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ПРЕДИСЛОВИЕ

Практикум по дисциплине «Основы убеждения и аргументации» пред-назначен для студентов, обучающихся по образовательному направлению «Связи с общественностью». Он содержит вопросы и задания по 6 темам учебной программы, в рамках которых обсуждаются проблемы целевой аудитории убеждающего дискурса, рациональных и иррациональных апелляций, ценностей и мифов как инструмента убеждения, представления фактов и событий, оппозиции   «свои – чужие», кооперативного подхода к убеждению. 

Введение в круг проблем убеждающего воздействия осуществляется посредством вводного блока «Рассуждаем вместе». Завершающий блок «Анализируем вместе» содержит кейсы – прецедентные случаи, нацеленные на обучение навыкам критического анализа, а также позволяющие решать конкретные профессиональные задачи, – с применением наиболее адек-ватных и эффективных технологий убеждения в профессиональной деятель-ности. 
В каждой из рассматриваемых тем определены основные моменты, необходимые для создания теоретической базы по проблемам убеждения как социального, психологического и лингвистического феномена и аргументи-рования как реализации закономерностей убеждения («Обсудим теорию»). Предложенные там вопросы предназначены также для мониторинга знаний материла, изложенного на лекционных занятиях. 

Далее следуют практические задания для аудиторной работы («Про-верим на практике»). Они ранжируются от подстановочных, трансфор-мационных до симуляций интерактивного характера с акцентом на работу в команде, ролевых игр. На конечном этапе предполагается создание реальных убеждающих текстов и эпизодов, подготовка их презентации. Выполняя данные упражнения, студенты смогут развить необходимые умения опти-мизации собственного коммуникативного поведения, выбирая эффективную аргументативную стратегию.

Цель обобщающих заданий («Обобщим изученное») − контроль за усвое-нием знаний, практических навыков и умений, приобретенных на занятиях. 

Упражнения для самостоятельной работы предназначены для опти-мизации поисковой работы студентов, развития навыков творческого анализа, систематизации и анализа результатов собственных исследований и совершенствования умений выбора эффективных средств убеждения в различных сферах коммуникативной деятельности. 
РАССУЖДАЕМ ВМЕСТЕ

1. Как вы думаете, что бы произошло, если бы дисциплина «Основы убе-ждения и аргументации» была введена в качестве обязательной в сред-ней школе и во всех учреждениях высшего образования страны?

2. Согласитесь ли вы с утверждением, что убеждение может существо-вать без аргумента, а аргумент – без убеждения? 

3. Выразите свое мнение по поводу утверждения, что образованные люди убеждают более эффективно, нежели малообразованные. Приведите при-меры, подтверждающие вашу точку зрения. 

4. Как вы думаете, кто является более эффективным аргументатором: женщина или мужчина? Какая категория людей (по признакам гендера, образования, статуса, возраста и т.д.) наиболее восприимчива к убеж-дающему воздействию? Приведите примеры. 

5. В каких случаях легче убедить гетерогенную аудиторию, чем гомо-генную? А когда наоборот?
6. Нравится ли вам идея быть замужем/женатым на человеке, который яв-ляется профессиональным аргументатором (специалистом в области убежде-ния)? Кратко опишите особенности вашего общения. Являются ли знания и навыки эффективного убеждения положительным фактором в браке?

7. На ваш взгляд, стоит ли политикам, журналистам, копирайтерам придер-живаться таких же способов и приемов убеждения, которые используют-ся учеными? Приведите примеры, подтверждающие вашу точку зрения. 

8. Подумайте, какие различия в использовании приемов убеждения можно обнаружить в межличностной коммуникации, в средствах мас-совой информации? Проведите соответствующий сопоставительный анализ, результаты которого представьте на занятии. Как полученные данные вы можете использовать в вашей профессиональной деятель-ности? Приведите примеры. 
9. Если вы не владеете статистическими данными, точной информацией, которые могли бы послужить вескими рациональными аргументами для убеждения в правильности вашей точки зрения, какие аргумента-тивные средства вы будете использовать? 

10. Как вы думаете, что бы произошло в случае введения запрета на использование в рекламных текстах иррациональных аргументов?

11. Представьте ситуацию, в которой кто-то (клиент, компания-конку-рент) обвиняет вас в манипулировании сознанием клиентов вашей компании. Как вы отреагируете на данное замечание? Почему именно таким образом?   

12. Выделяют пять способов завершения спора: насилие, отдаление (от-чуждение), компромисс, переключение (модификация), тупик (безвы-ходное положение). Какие способы вы могли бы добавить?
Тема 1. УБЕЖДЕНИЕ. 

ЦЕЛЕВАЯ АУДИТОРИЯ УБЕЖДАЮЩЕГО ДИСКУРСА
О б с у д и м  т е о р и ю 
Задание 1. Сравните 3 определения. Что в них общего/различного?

1. У б е ж д е н и е – процесс и результат модификации мнений индивида или социума в определенном направлении.

2. У б е ж д е н и е – сознательные попытки изменить мысли и/или действия путем манипулирования мотивами.

3. У б е д и т ь – значит вытеснить из сознания индивида ту систему взглядов, которая там была, и заполнить ее иной посредством своей системы аргу-ментов.

Задание 2. Если данные определения подчеркивают тот факт, что в убеждении есть две фазы (вытеснение и замещение), значит ли это, что они являются обязательными для любой ситуации убеждения? 

Задание 3. Согласны ли вы с бизнесменом в данной ситуации? Как бы вы ему ответили? 

На одном из занятий своего курса по убеждающей речи я беседовал с группой бизнесменов о важности невербальной информации, которая сопровождает убеждение. Я рассказывал о приемах визуализации, создания образов, использования метафор и иных средств художественной вырази-тельности. Один из бизнесменов вдруг сказал: «Я думал, что мы здесь собрались учиться общению, а не актерскому мастерству».
Задание 4. Можно ли считать любой акт речевого общения воздействую-щим? Может ли убеждение быть непреднамеренным? Представьте себе разговор соседок, которые обсуждают приготовления к празднику (кого ждут в гости, что поставят на стол). Насколько вероятно, что после окончания этой беседы одна из них резюмирует: «Она убедила меня, что не стоит готовить много салатов и жирного гуся». Преднамеренно ли убеждение в следующей ситуации? 

А. Я гуся всегда готовлю – у нас семейная традиция.

Б. А я больше рыбу люблю, фаршированную или заливную. Гусь жирный…

А. Еще салаты разные… Что-нибудь необычное, ну и селедочку под шубой, оливье…

Б. Я как-то этих салатов наделала, а внук наелся и потом с животом му-чился… Один сделаю, но такой, праздничный, может, с креветками.

Задание 5. Поясните, что означает убеждение как процесс и результат. Приведите примеры конкретных коммуникативных эпизодов, иллю-стрирующих процесс и результат убеждения. 

Задание 6. Составьте план процесса убеждения в ситуации «В этом доме не курят за обедом». Какую систему/модель поведения вы предложите вместо уже имеющихся у вашего собеседника?

Задание 7. Являются ли принуждение и побуждение видами убеждения? Чем они отличаются? Соотнесите пример с видом речевого воздействия. Приведите свои примеры убеждения, принуждения и побуждения. Используйте статьи в печатных периодических изданиях или на ин-тернет-порталах.  
	Убеждение
	Принуждение
	Побуждение

	
	
	


1. Для того чтобы сотрудники использовали специальные маски и спец-одежду, компания, производящая химические средства, предупреждает об опасности серьезных заболеваний, приводит статистику заболевших.

2. Директор компании, производящей химические средства, обещает сотруд-никам, использующим специальные маски и спецодежду, некоторые бонусы.

3. Директор компании, производящей химические средства, заявляет о том, что сотрудники, не использующие специальные маски и спецодежду, будут уволены.

4. С этой куклой здорово играть, весело и интересно. Почему ты не играешь
с ней?

5. Я перестану тебе надоедать, если ты купишь мне шубу.

6. Если ты одолжишь на пару дней машину, я поеду с тобой в твой любимый магазин.

7. Если ты будешь курить здесь, я уйду.
Задание 8. Средний американец получает в день по различным каналам до 5000 убеждающих сообщений. До 20 лет он просматривает около миллиона рекламных клипов. Проанализируйте по каким каналам и насколько часто вы получаете убеждающие сообщения. 
Задание 9. Проанализируйте свою реакцию (восприятие оратора, ин-формации) в процессе выступления известной личности с убеждающей речью. Удалось ли оратору сформировать доверие? Изменялось ли ваше отношение к говорящему/информации? Какие факторы этому содей-ствовали?

Задание 10. В группе придумайте максимум аргументов, которые может представить сотруднику ГАИ водитель, превысивший скорость, пы-таясь смягчить/избежать наказания. Что в данной ситуации представля-ет собой процесс/продукт аргументации? 

Почему за несколько минут вы смогли выдвинуть столько идей? Почему в реальной жизни мы чаще теряемся и не знаем, что сказать?

Задание 11. Каким образом вы можете посредством аргументации опре-делить, какие убеждения (взгляды) и поступки приемлемы в том или ином социальном контексте? Приведите примеры реальных комму-никативных ситуаций. Для этого используйте статьи в печатных пе-риодических изданиях или на информационных интернет-порталах.  
Задание 12. Продолжите высказывание. 
А р г у м е н т а ц и я – феномен, который связан с отбором и орга-низацией …

Поясните это высказывание. Какое еще определение понятия аргу-ментация вы можете привести? 
Задание 13. Найдите 10 рекламных сообщений и 5 публичных речей, в которых четко прослеживается направленность на целевую аудиторию или целевая аудитория непонятна. Определите эффективность таких сообщений. Какие средства помогают автору «нацеливать» речь на определенную аудиторию в данных текстах? 

П р о в е р и м  н а  п р а к т и к е 
Задание 1. Опишите шкалу убеждения в следующих ситуациях.

С и т у а ц и я 1. Разговор двух супругов. 

− Не бросай меня, иначе тогда я впаду в депрессию, и мы еще поглядим, кому будет хуже!

− Не сделаешь то, что я тебе говорю − нашим отношениям конец! 

С и т у а ц и я  2. Некий никому не известный американец создал сайт под названием savetoby.com, на котором разместил рассказ о своем до-машнем питомце – кролике по имени Тоби. Это повествование, с массой подробностей и фото, рассказывало о том, как парень нашел милого, но крайне изможденного кролика на крыльце своего дома. Американец выходил его, накормил и вылечил, после чего привязался к любимцу. Но заканчивался этот рассказ словами: «Тоби − самый замечательный кролик на свете. Но, к со-жалению, 30 июня сего года Тоби умрет. В этот день я собираюсь его съесть. Я не хочу есть Тоби, он мой друг. Тем не менее, Бог свидетель, я съем этот пушистый комочек, если до 30 июня на моем счете не наберется 50 000 дол-ларов».

Эта история растрогала немало почитателей кроликов, что в итоге обогатило американца. 

С и т у а ц и я  3. При подготовке референдума 1991 г. о сохранении СССР областным и районным организациям КПСС было предложено исполь-зовать следующие темы лозунгов и плакатов.
Распад Союза – безработица.

Распад Союза – голод.

Разбить легко, склеить трудно. Приди и скажи «Да».

Не верь синоптикам, которые всегда ошибаются. Приди и скажи «Да».

Родина – тоже окружающая среда. Приди и скажи «ДА».

«Да» – путь к возрождению. «Нет» – путь под откос.

«Да» – Союзу. «Нет» – хаосу. Приди и защити свое будущее.

Пусть всегда будет небо… Приди и скажи «Да».

С и т у а ц и я  4. Разговор супругов.
Ж е н а. Я все время нахожусь дома, убираю, стираю, глажу, воспитываю ребенка. Я забочусь о твоей маме [прикована к инвалидному креслу]. Мне не хватает общения, я всё время одна. Давай я пойду на работу.

М у ж. Ага, так тебя раздражает моя мама? Хочешь сбежать от нас?

С и т у а ц и я  5. Компания «Samsung Electronics», ведущий произво-дитель потребительской электроники и бытовой техники, представляет новые стиральные машины серии «Diamond».

Создатели машины разработали новую конструкцию сотового барабана «Diamond», обеспечивающую еще более деликатную стирку без вреда для одежды. Соты барабана напоминают форму бриллианта. Отверстия в нем стали на 25 % меньше и расположены в своеобразных граненых углублениях, что предотвращает повреждение волокон ткани. Таким образом, вода, скапливаясь в углублениях, делает стирку еще более деликатной. Для бе-режной стирки предусмотрен и целый ряд специальных программ: Програм-ма стирки шерсти, одобренная компанией «Woolmark», – для шерстяных вещей, «Спорт» – для спортивной одежды, «Джинсы» – для устранения с джинсов даже стойких пятен без усадки ткани и «Темные вещи» – для стирки даже сильно загрязненной темной одежды без выцветания.

