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Общая стратегия психоподавления

Базовая стратегия каждого человека направлена на получение

позитивных ощущений от жизни – радости, успеха, удовольствия, комфорта.

Одновременно мы всеми силами стараемся избежать разочарований, страха,

проблем и дискомфорта. Такая система мотивации, с одной стороны, ускоряет

наше развитие, придает нам энергию к движению вперед, с другой же стороны

– делает нас зависимыми к воздействию извне.

В отличие от традиционных методик психологического воздействия,

технология психоподавления предполагает активное использование негативных

чувств оппонента, в целях лишения его воли, внутренней опоры, вселения в

собеседника страха, достижения покладистости, зависимости и покорности

нашей воле.

Современный мир далеко не сказка, особенно – в вопросах бизнеса.

Сейчас убивают не только пулями, ножами или бейсбольными битами. Иной раз и

слово способно смертельно ранить!

Чем, мы, собственно, сейчас и займемся…

В целом, суть психоподавления сводится к реализации двух основных

шагов:

1. Выбивание почвы из-под ног у оппонента

2. Нанесение удара

В свою очередь, указанные шаги делятся на десятки тактик и стратегий, а

также сотни и тысячи техник, уникальных для каждой конкретной ситуации.

В расширенном издании курса «Психоподавление. Искусство победы в

жестких переговорах» подробно рассмотрены следующие стратегические

приемы получения преимущества над оппонентом.
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Данными и многими другими стратегиями Вы сможете овладеть, заказав

полный курс «Психоподавление. Искусство победы в жестких

переговорах» на нашем сайте.
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В настоящем же мини-курсе мы рассмотрим лишь некоторые приемы

получения превосходства над оппонентом:

Атака на психокомплексы

Невербальное нападение

Эмоциональная раскачка

Атака на психокомплексы

Психокомплексы — это тонкие механизмы человеческого сознания,

которые позволяют лишить человека собственной воли. Потому воздействие на

них является самым действенным средством манипулирования людьми.

Перечислим основные психокомплексы, которые можно использовать в

целях подавления собеседника.
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Ваша задача — выявить все уязвимые точки, воздействуя на

которые можно управлять человеком. Незаметно узнавайте его мнение обо

всем, прежде всего о нем самом. Это косвенно следует из всех его

высказываний. Определите, от чего зависит настроение вашего собеседника.

Пытайтесь предугадать его реакцию на какое-либо событие. Ошибки

анализируйте. Уточните на основе полученной информации, как можно вызвать

его растерянность, страх, покорность неизбежному.

Открою вам небольшой секрет. Лично я создал себе на
компьютере базу данных, куда вношу информацию о всех
своих деловых контактах, об их мотивах и слабостях.
Анализируя опыт общения со своими партнерами и
конкурентами, их реакцию на то или иное событие, на ту или
иную фразу, я выделяю ключи доступа, с помощью которых
могу провести беседу соответствующим образом и получить
нужный результат.

Чтобы при необходимости «размазать человека по стенке», вы можете в

ходе предварительного общения с ним зондировать следующие уязвимости.

Проблемы на работе. Расспросите человека об его работе. Всем ли

устраивает? А может, он недоволен низкой зарплатой, отсутствием перспектив

для карьеры, однообразным монотонным трудом? Как начальник, нормальный

мужик? Как вообще сложились с ним отношения? Как на работе обстоят дела с

психологическим климатом: конкурентный, каждый сам по себе или слаженная

команда? Нет ли уродов, которые постоянно мешают работать? Не возникало ли

желания сменить место работы? Если возникало, почему не сделал этого до сих

пор? Можно попросить вашего собеседника рассказать о сотрудниках, с

которыми он работает: можно ли им доверять, способны ли они подставить и др.

Это выявит отношение объекта с ними. Сразу можно выяснить причины

неприязни. Рассказать о негативном опыте общения человека с данными лицами.
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Проблемы в семье. Всем ли устраивает жена, не пожалел что женился?

