 
блефует). Если он не в состоя-
нии предоставить скидку в де-
нежном выражении, то, несо-
мненно, у него для Вас есть 
другие интересные ресурсные 
предложения. 

7 «Кто в доме хозяин», или доминирование. Оппонент, являющий-
ся вашим непосредственным начальником, в самом начале пере-
говоров занимает позицию «сверху», позицию силы, навязывая 
свое мнение, демонстрируя превосходство, бойкотируя Ваше 
мнение и интересы. Он говорит, что Ваши аргументы слабые и 
несостоятельные, при этом сам не приводит конкретные доводы, 
а ссылается на общие моменты. Пример: «Я Вам десять раз уже 
сказал, что это не работа…», «Я уже слышал Ваши многослов-
ные доводы не один раз, теперь Вы послушайте…». 

Противодействием такой ма-
нипуляции в переговорах будет 
хорошая подготовка, что обес-
печит Вам противостояние без-
апелляционным мнениям собе-
седника. Задавайте встречные 
вопросы, помогающие раскры-
тию основной проблемы, при-
зывайте к плодотворному диа-
логу. 

8 «Не виноватая я», или формирование чувства вины. Манипуля-
торы с опытом могут вызывать у Вас чувство вины (с целью по-
лучения преимущества в переговорах), указывая Вам на промахи 
и просчеты в работе. Вам могут даже предъявить обвинение в 
нанесении ущерба. Пример: «Из-за Ваших регулярных задержек 
отчетности по билетам и гостинице в прошлом году мы устали 
сдавать бухгалтерию невовремя. Предоставьте хоть сейчас во-
время список тех, кто поедет от вас на Конгресс» 

Решительно заявить, что веро-
ятные ошибки в прошлом не 
имеют отношения к нынешне-
му актуальному вопросу. 

9 «Подписываем прямо сейчас», или симуляция согласия. Демон-
страция согласия с Вашими требованиями и готовности подпи-
сания Протокола заседания Общественного совета (резолюции, 
соглашения о сотрудничестве, и т.д.) здесь и сейчас – это еще 
один из интересных приемов манипуляций. Так усыпляется Ва-
ша бдительность. Пример: «Я готов к подписанию Протокола 
заседания прямо сейчас. Завтра я улетаю в отпуск на три недели. 
При отсутствии возражений давайте подпишу» (при этом берет в 
руки ручку и Протокол). 

Необходимо быть наготове и 
трезво оценивать обстоятельст-
ва кажущегося согласия, пото-
му что потерять в нужных 
пунктах Протокола (резолю-
ции, соглашения о сотрудниче-
стве и т.д.) можно намного 
больше, чем выиграть от «ус-
тупок». Лучше не поддаваться 
соблазну немедленного подпи-
сания, а взять перерыв на две 
минуты и еще раз пробежать 
глазами текст. 

  



10 «Тоже мне профессионал», или принижение. Эта техника мани-
пуляции в переговорах сопровождается крайне агрессивным по-
ведением собеседника. Он может использовать личные выпады, 
насмешки, провокации, клевету и шантаж с целью привести Вас 
в замешательство. А вы, вследствие растерянности, поддадитесь 
давлению и согласитесь с навязанными условиями. Пример: «И 
вы считаетесь главой НКО! Тоже мне лидер – Вы не имеете даже 
курьера, чтобы передать документы, сами все привозите», «Что 
за бездельники работают у Вас в организации? Это ж надо так 
работать, что нулевой отчет согласовывают по 2 недели!». 

Следует постараться перевести 
диалог в позитивное направле-
ние и в мыслях поставить за-
щиту от собеседника в виде 
щита (как в первой ситуации). 
Если это не помогает, надо от-
крыто сказать: «У меня воз-
никло ощущение, что вы пы-
таетесь принизить меня в этом 
вопросе», «Вам не кажется, что 
таким образом нам не решить 
этой проблемы?». Даже в про-
цессе самых непростых перего-
воров лучшим выходом будет 
признание тупика и продолже-
ния разговора в другом тоне. 

 
  



К теме 6. Запуск регионального центра семейной реабилитации инвалидов 

Задание 6.1 

Прослушайте презентации практик работы пациентских НКО с семьями пациентов, 
занятий для занятия для развития способностей или освоения способов поддержания здо-
ровья пациентов, выстраивания взаимодействия с партнерами. 

1. Сугоняева А.В. Привлечение бесплатных сотрудников к работе центра семейной 
реабилитации инвалидов 

2. Ануфриева Е.В. Творческая реабилитация инвалидов 
3. Балтачева А.Е. Сопровождение пациентов при обращении в МСЭК 
4. Романовская Т.В. Организация регионального мероприятия любого уровня 

сложности 
5. Зрячева Н.В. Презентация проекта «Немедицинская реабилитация лиц, стра-

дающих рассеянным склерозом «Искра жизни» 

 

Обсудите каждую практику работы в группе по плану и будьте готовы представить 
результаты аудитории. 

План обсуждения 

1. Насколько можно применить практику в вашем региональном центре семейной 
реабилитации инвалидов? Почему? 

2. Каких сложностей можно ожидать при внедрении практики? 
3. Как эти сложности можно нейтрализовать? 

 

Задание 6.2 

Составьте план мероприятий по запуску работы регионального центра социальной 
реабилитации инвалидов. Будьте готовы представить план аудитории. 

 

Задание 6.3 

Ознакомьтесь с примером договора о сотрудничестве.  

Предложите формулировки в договоры о сотрудничестве с вашими партнерами. 
Будьте готовы представить формулировки аудитории. 
  



Пример договора о сотрудничестве 
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