Для повышения надежности в новых моделях реализован ряд фирмен-ных функций. Так, интеллектуальная система «VoltControl» защитит машину от перепадов напряжения: ей будет не страшен даже скачок до 400 вольт. Если сбой сети длится менее одной секунды, он никак не скажется на работе машины; если же напряжение остается слишком низким или чересчур высоким на протяжении длительного времени, машина просто переходит в режим ожидания и автоматически возобновляет стирку, как только на-пряжение нормализуется. Еще одна интеллектуальная система − «AquaStop» предотвратит протекание воды, так как контроль происходит сразу на двух уровнях: подача воды мгновенно прекращается как при повреждении шланга, так и при ее появлении на дне машины. 

Задание 2. Определите цели убеждения, направленность убеждающего воздействия (на однократный поступок/изменение поведения, мнений и т.д.). Приведите свои примеры.

1. Преподаватель убеждает студентов в том, что счастье в браке возможно только тогда, когда молодые люди страстно любят друг друга. 
2. Бизнесмен убеждает клиента воспользоваться услугами его клининговой компании. 
3. Ваш друг убеждает вас в том, что дача – это чемодан без ручки.
4. Водитель, превысивший скорость, оправдается перед сотрудникам ГАИ.

Задание 3. Прочтите фрагменты текста и ответьте на вопросы к ним. Если необходимо, воспользуйтесь справочными материалами.  

Аудитории можно разделить на типы по следующим основаниям. 

1. Однородная / разнородная
О д н о р о д н а я  аудитория справедливо считается удобной и легкой для любого выступления.
Р а з н о р о д н а я  включает разных по уровню и возрасту, профессиональной подготовке людей: родителей и детей, старшее поколение и молодежь, образованных и малообразованных. Именно поэтому трудно найти подход к такой аудитории. Как отмечал академик М. Старикович, очень трудно выступать перед широкой аудиторией в Политехническом музее в Москве, приходится читать лекцию по принципу булки с изюмом: «Кто пришел плотно поесть, тот жует хлеб… а другой выковыривает изю-минки – интересные детали». 

С вашей точки зрения, как надо выступать в разнородной ауди-тории?

2. Большая / небольшая. 
Б о л ь ш о й  обычно считается аудитория более 30 человек. Как это ни парадоксально на первый взгляд, в большой аудитории выступать легче всего. 

Почему? Какие требования предъявляются к выступлению перед большой/небольшой аудиторией?
3. Подготовленная / неподготовленная 
Обычно выделяют три уровня подготовленности и соответственно три вида аудитории: хорошо подготовленная, подготовленная и неподготовлен-ная (малоподготовленная).

При выступлении перед  х о р о ш о  п о д г о т о в л е н н о й аудиторией необходимо акцентировать внимание на том новом, что она узнает из выступления, так как главный мотив такой аудитории – «что нового?». Темп речи должен быть достаточно высоким: подготовленная аудитория лучше понимает и доверяет быстрой речи. 

Выступая перед этой аудиторией следует руководствоваться такими правилами:
1) убеждать следует в основном логически, рационально, обращаясь к разуму слушателей;
2) эффективно использование абстрактных рассуждений и положений;
3) иррациональные и парадоксальные аргументы и доводы малоэф-фективны;
4) эмоциональные моменты использовать строго дозированно, в основ-ном для разрядки, а не для убеждения. Эффективна восходящая аргумента-ция − от менее сильного аргумента к более сильным;
5) диалогичность должна быть максимальной;
6) наиболее эффективна двусторонняя аргументация, а также контраргу-ментация;
7) внимание удерживается ораторскими приемами (вопросы, повторы, обращения, риторические фигуры).

Составьте подобные рекомендации для ораторов, выступающих перед подготовленной, неподготовленной аудиторией.

4. Аудитория с разным отношением к воспринимаемой информации
Следует учитывать, что та информация, которую предлагает оратор аудитории, может изначально вызывать у слушателей разное отношение к ней. Выделяют несколько категорий слушателей:
· сопереживающие – слушатели, которые специально пришли, чтобы послушать выступление или оратора. У них есть интерес к теме либо к ора-тору как к личности. Сюда же относятся слушатели, которые заплатили деньги за то, чтобы послушать выступление. Замечено, что активность слушателей, оплативших вход, несравненно выше тех, кто пришел бесплатно, причем сумма, уплаченная слушателями, значения не имеет;
· потенциальные – у них нейтральное отношение к информации, может быть интерес к отдельным фактам. Часто они пришли по моральным моти-вам. Их внимание можно и нужно завоевать. Эти слушатели могут быть отнесены к равнодушной аудитории;
· сверхактивные – это, как правило, те, кого критикуют или хвалят, либо те, для кого выступление оратора имеет инструктивное значение. Таких слушателей обычно немного. Эта категория слушателей не требует специаль-ных ораторских приемов, какого-либо особого подхода;
· негативные – отрицательно относятся к теме, материалу, лектору либо ко всему этому, вместе взятому. Они могут быть принципиально не согласны с доводами или получать через критику внутреннее удовлетворение от участия в общественной жизни; могут они и просто в негативном отношении разряжать напряжение от личных неудач или плохого физического самочувствия.

Можно ли определить эти категории слушателей среди сидящих пе-ред оратором?

Негативные слушатели обычно перед началом выступления стремятся сесть в последние ряды, как можно дальше от оратора. 

Как следует относиться к недоброжелательным слушателям?

Некоторые исследователи показали, что в среднестатистической аудито-рии ее активная часть, чье внимание оратору обеспечено, обычно составляет около 30 %, негативные слушатели – 10 %, а около 60 % аудитории – это потенциальные слушатели. Если оратору удастся увеличить активную часть аудитории до 50–60 %, то этого вполне достаточно, чтобы выступление можно было считать удачным. Невозможно заинтересовать всех, не надо к этому и стремиться.

Задание 4. Ознакомьтесь с текстом. Как вы думаете, какие из известных вам аргументативных приемов следует использовать в ситуации убежде-ния доброжелательной, недоброжелательной аудитории?

По настроенности к оратору или защищаемой им позиции выделяют аудиторию:
· позитивную (благожелательную);
· равнодушную (индифферентную);
· негативную (неблагожелательную).

Б л а г о ж е л а т е л ь н о  н а с т р о е н н а я  а у д и т о р и я  хорошо реагирует на одностороннюю аргументацию: данный прием аргументации оказывается в такой аудитории самым эффективным. Тезис надо сформули-ровать прямо во вступлении. Существует своего рода коммуникативный синтаксис – прагматические правила оптимальной последовательности речевых действий. Например, «сделав предложение, давить нельзя». Предложение – это когда вы предлагаете человеку нечто, что будет ему нужно или приятно, что он может сделать, если это ему покажется интересным.

С  р а в н о д у ш н о й  а у д и т о р и е й  ораторам приходится сталкиваться весьма часто. Внимание такой аудитории необходимо завое-вать. Рекомендуется начинать речь увлекательно, говорить с повышенной эмоциональностью, чаще обращаться к аудитории и отдельным слушателям, показывать  им  возможные выгоды от прослушивания вашего выступления (я научу вас, как избавиться от колорадского жука; я покажу вам, как можно значительно сократить время на домашние дела; я расскажу вам о новом прос-том способе похудеть и т.д.), говорить коротко, рассказывать случаи из жизни.

Выступление в  н е д о б р о ж е л а т е л ь н о й   а у д и т о р и и, конечно, самое трудное. Статистика показывает, что 10 % любой аудитории негативно относится к лектору, оратору или к самой теме, предмету, вы-несенному на обсуждение и т.п. Причины – самые разные: от личной неприязни к оратору до озабоченности собственными проблемами, головной боли и т.п. Негативно настроенные слушатели появляются за счет того, что любой человек не хочет легко и автоматически поддаваться влиянию другого  (в нашем случае оратора), принимать его тезисы в готовом виде и пытается оказывать говорящему внутреннее сопротивление. Это своего рода само-сохранение, попытка уберечься от чужого влияния, сберечь свой информа-ционно-оценочный статус-кво. Это и приводит к скептицизму, который может быть усилен неопытностью или ошибками лектора, оратора.

Как же выступать в негативно настроенной аудитории? Надо прежде всего попытаться найти хотя бы нескольких союзников среди сидящих в зале и опереться на них. Вот некоторые правила выступления в такой аудитории:

1) не старайтесь переубедить всех;

2) попытайтесь убедить или посеять сомнения в головах нескольких конкретных слушателей, которых вы выберете в зале;

3) начинайте выступление с бесспорного – с того, в чем вы сразу дости-гнете согласия;

4) декларируйте информационную цель вашего выступления (Я не хочу вас в чем-то переубеждать; Я ставлю цель просто информировать вас).

Если в процессе вашего выступления вы чувствуете, что негативное настроение стало усиливаться, немедленно превращайте убеждающую речь в информационную.
Есть ряд типовых аргументов, которые считают сильными большинство групп слушателей. 

Какие, как вы думаете?
Сила аргумента – понятие относительное и зависит от конкретной ситуации, эмоционально-психического состояния и многих других факторов: пола, возраста, уровня профессиональной подготовки слушателей. Тут глав-ное – не переборщить.

Задание 5. Прочитайте текст. 

Хочешь пряник? Если хочешь – скушай, не хочешь – дело твое. На пред-ложения откликаются тогда, когда есть вера, что вас не дурят и не за-манивают в ловушку. Если же после вашего отказа от пряника вам пытаются насильно засунуть его в рот, то вы понимаете, что вас обманули. Поэтому, если вы знаете, что будете добиваться необходимого всё равно, то можете начинать с мягкой просьбы, можете – с открытого требования, но не следует начинать с предложения.

Есть некоторые рекомендации, касающиеся последовательности аргу-ментов. Например, для недоброжелательной аудитории самый веский довод следует «выложить» в конце, для доброжелательной – можно начать с самого существенного, а потом добавить второстепенные аргументы. 

Нисходящая и восходящая аргументация. Эти способы различаются по тому, усиливается или ослабевает аргументация к концу выступления.

Н и с х о д я щ а я   а р г у м е н т а ц и я  заключается в том, что вначале оратор приводит наиболее сильные аргументы, затем – наименее сильные, а завершает выступление эмоциональной просьбой, побуждением или вы-водом.

По такому принципу, например, будет построено заявление с просьбой о помощи в решении квартирного вопроса (Обратите внимание на мое бедственное положение с жильем. Я живу… У меня… Прошу помочь мне…).

Достоинства нисходящей аргументации заключаются в том, что она:

· позволяет легче привлечь и удержать внимание слушателей;

· заставляет активно работать мысль в начале и чувства в конце выступления;

· первые аргументы лучше запоминаются.

Наблюдения показывают, что нисходящая аргументация наиболее эф-фективна в слабо подготовленной, мало заинтересованной или совсем незаинтересованной группе слушателей.

В о с х о д я щ а я  а р г у м е н т а ц и я  предполагает, что аргументация и накал чувств усиливаются к концу выступления. По такому принципу построено, к примеру, такое выступление: Хорошо, мы посмотрим, кто, в конце концов, окажется прав… Мы уже имеем опыт… Мы создали необходимые структурные подразделения… Нам удалось привлечь ведущих специалистов… Мы теперь точно знаем, что не надо делать… В общем, за одного битого двух небитых дают!..

Преимущество восходящей аргументации – в доведении мыслительной деятельности и эмоционального накала слушателей до предела. Данный способ эффективен в случае выступления перед подготовленной и высоко заинтересованной группой слушателей. Он дает эффект, если:

1)  атмосфера в аудитории спокойная и адресат готов слушать;

2)  мысль, которую предстоит обосновать, сложна;

3)  проблема для группы слушателей не является полностью решенной.
Эти советы каждый может проверить на практике.

Представьте, что родители предлагают вам поехать на дачу. У вас есть свои планы на выходной. Как вы построите свою аргументацию, желая отказаться?

Если вы вынуждены отказаться от распоряжения руководителя уехать в срочную командировку и у вас есть несколько личных мотивов аргументов (день рождения подруги, визит к врачу, отсутствие соот-ветствующей одежды и т.д.), в каком порядке вы их изложите? 

З а д а н и я  д л я  с а м о с т о я т е л ь н о й  р а б о т ы
1. Составьте фрагменты речи для различных типов аудитории. В про-цессе создания речи вам следует ответить на вопросы.

1. Какие апелляции вы задействуете? 
2. Как вы структурируете апелляции для достижения максимального убеж-дающего воздействия? 

3. Каким образом вы представите себя как профессионала/человека? Как бу-дет реализована апелляция к выгоде/пользе? 
Продумайте положения, с которыми ваша аудитория может не со-гласиться. Как вы представите их в своей речи?   
2. Проведите исследование методов речевого воздействия (убеждения, принуждения, побуждения), используемых в рамках кампании борьбы с опасными заболеваниями (грипп, СПИД и т.д.). Какие аргумента-тивные средства, известные вам, задействуются? 
3. Проанализируйте советы по убеждению. Насколько они убедительны и иллюстративны? Напишите памятку успешного аргументатора, в ко-торой вы поясняете и уточняете содержание каждого из предложенных светов. Продумайте каким образом это можно  сделать, какие изучаемые вами приемы убеждения вы можете задействовать. Какие «законы» вы бы добавили к данному списку? 
Законы аргументации и убеждения
1. Закон встраивания (внедрения). Аргументы следует встраивать в логику рассуждений партнера, а не вбивать (ломая ее), не излагать их параллельно.