Часто ли они ругаются? Жена с характером или покладистая? Давала ли поводы

для ревности и насколько серьезные? Кто принимает основные решения в

семье? Кто больше зарабатывает, у кого успешнее карьера? Отдает ли он

супруге всю свою зарплату? Устраивает ли квартира или есть острая

необходимость сменить жилищные условия. Не пилит ли жена что мало

зарабатывает, что за работой забыл про нее и детей? Хочет ли иметь еще детей?

Если нет - почему? Как его/ее здоровье, не болеют ли дети? Как родители

вашего собеседника относятся к его жене, какие отношения с тещей?

Проблемы с женщинами. Насколько ваш собеседник уверен в общении

с женщинами? Есть ли у него постоянная девушка или сейчас он один? Давно

он расстался с последней девушкой, по какой причине? Он ее бросил или она

его? Если он долго живет с подругой, почему они еще не поженились? Что

мешает, какие-то проблемы?

Болезненное самолюбие. Выявить можно, достаточно просто отследить

реакцию собеседника на следующую фразу: «Будь мужчиной! Посмотри — все

понукают тобой. До каких пор о тебя будут вытирать ноги? Ты разве слабак,

тряпка?!».

Способность испытывать чувство вины. Можно указать человеку на

совершенный им проступок и предложить ему совершить определенные

действия, которые эту вину способны загладить. При этом отслеживается,

способен ли человек вообще признать свою вину и попросить прощение и

будет ли после этого стараться ее загладить указанным способом.
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Жизненный путь. Кем ваш собеседник хотел стать в детстве? Почему

передумал? Не хватило баллов на хороший факультет и не было денег

заплатить за обучение? Служил ли человек в армии. Если нет, то почему? Он

мог, например, получить справку, что является алкоголиком или психом – это

серьезный компромат, который при обнародовании может испортить вашему

оппоненту всю последующую жизнь.

Кстати, задавая вопросы о мотивах совершения человеком того или иного

поступка, особо отмечайте направленность его высказываний: он стремился

получить что-то или же избежать чего-то. Это очень важная информация о

жизненной стратегии человека, которую нужно будет использовать при

оказании на него воздействия.
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Зондировать собеседника можно без предварительных встреч,
непосредственно в «боевой обстановке», что продемонстрировано следующим
примером.

Однажды моему знакомому пришлось иметь дело с частным доктором.
Дело было пустяковым, но гонорар он собирался содрать приличный. С видом
превосходства он начал критиковать что-то, написанное в медицинской карте
моего знакомого. А тот, как бы между делом, заметил:

– Знаете, я ведь тоже врач. Вы когда медицинский заканчивали?
– В 85-ом.
– Да, а я вот в 1975-м. А потом, что кончали: ординатуру или

интернатуру?
– Интернатуру...
Доктор притих. Естественно, гордиться нечем: в интернатуре учатся всего

год, это – низшая ступенька.
– А на курсах повышения квалификации давно были?
– Да знаете, сплошные интриги, никак не получается. Вот, может в этом

году отправлюсь, – начал оправдываться врач.
– А как у вас с наукой?
– Пока никак...
– Ну, как же так, молодой парень! Вам самое оно кандидатскую писать.
– Семью кормить надо, все время на работу уходит.
Гонор собеседника полностью исчез. Соответственно снизился и размер

гонорара.

Формула победы: железная рука в бархатной перчатке.
Никогда никакого крика! Забудьте о сквернословии,
откровенных замечаниях, повышенных тонах и раздражении.
Вместо этого демонстрируйте заботу, заинтересованность.
Чередуйте наезды с комплиментами, похвалу с порицанием,
чтобы собеседник окончательно запутался и сдал позиции
без боя.
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Огромные возможности в плане манипулирования людьми дает

использование их комплексов неполноценности. Доказывая вам свою

полноценность, человек может творить чудеса.

Один мой друг пользуется бешеной популярностью у женщин, для

посторонних – популярностью абсолютно необъяснимой. Суть его метода

проста. Общаясь с женщиной, он начинает восхищаться какой-нибудь другой

особью. Если дама, с которой он общается, маленького роста, он восхищается

рослой красавицей. Если женщина высокая, он восхищается миниатюрным

созданием. Если она склонна к полноте, он восхищается худышкой. Если

худенькая – восхищается шикарными формами. К чему стремится мой

знакомый? Он заставляет свою даму доказывать, что тот типаж, который

олицетворяет она, ничем не хуже, а даже лучше. Ему ничего не надо

доказывать, а дама просто обязана превзойти соперницу.