2. Закон общности языка мышления. Если хотите, чтобы вас слышали, говорите на языке основных информационных и репрезентативных систем оппонента.

3. Закон минимализации аргументов. Помните об ограниченности челове-ческого восприятия (5–7 аргументов), поэтому ограничивайте число аргу-ментов. Лучше, если их будет не более 3–4.

4. Закон объективности и доказательности. Используйте в качестве аргу-ментов только те, что принимает ваш оппонент. Не путайте факты и мнения.

5. Закон демонстрации равенства и уважения. Подавайте аргументы, демонстрируя уважение к оппоненту и его позиции. Помните, что «друга» убедить легче, чем «врага».

6. Закон авторитета. Ссылки на авторитет, известный вашему оппоненту и воспринимаемый им тоже как авторитет, усиливают воздействие ваших аргументов. Ищите им авторитетное подкрепление.

7. Закон рефрейминга. Не отвергайте доводы партнера, а, признавая их правомерность, переоценивайте их силу и значимость. Усиливайте значи-мость потерь в случае принятия его позиции или уменьшайте цену выгод, ожидаемых партнером.

8. Закон постепенности. Не стремитесь быстро переубедить оппонента, лучше идти постепенными, но последовательными шагами.

9. Закон обратной связи. Подавайте обратную связь в виде оценки состоя-ния оппонента, описания своего эмоционального состояния. Принимайте на себя персональную ответственность за недоразумение и непонимание.

10. Закон этичности. В процессе аргументации не допускайте неэтичного поведения (агрессия, высокомерие и т.д.), не задевайте «больные места» оппонента.
http://sdo.elitarium.ru/pravila-ubezhdenija-sobesednika/
Тема 2. УБЕЖДЕНИЕ НА ОСНОВЕ 
РАЦИОНАЛЬНЫХ И ИРРАЦИОНАЛЬНЫХ АПЕЛЛЯЦИЙ

О б с у д и м  т е о р и ю
Задание 1. Заполните пропуски. Приведите примеры, когда вам было трудно убедить кого-либо из-за несовпадения картины мира.

Аргументирование осуществляется на основе обращения к… (…доводы, …апелляции) и… (…апелляции). Они базируются на существующих в на-стоящий момент в данной культуре и субкультуре…
Задание 2. Согласны ли вы с данными мнениями? Обоснуйте свой ответ, используя различные аргументы.

1. Наиболее действенный метод убеждения – это апелляция к разуму человека. Пытаясь убедить в чем-либо собеседника, необходимо обратиться к его логике и здравому смыслу. Нужно помочь ему взглянуть на свою по-зицию другими глазами и попытаться понять чужую точку зрения.
http://www.bobyshev.info/archives/387
2. Пытаясь убедить кого-либо при помощи рациональных доводов, будьте готовы к спорам.
Как вы думаете, почему?

Задание 3. Каким образом реализуются рациональные, эмоциональные и ценностные апелляции в данных текстах. Какие различия в способах аргументирования вы заметили? 

А

Тот факт, что мы переживаем кризис, хорошо понимают сегодня все. Наша страна находится в состоянии войны против широкой сети насилия и ненависти. Наша экономика серьезно ослаблена вследствие алчности и безответственности отдельных лиц, но также из-за нашей общей неспо-собности сделать трудный выбор и подготовить народ к новым временам. Потеряно жилье, сокращены рабочие места, закрыты предприятия. Наше здравоохранение обходится слишком дорого, наши школы часто не справ-ляются со своей задачей, и каждый день приносит новые подтверждения, что наши способы пользования энергией укрепляют наших врагов и угро-жают нашей планете.

Но мы понимаем, что, когда меняются времена, и мы должны изме-ниться; преданность нашим основополагающим принципам требует ответов на новые вызовы; защита наших индивидуальных свобод в конечном итоге требует совместного действия. Жители Америки не могут решить все проблемы сегодняшнего времени, действуя поодиночке. Ни один человек самостоятельно не сможет обучить столько учителей математики и физики, сколько нам необходимо для того, чтобы дать качественное образование нашим детям; никто не сможет в одиночку построить дороги, исследо-вательские лаборатории, которые позволят нам создавать новые компании и новые рабочие места. Сегодня, больше чем когда-либо, важно делать всё это вместе, как один народ, как одна нация.

Мы остаемся самой процветающей, самой могущественной страной в мире. Люди труда в нашей стране работают так же эффективно, как тру-дились до начала кризиса. Наш разум так же изобретателен, как и прежде; потребность в производимой нами продукции и услугах не меньше, чем неделю, месяц или год назад. 

Мы понимаем, что наши устаревшие программы не отвечают потреб-ностям времени. Мы должны создавать новые идеи, новые технологии, чтобы перестроить наше правительство, нашу налоговую систему, модерни-зировать наши школы, дать нашим гражданам навыки, которые им нужны, чтобы они могли работать еще усерднее, учиться новому, достигать новых вершин. Но, несмотря на то, что способы достижения будут меняться, цель остается прежней: нация, которая ценит усилия и результаты каждого американца. 

Наш путь не завершен, пока к нашим гомосексуальным братьям и се-страм не будет такого же отношения, как ко всем остальным, как прописано в законе. Ибо если мы действительно созданы равными, то, несомненно, любовь, которую мы испытываем друг к другу, также должна быть равно-правной.
Мы должны продвигать демократические ценности от Азии до Африки и от Американского континента до Ближнего Востока. Необходимо стре-миться решать проблемы с другими нациями мирным путем. 
http://www.eurekanet.ru/ewww/promo/19859.html

Б
Прошедшие годы были для нас всех нелегкими. Прямо скажу: они были временем серьезных испытаний. Тогда, в 2000 году, очень многие проблемы казались просто неразрешимыми.

Но в критических ситуациях народ России проявил свои самые лучшие патриотические, гражданские качества. И когда боролся за территориальную целостность, за единство страны. И когда упорным трудом создавал основы для роста экономического потенциала России.

Вместе мы сумели очень многое. И достигли всего этого только сами.

Это мы сами добились высоких темпов развития нашей экономики. Преодолели непростое идеологическое противостояние и сейчас становимся, постепенно становимся, единой нацией.

Это мы сами остановили агрессию международного терроризма. Изба-вили страну от реальной угрозы распада. 

Это мы вместе сделали нашу Родину открытой страной. Страной, гото-вой к широкому, равноправному сотрудничеству с другими государствами. Страной, укрепляющей свои позиции на международной арене и умеющей мирными средствами отстаивать свои законные интересы в быстро меняю-щемся мире.

Мы часто повторяем: в России глава государства отвечал и будет отве-чать за всё. Это по-прежнему так. Но сегодня, глубоко понимая меру собствен-ной, личной ответственности, хочу подчеркнуть: успех и процветание России не могут и не должны зависеть от одного человека или от одной полити-ческой партии, одной политической силы. Мы должны иметь широкую базу поддержки для того, чтобы продолжать преобразования в стране. 

Убежден: лучшей гарантией такой преемственности является зрелое гражданское общество. Только свободные люди в свободной стране могут быть по-настоящему успешными. Это основа и экономического роста Рос-сии, и ее политической стабильности. 

Нам еще многое, очень многое предстоит сделать – и для страны, и для себя, и для наших детей. Сейчас для достижения поставленных целей у нас есть все возможности. Есть ресурсы, свой собственный опыт, полное пони-мание приоритетов развития, основанное на позитивном прошлом бли-жайших прошедших четырех лет. И есть огромный потенциал, огромная энергия, интеллектуальный потенциал нашего народа.

Мы с вами – наследники тысячелетней России. Родины выдающихся сынов и дочерей: тружеников, воинов, творцов. Они оставили нам с вами в наследство огромную, великую державу.

Наше прошлое, безусловно, придает нам силы. Но даже самая славная история сама по себе не обеспечит нам лучшей жизни. Это величие должно быть подкреплено. Подкреплено новыми делами сегодняшних поколений граждан нашей страны.

И только тогда наши потомки будут гордиться теми страницами, кото-рые мы с вами впишем в биографию великой России.
http://www.mn.ru/blog_reference/20120507/317331265.html
Задание 3. Из приведенных ниже определений термина риторика выбе-рите, на ваш взгляд, оптимальные и обоснуйте свой выбор. 

1. Риторика – изучение непонимания и средств его избежать.

2. Риторика – научная дисциплина, изучающая закономерности порожде-ния, передачи и восприятия хорошей речи и качественного текста.

3. Риторика – излишняя, фальшивая приподнятость изложения, напыщен-ность в сочетании с бессодержательностью.

4. Риторика – умелое использование возможностей неоднозначных тол-кований.

5. Риторика – искусство оратора, искусство устного публичного выступ-ления.

6. Риторика – искусство украшения речи.

Задание 4. Поясните суть высказываний.
1. Риторика – изучение непонимания и средств его избежать;

2. Риторика – умелое использование возможностей неоднозначных толкований. 
Приведите примеры реальных коммуникативных ситуаций, ил-люстрирующие данные высказывания. Используйте речи известных политиков, общественных деятелей, ораторов, аналитические/имидже-вые статьи, рекламные тексты.  

Задание 5. Найдите 6 примеров телепродукта, которые бы подтверждали или опровергали данное утверждение.

«Телевидение представляется менее эффективным по сравнению с пе-чатными изданиями в реализации убеждающего воздействия и более эф-фективным для индуцирования эмоций». 
Задание 6. Проанализируйте 5 рекламных сообщений, содержащих ра-циональные апелляции.
1. Для какого получателя более убедительны примеры, чем статистические данные?
2. Для какого типа получателя наиболее убедительны статистические данные, нежели свидетельства? 
3. Как аргументатор может определить, какой именно тип рациональной или эмоциональной апелляции представить в рекламном тексте для достижения максимального убеждающего воздействия?
Задание 7. Чем отличаются рационально и эмоционально ориентирован-ные доказательства? Приведите их примеры из печатных изданий. Составьте короткие фрагменты речи с использованием данных видов доказательства. 
П р о в е р и м  н а  п р а к т и к е 
Задание 1. Соотнесите апелляции и их тип. Приведите по 1 примеру к каждой апелляции.

	
	Апелляции 

	рациональные 
	иррациональные (психологические)

	
	

	
	


Апелляции к
	опыту
	норме

	страху
	долгу

	знанию
	пользе

	гордости
	закону

	причине
	логике 

	различию
	совести

	кошельку
	человеку

	уважению
	личности

	здоровью
	дефициту

	срочности
	тщеславию

	истинности
	невежеству

	здравому смыслу
	авторитету

	модели/антимодели
	прецеденту

	общему мнению (знанию)
	уникальности

	объективному положению дел
	невыносимости

	отрицательным/положительным последствиям
	ответственности

прогрессу/регрессу



	
	


Задание 2. Какие из приведенных ниже примеров вы отнесете к ра-циональным апелляциям, а какие – к иррациональным? Определите тип апелляции. Какие языковые средства эксплицируют определенный тип апелляции?

1. Товар не содержит консервантов и искусственных красителей.

2. Неужели вы как честный человек можете молчать? Я вам так доверял!

3. Известный французский философ Дени Дидро писал: «Когда мужчины неуважительно относятся к женщине, это почти всегда показывает, что она первая забылась в обращении с ними».

4. Кто же захочет после этого вложить свое состояние, когда видит, как долговые обязательства ставятся вне закона? Ведь это не идет на благо ни вашему народу, ни тем, кто занимается морской торговлей, ибо они-то при-носят величайшую пользу и всем вам вместе и каждому из вас в отдельности.

5. В такой великой и могущественной стране с богатым языком и куль-турным наследием не может быть насилия.  

6. Полгода за полцены. Тариф «Мобильный». Исходящие звонки на все мобильные – 50 рублей.

7. Максимум преимуществ и возможностей мобильной связи – для больших людей, с высокими запросами.

8. Москвичи предпочитают «Билайн».

9. Из житейского опыта я убежден, что если вложены в человека добрые инстинктивные качества, то как бы ложная сознательная мысль не сводила его в сторону, в кривые дорожки, натура возьмет свое. 

10. Уже по неправильности его речи вы поняли, что Формион – варвар, который по справедливости достоин презрения.

11. Солей В. П. был четыре раза судим. С первых дней семейной жизни он стал злоупотреблять спиртными напитками. Пил он и раньше, пил часто, пил много, пил с кем придется. Зачастую Солей был пьян с раннего утра. Работать он не хотел. Желание выпить и отсутствие денег на приобретение спиртного породило еще один порок – воровство.
12. Обратите внимание на швы, они прошиты дважды, что делает эту модель обуви более прочной.
13. Возглавляемая им (подсудимым) организация построила детские садики и ясли; построила школы, где обучаются все дети; построила больницы и клиники, где все лечатся, поправляют здоровье.

14. Всему миру известно, что мы не только отстояли свободу, но в последней ми-ровой войне помогли освободиться от захватчиков многим народам Европы.

15. Найдется ли среди вас, господа, хоть один, кто мог бы без содрогания в сердце пройти сейчас по некоторым кварталам Парижа? Например, мимо этого возвышения на мостовой, всё еще заметного на углу улицы Рошешуар и бульвара? Что там, под этими камнями? Из-под них слышатся глухие вопли жертв, которые могут дойти и до будущих поколений; я остановлюсь, ибо решил быть сдержанным и не переходить границы; но от вас зависит, чтобы эти роковые вопли смолкли.
16. Сын стал стучать кулаком в дверь туалета, ломился туда силой. Ему уда-лось приоткрыть дверь и через образовавшуюся щель просунуть туда руку. Вот туда уже просунулось плечо, часть груди.

17. Все мы помним, все мы слышали, как подсудимый доброжелательно говорил о председателе колхоза.

18. Да, по совести говоря, квартиру нужно предоставить Н., не К. Но К. имеет большие связи, и, если он уйдет от нас, не получив квартиры, это пойдет во вред нашей компании, во многом осложнит нашу работу. Мы же заин-тересованы в росте популярности нашей компании, в нарастающей  прибыли. 

19. Мы поддерживаем наше обещание демократии. Мы вспоминаем, что нашу страну объединяет не цвет нашей кожи, не догматы нашей веры и не происхождение наших имен. То, что делает нас исключительными, то, что делает нас американцами, – это наша верность идее, сформулированной в декларации, провозглашенной более двух веков назад.

20. «Rowenta» создала «Professional Laser» – утюг, которому острые углы – не помеха. Ведь его подошва обработана уникальным методом: выброс с очень высокой скоростью микрочастиц уп​лотняет нержавеющую сталь и делает ее более прочной. Затем подошва полируется до идеальной гладкости. Поэтому утюг скользит легко и свободно. Мощным потоком пара (85 г/мин.) он разглаживает любую ткань и остается практически неуяз​вимым при контакте с металлическими деталями. «Rowenta Professional Laser» действительно способен на многое!

21. Я призываю мудрую и славную палату поразмыслить над тем, что я сей-час говорю.

22. Наш народ дорожит стабильностью и успешным развитием.

23. Мы продолжаем сегодня этот путь. Мы остаемся самой процветающей и мощной нацией Земли. Наши работники не менее продуктивны, чем до начала кризиса. Наши умы не менее изобретательны, наши товары и услуги не менее нужны, чем это было неделю назад, в прошлом месяце или году.

24. Долг правительства – обеспечить спокойствие и правопорядок в стране, для чего оно применяет законные средства и полностью принимает на себя ответственность за их использование, освобождая тем самым Думу от от-ветственности за применение силы. При этом при любых обстоятельствах правительство твердо намерено проводить принятую программу.

25. Для внутреннего устроения страны необходима хозяйственная са-мостоятельность крестьянства. Поэтому экономическая программа пра-вительства – путь к благосостоянию государства. Участвуя в земельной реформе, Дума принесет пользу усовершенствованиями и поправками.

26. Петр и компания были в восторге, как дети при первом успехе в чем-нибудь или при первой награде: «Два неприятельских корабля взяли! Небывалая виктория!». За эту викторию бомбардирского капитана Петра Михайлова и поручика Меньшикова пожаловали Андреевскими кавалерами. В Воронеже на радостях начались бои с Ивашкою Хмельницким и Ивашка погиб.
27. Итак, миллионный убыток в прошедшем угрожает в будущем не только миллионными потерями, но, по заключению ревизии, и ликвидацией. Как ни печальны эти последствия, грозящие Москве еще невиданным крахом, но, можно сказать, что они почти ничтожны сравнительно с общественным злом, причиненным заправилами Кредитного общества.

28. Свет мой, ЦУМ, скажи, я ль в школе всех моднее?

29. Памятуя, что только на почве своего исторического прошлого могут эволюционировать и процветать народы; памятуя, что Россия стала подлинно правовым государством и благоденствовала до тех пор, пока она была отечески объединена Православным Самодержавием в единый христианский самобытный государственный организм, вмещавший в себя народности нехристианских религий; что единением народа с Церковью, а через Цер-ковь, внутри ее, со своим Православным Самодержавием, создавалась, крепла и держалась Великая Императорская Россия, и считая для себя непререкаемыми пожелания и указания, данные в новогоднем обращении от 28 декабря 1948 года Его Императорским Высочеством Великим Князем Владимиром Кирилловичем Романовым, – Монархическое Движение об-ращается ко всем русским людям со следующей декларацией.

30. Как сделать жизнь Ваших волос блестящей? С «WellaVitality» Ваши волосы, как и Вы, полны жизни. Шампуни с АКТИВНЫМИ ПРОТЕИНАМИ улучшают структуру Ваших волос и ЗНАЧИТЕЛЬНО УКРЕПЛЯЮТ их. Разве Вы и Ваши волосы не должны себя чувствовать одинаково хорошо?
31. Американец приходит к адвокату и просит совета.
– Мой сосед должен мне пятьсот долларов, и не отдает. Могу я как-нибудь отсудить эти деньги у него?
– Можете, но для этого нужно письменное доказательство, что он вам должен. У вас есть такое доказательство?
– Боюсь, что нет. Он у меня просто так взял.
– Тогда напишите ему письмо, и потребуйте в этом письме, чтобы он немедленно вернул вам тысячу долларов.
– Но он мне должен только пятьсот долларов!
– Именно так он и ответит. И это будет письменное доказательство.
Задание 3. Найдите 10 аргументативных текстов: публичные речи из-вестных ораторов, письма в редакцию или статьи. В каждом тексте определите компоненты аргумента (данные, рассуждение, вывод), типы апелляций. Продумайте и представьте недостающие компоненты.  

Задание 4. Найдите в следующем тексте рациональные апелляции. Какими языковыми средствами они эксплицируются? Какие апелляции использует автор помимо рациональных?

Ученые серьезно подошли к вопросу существования Деда Мороза. Они решили доказать, почему такого существа, как новогодний волшебник, быть не может.

Во-первых, с сомнением ученые-зоологи отнеслись к транспорту Деда Мороза. По легенде, новогодний дедушка ездит на северных оленях. И не ез-дит даже, а летает. Но ведь ни один северный олень не умеет летать!

Хотя зоологи говорят, что неизученными остались еще около 300 тысяч живых существ. Большая часть из них – это бактерии. Хотя вряд ли среди них окажется хоть один летающий северный олень.

Во-вторых, Дед Мороз не может за одну ночь раздать всем детям подарки.

Если считать детьми всех, кому еще не исполнилось 18 лет, то таких наберется около 2 миллиардов. Из них надо исключить мусульман, иудеев, индусов и язычников, которые в Деда Мороза просто не верят. Итак, христианских детишек в мире будет около 500 миллионов.

Статистика показывает, что в среднем на одну семью приходится три ребенка. Или больше. Каждая семья живет в отдельном жилище. Значит, Деду Морозу за одну ночь надо посетить около 160 миллионов домов.

Если учесть часовые пояса и то, что дедуля будет лететь с востока на запад, то его «рабочее время» растянется не на сутки, а на 31 час. С помощью простых расчетов получаем: за секунду Дед Мороз должен навестить 1 400 до-мов. Если Дед Мороз работает с такой скоростью, то по производительности его можно сравнить только с микропроцессором. И  учтите, за 31 час Деду Морозу некогда отлучиться по, так сказать, своим личным делам… А как он решает эту проблему? Ученые-медики не объяснили…

В-третьих, ни один человек не может двигаться со скоростью света.

Общий путь, который нужно проделать Деду Морозу, равняется 100 мил-лионам километров. Поэтому сани Мороза должны двигаться со скоростью 970 километров в секунду. Но это больше скорости звука в 3 тысячи раз!

Представьте, с каким грохотом должны лететь сани на такой скорости? Звук истребителя будет напоминать лишь слабый писк котенка в сравнении с шумом саней Деда Мороза.

Пожалуй, у дедули сверхсовременные санки. Потому что даже косми-ческие зонды, самые совершенные изобретения человека, которые способны покинуть пределы Солнечной системы, развивают скорость только до 40 ки-лометров в секунду.

В-четвертых, не хватит оленей, чтобы тяжелая повозка могла двигаться со скоростью 970 километров в секунду.

Северный олень развивает скорость максимум до 20‒24 километров в час. Разве что дедуля так пугает своих оленей, что они развивают сверх-скорость. А ведь животным надо тащить груженую повозку. А в ней еще и далеко не худенький дед.

Северный олень в силах сдвинуть с места груз 150 кг. Почти три с по-ловиной тонны сможет передвинуть олень, которому не мешает сила трения. То есть олень, который движется не по земле, а по воздуху.

Итак, допустим, что каждый подарок весит не больше одного кило-грамма. Это значит, что в санях окажется груз около 400 000 тонн. Для того чтобы сдвинуть такую повозку понадобятся 275 300 оленей.

Допустим, вес повозки будет около 400 000 тонн. А чтобы такая «махина» могла двигаться со скоростью 970 километров в секунду, каждый из оленей должен выработать энергию в размере 31,2 миллиона квадрил-лионов джоулей. В пути олени так нагреются, что вряд ли доживут до конца путешествия…

А как же дедушка? Он сможет выжить только в том случае, если у него удивительная способность переносить колебания температур.

Также центробежные силы, что действуют на Деда Мороза, превышают его вес в 3,5 тысячи раз. А это значит, что если дед решит приземлиться на своих санях, то его придавит к саням сила в два миллиона килограммов.

Выживет ли дедуля?

Как бы там ни было, подарки всё равно оказываются под елками.                      А расчеты, приведенные выше, требуют многократной проверки.

Так что не беспокойтесь за судьбу новогоднего волшебника.
http://povod.tut.by/content/?node_id=65&page_id=1258#top
Задание 5. У вас есть оригинальные идеи относительно какого-либо актуального явления общественно-политической, экономической дея-тельности общества (например, способы повышения престижа профес-сии преподавателя, увеличения прибыли компании, продвижения продукта, идеи электронного госуправления, улучшения экологического состояния окружающей среды). Вы называете свои идеи теорией и пред-ставляете ее вашим коллегам. Никто не знает, что стоит за понятием теория, но все согласны, что вы представляете нечто важное. 
Презентуйте свои идеи, используя рациональные апелляции, таким образом, чтобы аудитория поверила в то, что ваша теория подкреплена исследованиями. Покажите в своей речи, что выводы логично вытекают из положений теории (используйте логические средства связи). Изучите литературу по вашей теме – если вы найдете один источник, мнение которого совпадает с вашей теорией, апеллируйте к авторитету в своей речи. 
Задание 6. Прочитайте текст. 
Цифры являются веским, неопровержимым аргументом. Например, во время дискуссии о пользе космических исследований аргумент «за» звучал так: «Только прогнозы погоды на основе сообщений с космических орбит ежегодно сберегают стране материальные ценности на 500–700 миллионов рублей».

Умело подобранные логические аргументы, например фактический и цифровой материал, делают речь конкретной, доходчивой и убедительной. Факты выполняют две функции: 
1) иллюстрируют положения речи;       
2) доказывают их правильность, поэтому подбирать логические дока-зательства нужно тщательно. 
Факты должны быть яркими, типичными, актуальными, достоверными, связанными с идеей речи.

Сенека говорил: «Длинен путь через наставления, короток и легок  через примеры».

Чем ниже образовательный уровень аудитории, тем больше надо за-ботиться о примерах, как можно чаще использовать наглядные средства, подключая также и внутреннее зрение. 

Что это такое? «Слушать на нашем языке означает видеть то, о чем говорят, а говорить – значит рисовать зрительные образы. Природа устроена так, – писал К. С. Станиславский, – что мы при словесном общении с дру-гими сначала видим внутренним взором то, о чем идет речь, а потом уже говорим о виденном. Если же мы слушаем других, то сначала воспринимаем ухом то, что нам говорят, а потом видим глазом услышанное». Порой люди помнят, о чем шла речь, только благодаря примерам, которые включают образное мышление».
http://club-energy.ru/c.php
Подберите информацию (статью) по представляющему для вас интерес явлению или событию. Презентуйте свою версию события, используя информацию из текста выше. Приводите примеры, покажите, что они повлекут определенные последствия. Задействуйте разнооб-разные средства реализации кооперативного подхода к убеждению, рассуждайте совместно с адресатом, вовлекайте его в диалог. 

Задание 7. Вспомним прием убеждения «Игра числом». Соотнесите функцию игры с цифрами и пример. Найдите похожие примеры в СМИ. 
Функции 
1. Цифры говорят – они подразумевают точность, способствуют быстрей-шему запоминанию.

2. Цифры вызывают ассоциации с предыдущим успехом. 

3. Цифры описывают, переключая внимание.

4. Цифры могут заставить рассматривать большие расходы как незначи-тельные по сравнению с тем, какую выгоду от них получит адресат.  