Невербальное нападение

Готовясь к «наезду», начнем с рукопожатия. Вернее, с его отсутствия.
Ничто так не выводит из равновесия даже вполне уверенных в себе людей, как
отказ пожать протянутую руку. Только никаких демонстративных жестов! Вы
протягиваете руку, и тут же, без паузы, «отвлекаетесь» на то, чтобы поправить
галстук вашему визави. Рука собеседника плавно зависает в воздухе... Он
растерян, подавлен. Но обижаться не на что: вы же его галстук поправляли, о
нем заботились. Удар нанесен!

Теперь о том, куда вашего гостя сажать. Низкий, неудобный диван –
лучший вариант. Бедняге придется либо скорчиться на самом краешке, либо
подобно амебе расползтись по мягкой спинке. Оба варианта передают его в ваши
руки. В руки властного, уверенного человека, который сидит на высоком стуле с
жесткой спинкой и покровительственно взирает на него сверху вниз. Не так-то
легко строить из себя авторитет, провалившись в глубокое кресло. Теряется

www.avernus.ru


www.avernus.ru Практическое пособие

Copyright (с) 2013, Лаборатория «Авернус»

внутренний стержень, а значит - пропадает уверенность в себе. Не верите,
сравните. И сразу купите себе в кабинет диван для непрошеных посетителей.

Ваш стул должен быть через стол от стула посетителя. Вы должны быть
лицом к двери а посетитель - спиной. Пепельница должна быть недосягаемой
для посетителя, чтобы ему было неудобно стряхивать пепел.

Если у вас деловой ужин, что предложить вашему собеседнику? Как вам
идея с рыбой с мелкими костями? Внимание оппонента будет сосредоточено не
сколько на попытках манипулирования вами, сколько на извлечении из рыбы
очередной кости.

Сюда же можно привести манипулятивный прием, известный как
«техника маркирования» (подробно рассмотрен в курсе «Практика скрытого
гипноза»). Если кратно, ее использование заключается в невербальном
выделении той части высказывания, которая содержит внушение. Сознание
наших собеседников, как правило, не обращает внимания на подобные
невербальные движения. Однако их подсознание все видит и все слышит. И,
замечая, что какие-то наши слова по особому подкрепляются жестами и
голосом, делает выводы об их важности.

Пример. На работу принимают нового сотрудника. Начальник говорит
новичку: «В настоящее время ТЫ (выделяет голосом) находишься среди наших
сотрудников и понимаешь, что каждый из нас ДОЛЖЕН соответствовать
предъявляемым к нему требованиям и критериям. Нам всем, так или иначе,
приходится ПОДЧИНЯТЬСЯ предъявляемым требованиям и нормативным
актам. МНЕ кажется, что это совсем не трудно».

Что на самом деле сказал начальник? «Ты должен подчиняться мне».
Если это повторить раз пять, установка закрепится в подсознании сотрудника.

Следующий инструмент воздействия — жесты. В обезьяньем сообществе
доминантный самец подавляет низкоранговых, когда начинает вести себя в их
отношении как в отношении самки. Мы моделируем поведение доминантного
самца. Я рекомендую использовать для этого толстый маркер или ручку,
напоминающую по толщине фаллический символ. Тоненькая ученическая
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ручка не подойдет — она не даст нужной ассоциации. Курильщики могут
использовать футляр для сигар. Разговаривая с человеком, направьте на него
ручку (фаллический символ) и активно разминайте пальцами ее конец, смотря
человеку в глаза. Этот жест означает — низкоранговый самец, прими
униженную позу, ты не самец, а всего лишь самка. У собеседника-мужчины
такие действия вызовут дискомфорт. Он не поймет, что именно вы делаете,
поэтому не сможет и возразить, но его внутренний протест будет расти до тех
пор, пока собеседник не будет подавлен окончательно.

На женщин это упражнение действует наоборот — позитивно, вызывая
массу положительных эмоций. Вы беседуете с дамой о разных вещах — о
цветах, о природе, о погоде — и производите определенные манипуляции с
ручкой или маркером. Через какое-то время вы заметите появление у нее ряда
интересных феноменов — акцентированное грудное дыхание, неровный
румянец на щеках, блеск в глазах.