П р и м е р ы 

А. М е н е д ж е р  к о м п а н и и. Вы потратили целых 50 000 долларов на этот проект?!

     С о т р у д н и к. Я понимаю, что пятьдесят тысяч это много. Но позвольте объяснить Вам, как мы заработали 100 тысяч, потратив 50 000.

В. Я вам представлю 10 шагов к успеху в сфере продаж.

С. Эта компьютерная игра – продолжение успешной версии 2014 года ‒  «Турботех», часть 2.

D. Менее трети сотрудников заразились на предприятии. 

E. Всего миллион прибыли, вы говорите? Да, всего один, но я хочу, чтобы вы поняли, что 1 миллион – это полных 50 % прибыли нашей компании. 

Задание 8. Перефразируйте высказывания таким образом, чтобы ста-тистические данные выгодно представляли компанию. 
1. В этом году продажи зубных палочек выросли на 3 %. 
2. В нашей компании работают 5 сотрудников, 2 из которых имеют степени магистра.
3. Компания получает 10 % прибыли от продажи товара каждую неделю.
4. 68 % сотрудников уволены в ушедшем году. 
5. В этом году нашими клиентами стали 100 человек. 

Задание 9. 
Закончите высказывания так, чтобы они стали рациональ-ными аргументами, устраняющими сомнение относительно приводимых дискуссионных положений.

1. В результате долгих и разносторонних наблюдений и экспериментов доказано, что… 
2. Вам необходимо пройти курс эффективного общения, потому что…
3. Данный продукт несомненно хорош, так как…
4. Ты должен бросить курить, так как… 
5. В нашем университете следует открыть копировальный центр, потому что…
Задание 10. Определите манипулятивный прием/ошибку аргументации, используемый в рамках рациональных аргументов. 
1. Предположим, сегодня день выборов президента. За кого вы проголосуете: за кандидата X или за кандидата Y? 
2. Банк X хорошо оплачивает труд своих сотрудников. Средняя заработная плата сотрудников банка составляла 1000 долларов в 2014 году. 
3. Уровень безработицы на самом деле не высок. Всего лишь 6 % госслужа-щих были уволены и стоят на бирже. 
4. Полиция города Окленд сообщает о большем росте уровня преступности в городе, чем в Филадельфии. Следовательно, Филадельфия – более безо-пасное место для проживания.  
5. Бредт Питт не поддерживает идею строительства атомной станции. Значит, строительство следует приостановить. 

6. Еще в советские времена ученые подсчитали, что среднее число смертель-ных случаев после проведения аборта составляет 5000–10 000 в год. Это до-казательство того, что аборт очень опасен для жизни женщин. 
7. Большинство сенаторов – богатые люди. Это наилучшее доказательство того, что обеспеченность формирует власть. 
8. Согласно исследованиям, большинство наркоманов пьют молоко. Следо-вательно, молоко вызывает наркотическую зависимость.

9.  Большинство врачей уверены, что моральные принципы современной молодежи изменились в худшую сторону. 

10. Всё сделано для комфорта, всё продумано, полностью отвечает запросам аудитории. Так «SUGAR» оснащен 5-дюймовым ASV Full HD дисплеем с раз-решением экрана 1920х1080 пикселей на дюйм, благодаря чему даже самые маленькие детали не ускользнут от взгляда. Технология ASV отличается улучшенным качеством изображения, дисплей «SUGAR» обладает широ-кими углами обзора, низким энергопотреблением, быстрым откликом и вы-сокой цветопередачей. 
11. А еще, как всем известно с детства, морковный сок благотворно влияет на остроту зрения. 
12. На фабрике «Нестле Кубань» используются два вида сушки: распы-лительная (производство «NESCAFЕ Classic») и сублимационная (произ-водство «NESCAFЕ Gold»). 
Задание 11. В представленных текстах/фрагментах найдите апелляции к положительным/отрицательным эмоциям. Определите тип эмоции (гордость, долг, страх, тщеславие, радость и т.д.). Какими языковы-ми/неязыковыми средствами они воплощаются?

В каких текстах осуществляется воздействие на социальное «я», а в каких – на личное «я»? Какие языковые средства при этом за-действуются?

1. Если вы курите, согласно статистике, ваша история закончится на 15 % раньше времени.

2. Перед уходом он добавил, что убъет ее… Она почувствовала опасность и пыталась убежать. Он догнал ее, схватил за волосы и стал наносить удары. Он зверски избивал жену, угрожал ей ножом. 

3. Государства цивилизованного мира объединяются на нашей стороне. Все понимают, что если этот террор останется безнаказанным, то их собственные города, их собственные граждане могут быть следующими. Безответный террор может не только разрушать здания, он может угрожать стабильности законных правительств. Знайте, мы не позволим этому совершиться.

4. Моторное масло «U-Tech». Ваша уверенность за рулем.

5. Хотите, чтобы Ваша квартира отражала Вашу неповторимую индиви-дуальность? Хотите, чтобы апартаменты, которым бы позавидовала любая знаменитость, принадлежали Вам? При этом не хочется тратить на ремонт баснословные суммы?
6. Мы не только восстановили докризисный уровень валового внутреннего продукта (кстати, первыми в СНГ), но и быстрыми темпами движемся впе-ред. Мы последовательно и стабильно даем высокие результаты роста. Наша страна опережает все страны СНГ. Мы всё это зарабатываем своими руками и головой. 

7. Если вы уничтожите профсоюзы в нашей стране, вы уничтожите свободу, вы уничтожите демократию.
8. Беда заставила его поднять руку… Беда в жилище этих близких между собой по крови людей выросла до таких больших размеров, что загнала и столкнула их в тесном помещении. Разгорелась ссора.

9. Мы сами спровоцировали кризис, наши действия стали катализатором роста напряженности.

10. Возможности страны безграничны, ибо мы обладаем всеми качествами, которых требует этот мир, не имеющий границ: молодостью и напорис-тостью, разносторонностью и открытостью, бесконечным потенциалом для риска и даром самообновления.

11. Пусть каждый из нас осознает священный долг и испытает невыразимую радость, которые являются нашими по праву рождения. Совместными усилиями, идя к общей цели с энтузиазмом и страстью, давайте ответим на вызов истории и понесем драгоценный свет свободы в пока еще неоп-ределенное будущее. 

12. Вы все, мои дорогие коллеги, уникальны и обладаете несомненными талантами.

13. С удовольствием за рулем.

14.  Сочувствие не помогает. Стань волонтером. Измени жизнь.
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15. Дорожная полиция города Бангалор: Не разговаривайте во время вождения.
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Задание 12. Предложите 10 однокурсникам охарактеризовать яблоко и грушу, указав, какой из фруктов более 1) дружелюбный, 2) теплый, 3) интеллектуальный, 4) молодой, 5) наиболее похож на опрашиваемого человека. Составьте таблицу наиболее частотных прилагательных. Подумай-те, каким образом можно использовать данную информацию для созда-ния рекламной кампании (рекламного сообщения) по продаже фруктов. 
Задание 13. Подумайте о человеке, о котором вы можете сказать милый, интересный, привлекательный. Напишите 5 предложений, описываю-щих данного человека, но уже более детально.
Задание 14. Выберите место (магазин, парк, кухню и т.д.) и подготовьте 10 предложений, описывающих его и возможные виды деятельности человека в данном месте (какое именно не указывайте). Используйте как можно большее количество god words или devil words. Вашему одногруппнику необходимо угадать, что это за место. 

Задание 15. Вообразите смешение различных видов восприятия. Напри-мер, попробуйте представить себе способность ощущать вкус звуков, слышать цвета, обонять ощущения.
1. Чем пахнет слово участвовать? 
2. Каково на ощупь число семь? 
3. Какой вкус у голубого цвета? 
4. Как выглядит идея свободы? 
5. Какая форма у вторника? 
6. Каков вкус радости? 
После того, как вы потренировались в передаче восприятия собы-тий, предметов, убедите вашего одногруппника попробовать фрукт, который он (она) не очень любит/посетить какое-либо место, куда ваш друг обычно не ходит. Задействуйте перцептивную лексику, а также god words.
Задание 16. Все участники игры находятся на корабле. Судно плывет вдоль берегов, островов, гор, лесов. То наступает день, то приходит ночь, то налетает шторм. Каждый участник по очереди сообщает, куда плывет корабль,  что видно  вокруг,  что  происходит  на  борту и т.п. (не менее 3–5 фраз). Так продолжается до тех пор, пока все не выскажутся, потом руководитель сообщает, что кораблик поворачивается, и пассажиры должны повторить весь путь до порта отправления, но в обратном порядке.
Задание 17. Переделайте высказывания так, чтобы в них использова-лись god words, devil words.

1. Бабушка давала своей внучке советы. 2. Доктор экономических наук долго высказывал свое мнение. 3. По городу пронесся ураган. 4. На подиуме появи-лись одна за другой девушки в изысканных нарядах. 5. Ваш товар мне нра-вится.
Задание 18. Вставьте на место пропусков подходящие god words, devil words.

1. В наше … время нам мешает наладить … жизнь … зарплата. 2. Провожая старый год, мы подводим … итоги и, встречая новый, полны … планов, … надежд. 3. Эвтаназия – это … практика. 4. Страна, поставляющая оружие в другую страну, – это … . 5. Теперь у нас в стране целая армия безработных, армия … , армия … , армия … 6. Мои дорогие коллеги, наша компания добились успеха. Да, мы … , да, мы … .

Задание 19. В рассказе подставьте в пропущенные места эмоционально-оценочную лексику для того, чтобы передать положительное/отрица-тельное отношение к соответствующим героям повествования, к опи-сываемой ситуации.   

Некий никому неизвестный американец создал сайт под названием savetoby.com, на котором разместил … рассказ о своем домашнем питомце кролике по имени Тоби. Это … повествование, … массой подробностей и фото, рассказывало о том, как парень нашел … , но крайне изможденного кролика на крыльце своего дома. … американец выходил его, накормил и вылечил, после чего привязался к любимцу … . Но, заканчивался этот рассказ … словами: «Тоби – самый замечательный кролик на свете. Но, к сожалению, 30 июня сего года Тоби умрет. В этот день я собираюсь его съесть. Я не хочу есть Тоби, он мой друг. Тем не менее, Бог свидетель, я съем этот пушистый комочек, если до 30 июня на моем счете не наберется 50 000 дол-ларов».

Эта история растрогала немало почитателей … кроликов, что в итоге обогатило …  … американца. 

Задание 20. Придумайте определения, которые можно было бы использо-вать в рекламе 1) чая; 2) шоколада; 3) малокалорийного печенья; 4) мо-роженого.

Задание 21. Используйте указанные апелляции для обоснования следую-щих утверждений.

1. Ваш друг – способный человек (апелляции к опыту, к личности, к норме, к пользе, к различию, к уникальности).

2. В больницах теперь лечат хуже, чем раньше, и как-то хуже относятся к пациентам (апелляции к объективному положению дел, к логике, к модели, к антимодели, к здоровью, к опыту, к регрессу, к отрицательным/положи-тельным последствиям, к невыносимости). 

3. Мы пострадали за правду (апелляции к норме, к гордости, к знанию, к кошельку, к авторитету, к ответственности, к долгу, к тщеславию). 

Задание 22. Составьте список психологических апелляций, которые можно задействовать в следующих ситуациях, описывающих некоторое социально-политическое или культурное событие. Дайте предшествую-щий контекст к данным восклицаниям.
1. Какой позор! 
2. Комментарии излишни!
3. Сейчас нет ничего важнее!
Задание 23. Выберите актуальную тему, которая требует воздействия на массовое сознание со стороны государственных структур. Например, запрет на продажу пива в общественных местах или соблюдение правил дорожного движения. Придумайте не менее 5 слоганов, ориентирован-ных на эмоциональную сферу человека (темы могут быть различные, но обязательно злободневные).

Задание 24. Герой известного телефильма «Служебный роман» пытается убедить Людмилу Прокофьевну Калугину, директора статистического учреждения, назначить своего друга Анатолия Новосельцева начальни-ком отдела легкой промышленности. Убедительна ли его речь? Усо-вершенствуйте ее, используя интеллектуальные и эмоциональные апел-ляции.

– Людмила Прокофьевна!
– Угу.
– А у меня возникла идея. А что, если нам назначить начальником отдела легкой промышленности Новосельцева? А? Ну, то, что он там соста-вил плохой отчет, это еще не показатель. Просто засиделся человек на мелкой работе. Я давно его знаю, он очень способный.
– Я понимаю ваше желание продвинуть по служебной лестнице старого товарища, но хотелось бы, чтобы вы оценивали людей исключительно по их деловым качествам. Извините.
– Всего хорошего.

Задание 25. Найдите 10 аргументативных текстов (речи, письма в ре-дакцию или статьи). В каждом их них определите компоненты аргу-мента (данные, рассуждение, вывод), типы апелляций. Продумайте и представьте недостающие компоненты.  

Задание 26. Проанализируйте, убедительно ли отстаивает свою точку зрения менеджер в следующем кейсе. Усовершенствуйте текст.

Фирма «Трейд» нуждается в постоянном зарубежном партнере. Перед советом директоров стоит выбор между двумя аналогичными американскими фирмами А и Б, которые также стремятся к сотрудничеству. Представитель группы членов совета  директоров, заинтересованный в конкретном выборе компании А, выступает на совете директоров с заранее подготовленными данными и аргументами.

«Уважаемые господа! Проведя тщательный анализ представленных фирмами А и Б документов, я пришел к выводу, что рациональнее было бы отдать предпочтение фирме А по следующим причинам:

1) ежегодный прирост прибыли фирмы А превосходит прирост фирмы Б на 4,5 %);

2) доля на рынке у обеих фирм возрастет после заключения с нашей компанией контракта;

3) фирма А превосходит фирму Б по количеству долгосрочных кон-трактов;

4) маркетинговая политика обеих фирм практически идентична;

5) по моим сведениям, подавляющее большинство персонала фирмы А прошло переподготовку за границей, что является плюсом.

Итак, господа, после сравнительного анализа, я думаю, вы все отдадите предпочтение фирме А, так как ее положение является достаточно стабиль-ным. Спасибо за внимание!».
Задание 27. Вас и вашего коллегу пригласили на собрание акционеров. Вам необходимо привести аргументы в пользу утверждения А. Ваш коллега представляет аргументы в пользу утверждения Б.
Группа студентов выступают в качестве акционеров, которые заслушивают аргументы, комментируют их эффективность и прини-мают решение относительно открытия магазина.  

А. Если открыть … (книжный, продуктовый и т.д.) магазин в месте Х, он будет рентабельным.

Б. Если открыть … (книжный, продуктовый и т.д.) магазин в месте Х, он не будет рентабельным. 

Задание 28. Используя психологические апелляции, постарайтесь убе-дить:

1) совершать пробежки а ) даму средних лет; б) пожилого мужчину;
2) бросить курить а) восьмиклассника; б) тридцатилетнюю женщину;
3) сдавать одежду в химчистку а) малообеспеченного гражданина; б) преуспевающего;
4) застраховать имущество а) многодетную семью; б) одинокого мужчину; в) директора фирмы.

Ваш партнер по коммуникации сомневается в целесообразности предлагаемого действия/поведения, соответствующим образом аргу-ментируя свою позицию.

Задание 29. Прочитайте текст. Что вы думаете о результатах данного исследования? Соберите доказательства и представьте аргументы, обосновывающие вашу позицию о том, что ваш любимый город достоин числиться в списке лучших городов мира для проживания. 

Исследовательская организация «Economist Intelligence Unit», являю-щийся частью «Economist Group», ежегодно проводит отчеты и составляет рейтинги, касающиеся экономики, занятости населения, уровня жизни и т.п. в разных странах. В этом году она представила очередной отчет о лучших и худших для жизни городах мира. Почти половину топового списка города Австралии – Перт, Сидней, Мельбурн, Аделаида. Ненамного отстает и Ка-нада – Калгари, Торонто, Ванкувер. А европейских столиц в списке на этот раз только две – Вена (на втором месте) и Хельсинки (на восьмом).

Список худших городов для жизни наполовину состоит из африканских, на 40 % из азиатских городов, попал сюда и один из городов Океании. Итак, среди худших городов мира для жизни в 2013 году признаны:

1. Дамаск, Сирия; 

2. Дака, Бангладеш; 

3. Порт Моресби, Папуа-Новая Гвинея;

4. Лагос, Нигерия;

5. Хараре, Зимбабве; 

6. Алжир, Алжир. 
http://www.turizm.ru/ratings/articles/top_10_luchshix_gorodov_mira_dlya_zhizni/

Задание 30. Командная игра. 
Правила игры: убедите сделать пожертвование в общество защиты бездомных собак а) молодую женщину; б) преуспевающего директора фирмы. Женщина и бизнесмен отстаивают свою противоположную аргу-ментатору позицию. Используйте рациональные и психологические апел-ляции.
О б о б щ и м  и з у ч е н н о е
Задание 1. Проанализируйте рекламную статью. Найдите рациональные, эмоциональные, ценностные апелляции в ней. Убедительна ли данная статья с вашей точки зрения? Аргументируйте свой ответ. 

Скидка до 64 000 000 рублей с квартиры

Решив для себя вопрос покупки квартиры, современный потребитель сталкивается с непростым выбором: где приобрести оптимальный вариант, отвечающий всем требованиям качества и комфорта? 

Жилой комплекс «Зеленые Аллеи» – это современный объект, включаю-щий в себя десятиэтажный панельный дом с двумя подъездами одноком-натных и двухкомнатных квартир, максимально комфортных по площади и планировке. 

Почему комплекс назвали «Зеленые Аллеи»? 

Он расположен в небольшом уютном городке Фаниполь Дзержинского района Минской области, всего в 13 км от Минска. Городок хоть и невелик, но очень перспективен и у него есть свои преимущества: удобное транс-портное (автомобильное и железнодорожное) сообщение, развитая социаль-ная инфраструктура (в шаговой доступности располагаются несколько школ, дошкольных учреждений, торговые объекты), отсутствие столичной суеты и шума, обилие зелени на улицах. Город развивается – появляется всё больше современных новостроек, строятся новые торговые центры, благоустраи-вается и осовременивается жилой сектор. 

Фаниполь – прекрасный выбор для большой и дружной семьи, ведь здесь расположены образовательные учреждения с хорошей технической оснащенностью. Это дошкольные учреждения, школы, гимназия с трена-жерными залами, бассейном. Для развития детей и подростков осуществляют свою деятельность Центр детского творчества, музыкальная школа, го-родская библиотека. В области здравоохранения функционирует Фани-польская районная поликлиника. 

За небольшое количество времени (примерно 8 минут) вы доберетесь на автомобиле до ближайшей станции метро «Малиновка» в столице, дорога на постоянно курсирующих маршрутных такси, автобусах, электропоездах займет не более получаса. 

Планировка квартир отвечает всем требованиям современного понятия о комфорте и имеет несомненные преимущества перед вторичным жильем. Квартиры отличаются оптимальным метражом и планировкой жилой и об-щей площади, наличием просторных кухонь от 8 кв.м. Жилые помещения полностью оборудованы необходимыми коммуникациями: системами отоп-ления и водопровода, канализации, вентиляции, электричества, телефо-низации. Квартиры снабжены приборами учета тепла, воды, электроэнергии, что позволит в будущем немало сэкономить на оплате коммунальных услуг. Для остекления окон и лоджий использованы высококачественные двухка-мерные пластиковые стеклопакеты, установлены деревянные входные двери, полы в квартирах выровнены под отделку. Несомненная экономия при затратах на отделку! 

В настоящее время все строительные работы завершены, проведены проверки качества всеми необходимыми контролирующими службами, дом полностью сдан в эксплуатацию и готов принять жильцов. На территории жилого комплекса «Зеленые Аллеи» появятся благоустроенные детская и спортивная площадки, автомобильная стоянка, озеленение придомовой территории деревьями и кустарниками. Выходя на лоджию, вы будете дышать свежим воздухом и любоваться природой, ведь восточная часть комплекса граничит с зеленой лесопарковой зоной. 

Приобретать квартиру в жилом комплексе «Зеленые Аллеи» это вы-годно! Вы можете выбрать наиболее подходящий вам вариант: банки готовы предоставить кредит сроком на 20 лет на строительство жилья. Имея определенную сумму на руках и оформляя кредит, вы получаете воз-можность не ждать и не копить, а уже сегодня стать счастливым новоселом. 

Покупателям квартир компания предоставляет необходимые юриди-чески закрепленные гарантии по качеству и срокам выполнения всех строительных работ.

Поторопитесь! Уже сегодня действует специальное предложение на приобретение квартир в Жилом Комплексе «Зеленые Аллеи»: 
– Квартиры с отделкой «под ключ»;
– Возможность получить ключи от квартиры, стать счастливыми обладателями новенькой квартиры, а платить с рассрочкой;
– При 100 % оплате квартиры скидки!
Всегда высокое качество строительства, современная планировка, удач-ное расположение, адекватная и доступная стоимость оптимальное сочетание всех этих качеств отвечает всем запросам самого требовательного по-купателя и делает жилой комплекс «Зеленые Аллеи» реально правильным выбором и для молодой семьи, и для людей, стремящихся к комфорту и окружающей гармонии в жизни.

http://realty.tut.by/news/building/435585.html

Задание 2. Проанализируйте рациональные приемы убеждения, а также манипулятивные приемы, используемые в рамках рациональных апел-ляций в годовых отчетах компаний; решениях суда по актуальным политическим/общественно значимым делам; в учебниках по истории. 
Задание 3. Найдите удачные и неудачные примеры реализации рацио-нальных/иррациональных апелляций в разделе «Письмо в редакцию» в газетах и журналах. Обоснуйте свое мнение, задействуя рациональные апелляции.  
Задание 4. Составьте и произнесите мотивационную речь директора компании, обращающегося к своим сотрудникам по поводу начала работы над крупным и выгодным (в случае успешного завершения) проектом. Речь должна содержать рациональные и иррациональные  апелляции. 

Задание 5. Инновационная игра «Есть идея!».
	Игровая группа
	Основная задача

	новаторы
	представить на защиту и обосновать новые прогрессивные идеи

	оптимисты
	аргументированно и обоснованно защитить вы-двинутую «новаторами» идею; вскрыть кон-структивные стороны этой идеи

	пессимисты
	аргументированно и обоснованно вскрыть не-состоятельность выдвинутой на защиту идеи, отметить возможные негативные последствия ее внедрения, обозначить проблемы, порождаемые этой идеей 

	реалисты
	аргументированно доказать возможность реаль-ного внедрения выдвинутой «новаторами» на защиту идеи на основе заданных критериев:

· новизна предлагаемой идеи;

· конструктивность и снятие проблем;

· ресурсная и организационная обоснованность;

· практическая реализуемость в ближайшей перспективе


Подготовьте дискуссию по одной из данных тем или предложите свою.
1. Смертная казнь в Беларуси нужна. 

2. Женщина и карьера: «за» и «против».

3. Талант: счастье или проблема.

4. Родители должны всегда помогать детям. 

5. Каждый сегодняшний студент может стать руководителем государства.

6. Клонирование человека: необходимость или кощунство?

7. Изучение учебных дисциплин, не используемых в профессиональной деятельности специалиста, надо исключить из программы учреждения высшего образования.

З а д а н и я   д л я   с а м о с т о я т е л ь н о й   р а б о т ы

1. Проанализируйте репертуар апелляций в антитабачных/антиалко-гольных кампаниях.

2. Проанализируйте типы апелляций к авторитету в рекламной, поли-тической коммуникации (выберите по 5 текстов, представляющих соответствующий тип коммуникации). Объясните, чем они отличаются. Добавьте свои апелляции к авторитету, отсутствующие в данных текстах.
3. Посетите магазины торговых сетей, известных тем, что их сотрудники проходят тщательную подготовку в области коммуникативных техноло-гий при работе с клиентами («5 элемент», «Электросила» и т.д.). Понаблюдайте, какие типы апелляций, приемы убеждения (известные вам; возможно, новые для вас) используют менеджеры по продажам. 

4. Соберите коллекцию определений из рекламных текстов, характе-ризующих следующее: 1) цены; 2) автомобили; 3) банки. Какие из них можно отнести к стандартным, а какие можно считать оригинальными?

5. Изучите литературу (статьи, авторефераты) по использованию рацио-нальных и психологических апелляций к политической, деловой, рекламной коммуникации (на выбор). Подготовьте краткий отчет.

6. Найдите примеры апелляций 1) к положительным и отрицательным эмоциям; 2) к авторитету в печатной рекламе или телерекламе/деловой коммуникации. Проведите сопоставительный анализ использования различных типов апелляций (частотность, функции).

7. В текстах, представляющих рекламную, политическую, деловую (на выбор) коммуникацию Беларуси и США, Германии, любой другой страны, проанализируйте использование следующих типов апелляций:
1) эмоциональных (наиболее/наименее частотные типы);

2) к социальному/личному «я»;

3) к выгоде/эффективности. 
Представьте наиболее интересные и значимые результаты сопоста-вительного анализа на занятии. 

Тема 3. ЦЕННОСТИ И МИФЫ 
В АСПЕКТЕ АРГУМЕНТИРОВАНИЯ
О б с у д и м  т е о р и ю 
Задание 1. Выберите правильные варианты и обоснуйте свой выбор.
Процесс убеждения строится с учетом:

1) времени;
2) места;
3) адресата;
4) этических принципов;
5) адресанта; 

6) контекста; 

7) модификации мнений индивида.
Задание 2. Заполните пропуск в следующем высказывании. 

Убедительные формулировки – это те, которые скорее соотносятся с … , нежели с суровой правдой. 

· фактами;

· мифическими верованиями, бытующими в том или ином обществе;

· правдоподобностью;

· примерами.

Поясните данное утверждение. Приведите примеры. 