Также указанный ассоциативный метод можно использовать следующим
образом: активно сгибайте-разгибайте скрепку (салфетку, бумагу), смотря то в
глаза человеку, то на скрепку. Подсознательно ваш собеседник начнет
ассоциировать себя с этой скрепкой. Можно задумчиво свернуть лист бумаги в
трубочку, потом, смотря в глаза и продолжая говорить - согнуть его несколько
раз, либо направить на собеседника как дубину.
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Эмоциональная раскачка

Рассмотрим мощнейшую многоходовку, направленную на
психологический слом человека, лишение его рационального сопротивления,
подталкивание к спонтанному принятию решений.

В рамках данной методики мы сознательно проводим человека через ряд
этапов, каждый из которых влияет на его психоэмоциональное состояние.

Этап 1. Псевдопобеда
На первом этапе мы вовлекаем человека в позитивный диалог, усиливаем

его чувство комфорта и защищенности. «Мы вас просто так пригласили, в
общем-то поговорить. Ваша помощь будет нам очень нужна». Активно ласкаем
самооценку собеседника через комплименты и т.д. Сталин, к примеру, перед
расстрелом врагов народа любил награждать их орденами.

Но уже на этом этапе будет установлена связь между объектом и
компроматом (в случае работы силовых структур). Человека заранее заставляют
признаться в событии, которое его компрометирует, но он этого еще не знает.

Если это коммерческие переговоры, психологически будет то же самое:
«У вас лучшее предложение! Браво! Скажите вашему руководству, что
контракт, несомненно, ваш!». То есть мы подталкиваем собеседника к тому,
чтобы он доложил своему начальству и партнерам: «Все, я их сделал!». И,
соответственно, стал зависим перед другими за свое обещание.

Этап 2. Эмоциональная атака
На втором этапе происходит резкая смена стиля общения с человеком. В

коммерческих переговорах мы только что общались с ним как с другом, а
сейчас говорим: «Да-а, ну ты меня подставил! Я к тебе, как к другу… Знаешь,
как меня вчера на собрании за тебя? Порвали на кусочки буквально! Я-то тебе
доверял, а ты что мне подсунул? Я думал, у вас качественные условия» (играем
с интригой, не сообщая человеку факты, при этом раскручивая чувство вины).
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Если это силовая структура: «Ну, ты попал! Тебе статью сразу назвать
или сам догадаешься? Молодец, что хоть сам признался».

Цель этапа - вовлечь человека в защиту. Помните из курса физики:
напряжение тем выше, чем больше разница потенциалов. Вот этот эффект и
используем. Слабого додавят уже здесь. Если же человек еще держит удар,
пытается вести переговоры, переходим к следующему этапу.

Этап 3. Механизм
Инициатор воздействия демонстративно выходит из переговоров:

«Слушай, ну что ты мне говоришь? Уже принято решение наверху. До
свидания!». Одновременно предъявляется подробный рассказ о последствиях
компромата для объекта воздействия.

Пример. Представитель немецкой компании приезжает на российский
деревообрабатывающий завод. Тема встречи – участие завода в тендере на
выпуск столиков для пивного фестиваля в Германии.

К приезду «высокого гостя» несколько мастеров-краснодеревщиков
вручную изготовляют образец такого столика. Немца встречают, как у нас
положено, в надежде, что радушный прием подтолкнет его к принятию
«правильного» решения. После этого предлагают посмотреть на образец.
Представитель немецкой компании долго ходит вокруг столика, ничего не
говоря. Затем достает три шарика, деревянный, металлический и
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пластмассовый. Кладет их на стол. Замеряет расстояние, на которое они
откатились друг от друга и помечает его в своем блокноте. Затем ставит на стол
стакан воды и замеряет отклонение ее уровня, также помечая это в блокноте.
После делает еще несколько таких же несложных измерений. А дальше звучит
«вердикт»: «Господа, ваше изделие не прошло уже пять параметров оценки по
нашей системе качества для этой категории продукции. Если я буду измерять
дальше, и результаты окажутся такими же отрицательными, то вам не только с
нами нельзя будет работать. У вас в принципе будут трудности с выходом на
наш рынок, поскольку мы предоставляем информацию о качестве предлагаемой
нам продукции для общего пользования». На основании этого заключения
позже производится прессинг по условиям поставки. И, естественно, результат
– существенное падение в цене. Конечно, не в пользу завода.

Подобный же ход – описание неотвратимости последствий – применяется
и представителями силовых структур: «Я думаю, что если тебе повезет, то лет
семь. Не повезет – скажи внукам, пускай помнят тебя хорошим человеком. Ты
же понимаешь, закон есть закон. А в нем твой срок прописан точно». При этом
человек, который воздействует, психологически выводит себя из пространства
переговоров. Он как бы исключает возможность влияния на свою позицию: «Со
мной общаться не надо, я здесь уже не участвую. Все, меня-то что убеждаешь?
Есть объективные критерии». Даже сильный человек, который был готов
обороняться, сдается, когда ему говорят: «А тебе не с кем решать ситуацию!
Объективные последствия твоей ошибки уже наступили. Меня здесь нет!».
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Цель этапа – настроить объект воздействия на лихорадочные
размышления о том, как выйти из ситуации. Очень часто на этом этапе берут
паузу. Если речь идет о силовой структуре, то звучит фраза: «Посиди и
подумай». Если это бизнес-переговоры: «Подумай, позвони нам как-нибудь,
лучше – следующим летом. А вообще-то я бы больше не звонил!».

Этап 4. Соломинка
Название этапа говорит само за себя. Что предлагается человеку?

Безэмоциональное, без предоставления гарантий, мало того, отрицательное
предложение помощи. «Слушай, поскольку у нас есть какие-то отношения, я тебе
этого не советую. Все равно ситуация патовая, будешь делать вот это. Если
хочешь. Хотя все равно, я думаю, это…». Заметьте, как звучит. Все равно это тебя
не спасет, но мало ли что бывает! Тебе как бы бросают это предложение помощи.

Если на первом этапе человек расслаблен, на третьем неожиданно
напряжен и не успел просчитать своего сценария, то здесь он подавлен и
начинает пытаться искать союзника.

Схватил соломинку – наступает последний этап.

Этап 5. Колпак
Что на этом этапе? Прямой диктат действий, но всегда при смещении

ответственности: «Ну, молодец! Раз ты так решил… Садись и пиши», «Хорошо.
Раз ты думаешь, что это правильно – вот телефон, звони шефу».

Что делать, если вы попали в такую ситуацию в качестве объекта
воздействия? Прервать сценарий можно только на втором этапе. На первом его
можно еще не допустить, на втором его еще можно прервать. Если вы уже
стали напрягаться, дергаться, активно реагировать, дальше пойдет раскрутка
всего остального. Будьте бдительны. И осторожны.
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Заключение

В завершение данного мини-курса хочу напомнить, что не бывает
универсальных схем. Побеждает тот, у кого больший арсенал отработанных
техник и мастерство их применения в конкретной ситуации. Поэтому
постоянно наращивайте свой инструментарий воздействия. Воспринимайте
действия оппонентов как систему ходов, как игру. Столкнувшись с агрессией в
переговорах, вы вправе выбирать любой стиль, любую тактику
контруправления, важно только, чтобы вы вовремя сумели осознать: «это
агрессивный выпад, я смогу его обработать тем или иным способом».

Есть хорошая фраза: «Умный всегда найдет выход из сложной ситуации,
а мудрый в нее не попадет». Наверное, нам сложно предсказать, когда и где мы
попадем на тропу войны, но если такое случится, я надеюсь, что материалы
данного мини-курса позволят вам с честью выйти из подобных ситуаций.

Если же вы желаете научиться остальным мощнейшим техникам
психологического подавления оппонента, предлагаю вам приобрести
расширенный курс «Психоподавление. Искусство победы в жестких
переговорах».

Ознакомиться с курсом Вы можете по следующей ссылке –

http://www.avernus.ru/zakritie-stati/blog

С уважением, Александр Истомин –
руководитель лаборатории «Авернус»
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