Задание 3. Каким образом вы будете учитывать время, место, адресата, этические принципы при планировании своей убеждающей речи в сле-дующих ситуациях.
1. Вы убеждаете преподавателя предоставить вам возможность сдать экзамен «автоматом». 

2. Вы убеждаете родителей купить вам новый iphone. 

3. Вы убеждаете своего босса купить вам новый iphone для переговоров с партнерами и клиентами.
4. Вы убеждаете друга бросить курить. 

5. Вы выступаете перед студентами с призывом вести здоровый образ жизни (например, не курить). 

6. Вы выступаете перед своими сотрудниками с призывом вести здоровый образ жизни (например, не курить в офисе).

Задание 4. Прокомментируйте следующее утверждение и проиллюстри-руйте его своими примерами.
Убеждение – манипулятивный акт, предполагающий выбор или, по крайней мере, ощущение выбора.

.
Задание 5. Какие высказывания иллюстрируют утверждение, приведен-ное в задании 4? 
1. Нам не так часто приходится отдыхать, не правда ли? Можно себе позволить хотя бы раз в году расслабиться и насладиться отдыхом... Не стоит себе ни в чем отказывать... Побалуйте себя... Вы этого достойны..

2. Стоит лишь раз увидеть ее старинную архитектуру, черепичные крыши, пламенеющую готику соборов, услышать мягкую певучую речь, посидеть в погребке за кружкой пива, и вы – в плену. Древние замки, знаменитые курорты, цветущие парки и музыкальные фонтаны – всё это тоже Чехия. Итак, оформляем турпутевку в Чехию?
3. Купите – не ошибетесь.

4. Возьмете этот тур, и вы действительно получите массу удовольствия от отдыха на этом замечательном курорте.
5. Как только я вам покажу товар, вы выберите то, что вам больше всего подходит. На каком платье мы остановимся – на этом удивительно подхо-дящем к вашей фигуре или на том красном?

6. Да пошевеливайся же ты, наконец, – опоздаем! 

7. К этой базе данных подключено более 2 тысяч агентств по всей России, и каждое из них бронирует туры для своих клиентов... Если кто-то выбрал этот же тур, то нам с вами нужно успеть забронировать раньше.

8. Этот отель пользуется повышенным спросом, да и цена привлекательная. Такие хорошие туры уходят в первую очередь.
Задание 6. Приведите примеры мнений, ценностей, которые способны изменить поведение человека. Приведите примеры мнений, ценностей, не способных повлиять на поведение. В чем заключается отличие? 

Задание 7. Прочитайте текст. Приведите собственные примеры на каж-дую из указанных В. Паккардом скрытых потребностей.

Потребность – один из факторов, влияющих на поведение человека, состояние нужды организма, индивида, личности в чем-то необходимом для их нормального существования. Человек постоянно стремится удовлетворить свои потребности. Вся система факторов, влияющих на поведение человека, называется мотивация. Речевое воздействие не может осуществляться без «вычисления мотивов».

Вэнс Паккард в книге «Скрытые увещеватели» указал на восемь скры-тых потребностей, которые наиболее эффективно эксплуатируются рекламо-дателями:

1) потребность в эмоциональной безопасности (emotional security);
2) уверенность в собственной значимости (reassurance of worth);
3) получение вознаграждения за свои труды (ego gratification);
4) потребность проявить себя в творчестве (creative outlets);
5) потребность любить кого-то (love object);
6) потребность чувствовать себя сильным и состоятельным (sense of power);
7) связь с истоками;
8) бессмертие.

Вэнс Паккард приводит примеры, которые иллюстрируют неприятие и даже отторжение новой характеристики товара из-за того, что скрытые по-требности не были учтены в рекламе. Когда на рынке появились кулинарные смеси, позволяющие быстро и без хлопот приготовить торт, кекс и т.п. по принципу «просто добавь воды», домохозяйки, вопреки ожиданиям, не броси-лись их раскупать. В ходе исследования было установлено, что новшество не было принято покупательницами, поскольку не были учтены скрытые потреб-ности – «быть хорошей хозяйкой и проявлять творчество в кулинарии». Добавить воды может любой, даже не искушенный в приготовлении пищи, для этого не нужно проявлять творчество.

Поэтому маркетологи и рекламисты используют явные и скрытые по-требности – убеждают, что товар укрепит жизненные силы, повысит качество жизни потребителя, т.е. сделает его здоровее, удачливее, безопаснее, сексуальнее…

* Это защищает ваши зубы (зубная паста).

* Живите без боли (анальгетик).

* Вас замучило пятно? Раз, два, три – и где оно? (пятновыводитель).

* Для мужчин, которые побеждают не только в спорте (дезодорант).

* Колготки «Филодоро». Для тех, кто хочет выглядеть сексуально.

Задание 8. Определите, какие потребности эксплуатируются в рекламе следующих товаров.

Чай «Ахмад» – секрет хорошего настроения.

«Затейница». Готовьте с выдумкой (макароны).

«Ford Excursion». Символ вашего превосходства.

«Шустовъ». Возрождение традиций (коньяк).

Летайте уверенно (авиакомпания «AirAstana»).

Клиент – Самая Важная Персона («Московский индустриальный банк»).

Родные скажут спасибо (растительное масло «Милора»).

Для своих любимых (соки и нектары «Любимый сад»).

С нами красота вечна (студия красоты «Аквамарин»).

«Gilette»: Лучше для мужчины нет! (бритвы и средства по уходу за кожей).
«Pepsi»: Открывай, живи, твори!

П р о в е р и м   н а   п р а к т и к е 
Задание 1. Соотнесите ценности с аксиологической группой. Некоторые из них можно отнести к нескольким группам.

Расширьте список ценностей.  

Как вы думаете, апелляции к каким ценностям наиболее частотны в политическом, рекламном, медицинском, деловом, бытовом типах коммуникации?

	Ценность
	Аксиологическая группа

	прекрасное, возвышенное, красота, гармо-ния, стиль, подражание моде, новизна, сле-дование традициям
	религиозные

	вера, Бог, церковь, спасение, благодарность
	политические

	мир, справедливость, демократия, свобода, конституция, свобода слова, гражданские свободы
	эстетические

	смысл жизни, счастье, добро, долг, ответ-ственность, совесть, честь, достоинство, доб-ро, любовь, дружба, верность, взаимопомощь
	правовые

	закон и правопорядок, права и обязанно-сти людей, законность, конституция 
	нравственные

	труд, творчество, созидание
	материальные

	предметы материального мира, созданные в результате человеческого труда, а также предметы культурного наследия прошлого
	социально-политические

	естественные блага, заключенные в при-родных богатствах
	ценности, характеризую-щие выбор личных качеств

	процветание общества, укрепление мира и сотрудничества между народами, образо-вание, благосостояние, безопасность
	витальные

	честность, храбрость, верность, справед-ливость, добро
	родственные связи

	жизнь, здоровье, безопасность, комфорт, качество жизни, чистота
	ценности самоутверждения, самореализации

	семья, родители, ребенок, дети
	экономические

	достижение успеха, утверждение себя, своей личности, ее ценности, значитель-ности, повышение по карьерной лестнице, реализация своего потенциала
	прагматические

	конкуренция, бизнес, экономика
	


Задание 2. Прочитайте следующий текст. 

Одной из наиболее частотных аргументативно заряженных аксиологи-ческих апелляций в судебном дискурсе является апелляция к ценности семьи. Ключевыми словами, выражающими данную апелляцию, являются: семья, родительский, названия членов семьи: мать, дети, ребенок, родители. Такие слова используются в комбинации с эмоционально-оценочными лексемами негативной оценки: горе (для семьи), страдание, несчастье, испытание, акцентирующими страдание и боль близких людей в случае осуждения обвиняемого. Слово семья употребляется в окружении лексем, выдвигающих в центр внимания идею необходимости и активирующие базовую потреб-ность – потребность в защите: нуждаться, нужен. Посредством данных комбинаций судебный оратор стремится передать информацию «Семья обвиняемого нуждается в его заботе, материальной поддержке; нельзя разлучать любящих людей, так как это причинит им страдания, гуманные судьи не могут этого позволить»: Семья нуждается в своем защитнике, нуждается в содержании и заботе. 

Ключевые слова, вербализирующие ценности здоровье, жизнь: (слабое) здоровье, заболевание, (не)здоровый, жизнь, жизненный, в ряде случаев используются для индуцирования эмоции жалости. С помощью такого сочетания оратор «играет» на личностно значимых смыслах (здоровье и жизнь для каждого человека имеют большое значение), стремится вызвать ассоциации, непосредственно связанные с состраданием: боль, страдание, физическая слабость. Лексика негативной оценки страдать, сложный способствует формированию эмоции жалости. При этом ожидается, что судьи пожалеют человека со слабым здоровьем и вынесут если не оправда-тельный, то более мягкий приговор: На скамье подсудимых находится глубоко несчастный, измученный, страдающий многими хроническими заболеваниями человек. 

Из универсальных ценностей в адвокатском дискурсе Беларуси пред-ставлены лишь ценности закон, истина и реже справедливость. Ключевые слова закон, законный, истина используются в окружении лексем могу-щество, служение, основан на (законе), выдвигающие в фокус внимания идею главенствующей роли закона и истины, справедливости. Ожидается, что данные ценности окажутся решающими и определяющими при вынесении судебного решения. 

Вербальным ключом, актуализирующим социально-политические, пра-вовые ценности, является комбинация глаголов, реализующих семантику ‘обеспечения’, ‘способствования’, ‘сохранения’ с ценностно-значимыми существительными: обеспечивать справедливость/демократию, поддержи-вать свободу, гарантировать справедливость. Они акцентируют важность действий адресата, его активность в обеспечении свободы, справедливости и т.п. в обществе. 

Апелляция к ценностям адресата выражается именными словосочета-ниями, в которых основной семантический вес имеет прилагательное с поло-жительной оценочностъю: лучшее качества жизни, реально ощутимый рост благосостояния, хорошее образование, достойная социальная и медицинская помощь.

М. А. Гладко. Языковые средства аргументирования 
                                                              в юридической коммуникации

Задание 3. Заполните приведенную ниже схему, добавив словосочетания, которые ассоциируются с указанной в диаграмме ценностью.




Задание 4. Определите тип апелляции к ценностям в следующих текстах.  В каком языковом окружении используются ценностно значимые слова?

1. Любишь жену? Покупай лучший американский моющий пылесос «Bissell».

2. В своей работе Денисик руководствовалась только интересами банка. Она хотела работать, ценила свою работу, выполняла обязанности с душой.

3. Наша «Флора» омолаживает систему кровообращения! Все говорят о здо-ровом кровообращении, а «Флора» действует!

4. Наиглавнейшим для судов является правильное и единообразное приме-нение закона при рассмотрении дел данной категории.

5. Уходящий год был не самый простой в жизни нашей страны. И прежде всего я хочу поблагодарить вас за то, что мы вместе умеем держать удар. И преодолевать трудности. А значит, будем двигаться вперед. Создавать сильное и современное государство. Устойчивую и умную экономику. Делать всё, чтобы жизнь каждого человека стала комфортной и безопасной.

6. Мы, народ, по-прежнему верим, что каждый гражданин заслуживает базо-вых гарантий безопасности и достоинства.

7. Цены разумные, потому что мы любим наших клиентов.

8. Мы обязательно добьемся успеха, если будем опираться на прочный фундамент культурных и духовных традиций нашего многонационального народа, на нашу тысячелетнюю историю, на те ценности, которые всегда составляли нравственную основу нашей жизни, если каждый из нас будет жить по совести, с верой и любовью к Родине, к своим близким, заботиться о счастье своих детей и благополучии своих родителей. Мы хотим и будем жить в демократической стране, где у каждого есть свобода и простор для приложения таланта и труда, своих сил. Мы хотим и будем жить в успешной России, которую уважают в мире как надежного, открытого, честного и пред-сказуемого партнера.

9. Новый год – любимый семейный праздник. Сегодня мы думаем о самых близких людях – о наших родителях, которым желаем прежде всего здо-ровья. О наших детях. Мы вас очень любим и очень надеемся на вас. Хотим, чтобы у вас всё получилось. Хотим, чтобы вы были счастливы.

10. Мы будем делать всё, чтобы каждый человек мог проявить свой талант и свои способности, чтобы в стране развивалась реальная многопартийность, укреплялись личные свободы граждан, чтобы люди в России могли получать хорошее образование, достойную социальную и медицинскую помощь, что-бы они жили в достатке и могли завещать детям результаты своего собствен-ного труда.

11. Главная ценность, за которую мы должны благодарить судьбу, – это мир. Мир в наших семьях, в нашей стране, в отношениях между людьми.

Нет у человека ничего дороже жизни. И нет права более важного, чем право на жизнь. 

Нам надо понимать и помнить, на чем основывается подлинный мир. И что является главной угрозой для него.

Основа подлинного мира – это доброта, терпимость и согласие между людьми. Это готовность прощать чужие ошибки, это способность в чем-то поступаться своими интересами.

12. В начале 2011 года мы все еще начинаем восстанавливаться после рецессии, которая ужасно дорого обошлась миллионам семей. У каждого из нас есть друзья и соседи, пытающиеся вернуть свою жизнь в нормальное русло… И сейчас наша главная задача сохранить тенденцию к восстано-влению экономики. У меня, как президента, есть перед вами обязательство: делать всё, что в моих силах для того, чтобы обеспечить экономический рост, создавать рабочие места и поддерживать средний класс. 

Задание 5. Перечислите ценности, потребности, жизненные ситуации, к которым аргументатор может апеллировать, убеждая вас в чем-либо (в приобретении продукта, изменении поведения, выбора кандидата на какой-либо пост). Будут ли данные апелляции действенны по отноше-нию к вашему другу/родителю/преподавателю? Обоснуйте ваше мнение. 

Задание 6. Закончите высказывания так, чтобы были реализованы апелляции к ценностям. 

1. Наша компания верит в вас, наших лучших сотрудников… 2. За по-следнее время стало очевидно… 3. Наш кандидат – удивительный человек… 4. Мы чувствуем вашу боль… 5. Это платье стоит купить, ведь… 

Задание 7. В какой сфере коммуникации вы можете встретить/встречали апелляции к эффективности или выгоде? Проанализируйте рекламные сообщения, деловые письма, политические тексты на предмет исполь-зования данной апелляции. Составьте текст с использование апелляций в пользе, к эффективности или целесообразности.
Задание 8. Составьте отрывок речи (6–8 предложений), построенный на апелляциях к ценностям, оправдывая а) большое потребление спиртного экономическими выгодами для государства; б) проведение военных действий в регионе.

Задание 9. Подберите 3–4 рекламных текста, которые вам особенно нравятся. Содержат ли они апелляции к ценностям, мифам? Добавьте подходящие к данным рекламным текстам высказывания, которые содержат апелляции к ценностям (2–3), мифам (1).  

О б о б щ и м  и з у ч е н н о е 
Задание 1. В представленной речи найдите апелляции к ценностям, мифам.

Г-н вице-президент Байден, г-н председатель Верховного суда, члены Конгресса США, уважаемые гости и сограждане! 

Каждый раз, собираясь на инаугурацию президента, мы подтверждаем непреходящую силу нашей Конституции. Мы поддерживаем наше обещание демократии. Мы вспоминаем, что нашу страну объединяет не цвет нашей кожи, не догматы нашей веры и не происхождение наших имен. То, что делает нас исключительными, то, что делает нас американцами, – это наша верность идее, сформулированной в декларации, провозглашенной более двух веков назад:

«Мы исходим из той самоочевидной истины, что все люди созданы равными и наделены их Творцом определенными неотъемлемыми правами, к числу которых относятся жизнь, свобода и стремление к счастью». 

Сегодня мы продолжаем бесконечное путешествие, призванное объеди-нить смысл этих слов с реалиями нашего времени. Ведь история учит нас тому, что, несмотря на очевидность этих истин, они никогда не выполнялись сами по себе, что хотя свобода является даром от Бога, ее должен обеспе-чивать Его народ здесь, на Земле. В 1776 году патриоты боролись не за то, чтобы заменить тиранию короля привилегиями для избранных или властью толпы. Они дали нам республику, правительство людей и для людей, поручив каждому поколению хранить наши основополагающие принципы. 

И на протяжении более чем двухсот лет мы выполняем это. 

Кровь, пролившаяся под ударами бича, и кровь, пролитая мечом, научила нас тому, что ни один союз, основанный на принципах свободы и равенства, не мог бы устоять, если бы был наполовину рабским и на-половину свободным. Мы родились заново и поклялись вместе двигаться вперед.

Вместе мы определили, что современная экономика требует железных и шоссейных дорог для ускорения путешествий и торговли, требует школ и колледжей для обучения работников.

Вместе мы обнаружили, что свободный рынок процветает только в том случае, если действуют правила, обеспечивающие честную конкуренцию и справедливую игру. 

Вместе мы решили, что великая нация должна заботиться обездоленных и защищать свой народ от несчастий и ударов судьбы.

При этом мы никогда не отказывались от недоверия к центральной власти и не позволяли себе поверить, будто все беды общества могут быть исправлены силами одного только правительства. Прославление инициативы и предприимчивости, вера в упорный труд и личную ответственность – вот наши неизменные качества.

http://iipdigital.usembassy.gov/st/russian/texttrans/2013/01/
20130123141348.html#ixzz3RQMquHHB
Задание 2. Проанализируйте рекламный текст. Определите тип рацио-нальных и иррациональных апелляций. Как взаимодействуют рацио-нальные и иррациональные апелляции? 

Уроки Лазуркина

Марина Черникович, г. Минск
100 баллов на централизованном тестировании (ЦТ) – это, конечно, приятно. Но не только за взлет по русскому я признательна этой настоящей школе Жизни. Здесь учат куда большему: искреннему прощению, умению жить в гармонии с собой и окружающим миром. Ты запитываешься энергией добра, любви и позитива. За учебный год я изменила свои взгляды на жизнь, стала сильнее, увереннее. 

Рита Минаева, г. Витебск
Спасибо огромное! За сто баллов! У меня просто нет слов… Я счаст-лива!

Именно здесь – в ДК Тракторного завода – проходят известные на всю страну курсы самых запоминающихся правил русского языка.

Именно здесь готовят к централизованному тестированию самых успешных абитуриентов.

Именно поэтому к нам приезжают ребята абсолютно со всех областей Беларуси. Без исключения!

Только факты:

Звезды ЦТ-2012 – наши девочки!
О Маше Богдан и Тане Барановской неоднократно рассказывали в са-мых тиражных газетах и журналах Беларуси.

Еще бы! Ведь девочки стали звездами ЦТ-2012. Маша и Таня набрали наивысшее в Беларуси количество суммарных баллов (394 и 395 соответ-ственно).

Вот только не все знают, что девочки готовились к ЦТ именно в этом здании. 

ЦТ–2013. Каждый 13-й стобальник в Беларуси – наш ученик!
Более 7,5 % всех самых успешных абитуриентов готовились к ЦТ-2013 именно у нас. Вдумайтесь: тысячи всевозможных курсов и репетиторов, а каждый 13-й абитуриент, получивший наивысшее в стране количество баллов на ЦТ по русскому языку, вышел из этих стен. Как известно, по всей Беларуси таких счастливчиков (стобальников по русскому) всего 39.

Задание 3. В парах составьте речи адвоката, прокурора по следующему делу. Речь должна содержать апелляции к различным типам ценностей.

В городе Х живет супружеская пара. Супруга узнает о том, что она больна раком. Лечение известными лекарственными препаратами не дает эффекта. 

В один день супруг М узнает, что в городе Х известный аптекарь разработал лекарство от рака, которое, якобы, весьма эффективно. Мистер М обращается к аптекарю, но тот назначает чересчур высокую цену за свой препарат. Таких денег у мистера М нет. 

Вечером того же дня супруг М незаконно проникает в дом аптекаря и крадет лекарство. 

Сегодня состоится последнее заседание суда, на котором адвокат и прокурор произнесут заключительное слово.  

Задание 4. Cоставьте слоган для МГЛУ, содержащий 12 апелляций к ценностям: дружба, карьера, социальный престиж, жизненный успех, обретение личного счастья и т.п.

Задание 5. Найдите афоризмы, содержащие мифы. Используйте некото-рые из них, а также иные мифы в убеждающей речи на актуальную социально-политическую, экономическую темы. 

З а д а н и я   д л я   с а м о с т о я т е л ь н о й   р а б о т ы

1. Найдите информацию в литературе или Интернете об особенностях использования апелляций к ценностям, мифов в рекламной, полити-ческой, деловой коммуникации.  

2. Соберите информацию об особенностях ценностных апелляций в рек-ламной, политической коммуникации двух стран (на выбор). Подго-товьте краткое сообщение, содержащее сопоставительный анализ.

3. Представьте основные положения статей в убеждающей речи (дли-тельностью 3–4 мин.) «Миф – мощное орудие убеждения».
4. Найдите в периодической печати (экономической, политической, исторической тематики), в публичных выступлениях политиков, в рек-ламных текстах, заголовках или слоганах мифы, используемые для аргументирования автором речевого сообщения своей точки зрения. Проанализируйте, какие языковые средства задействует автор для ак-туализации мифов.

5. Проанализируйте, какие типы апелляций задействуются в антитабач-ных, антиалкогольных и т.п. кампаниях. Добавьте в соответствующие тексты высказывания, содержащие апелляции к ценностям и мифам.  

Тема 4. ФАКТЫ И СОБЫТИЯ 
КАК ОБЪЕКТ УБЕЖДЕНИЯ
О б с у д и м   т е о р и ю 
Задание 1. Соотнесите понятие и его характеристику. Измените форму слова, где это необходимо. Поясните и проиллюстрируйте данные утвер-ждения.

	Понятие
	Характеристика

	объективность
	субъективен

	объективность в науке
	не предмет или событие, а суждение отно-сительно предмета или события, в основе которого лежит некоторая теория событий

	факт
	нереален

	субъект
	субъективная договоренность между коммуни-кантами в конкретное время


Задание 2. Заполните пропуски подходящими словами. Поясните и про-иллюстрируйте данные утверждения.

О т н о ш е н и е (позиция, установка) – система суждений о том, как … . Они являются … определенных действий.

У б е ж д е н и е (мнение) – суждения (представления) о том, что и … но или в … но.

Задание 3. Что определяет представление о событии конкретным инди-видом? Приведите конкретные примеры.

Задание 4. Продолжите следующее высказывание.

Искусство убеждения облекается в формы … ,  … ,  … .
Задание 5. В приведенных примерах найдите элементы убеждения. Если необходимо, найдите информацию в Интернете.  

А [image: image3.jpg]


   

Б [image: image4.jpg]



В[image: image5.jpg]3AmwAAc; |
| AOBPOBOABUENM?

A. Moop, Mockea

WWW.PRETICH.NAROD RU





Г [image: image6.jpg]



                              П. Пикассо «Герни́ка»
Д [image: image7.jpg]



                   Реклама фильма

Задание 6. Некоторые теоретики полагают, что повествование (рассказ) является неэтичным аргументом, так как уводит аргументацию из об-ласти логики и рациональности. Согласны ли вы с таким мнением? 

Задание 7. Изучите кодекс поведения вашего университета или иной документ, определяющий меры наказания за недолжное поведение, несоблюдение обязанностей. Как аргументируется необходимость дан-ных мер?
Задание 8. Проанализируйте 2–3 новостных текста. Каким образом они служат убеждению аудитории? В чем именно они убеждают адресата? 

П р о в е р и м  н а  п р а к т и к е 
Задание 1. Cоотнесите риторический прием/языковое средство и соот-ветствующее ему определение и пример.

В мини-группах обсудите, какие еще апелляции, языковые средства могут использоваться для описания события.
	Риторический прием/лекси-ческое сред-ство
	Определение
	Пример

	эвфемизм
	позволяет заменять слова, фоку-сировать внимание на одной ха-рактеристике объекта, либо скры-вать некоторые его стороны
	Американское общественное мнение поддерживает эту вой-ну.

	дисфемизм
	смягчающее обозначение чего-ни-будь, особенно грубого. Цель – замалчивать, вводить в заблужде-ние общественное мнение и выра-жать то, что неприятно, более мягким образом
	Нас сильно беспокоит тот факт, что страна, которую мы помогли освободить, спо-собна на такой поступок.  

	слова-амебы
	замена естественного для данной речевой ситуации словесного обо-значения на более грубое. Цель – сформировать восприятие объекта как подозрительного и нежела-тельного, квалифицировать его так, чтобы вызвать неприязнь, от-вращение или ненависть
	Удивительный факт: Джон Маккейн – последний респуб-ликанец администрации Бу-ша?

	перифразы
	абстрактное понятие, не имеющее конкретного содержания; «про-зрачные» слова, не связанные с ре-альными предметами и явлениями

	То, что вы утверждаете, не совсем точно (Вы лжете).

	номинализа-ция 
	коммуникативный тип предложе-ния, который не предполагает от-вета, а выступает в роли скрытого утверждения; такая форма удобна для «намекающих» высказыва-ний, для привлечения внимания к содержанию конкретного выска-зывания
	Не секрет, что арабские граж-дане страдают от оскорбле-ний и унижений.

	риторический вопрос
	превращение мотивирующей кон-струкции с глаголом в отглаголь-ное имя; средство обезличивания действия
	У нашего шефа большие свя-зи и возможности, поэтому к нему каждый день прет много посетителей и просителей.  

	настоящее историческое
	умышленное преувеличение сте-пени какого-либо действия, при-знака для дезинформации слуша-телей. Преследует цель намерен-ной необъективной оценки 
	Столько шуму из-за того, что юношу толкнули! (На са-мом деле: его сильно ударили).

Мы пострадали за правду! (На самом деле: выгнали за кляузничество).

	предметная (конкретная) лексика
	умышленное преуменьшение, скра-дывание степени действия, при-знака, факта для дезинформации слушателей.
	Я закрываю глаза и вижу пе-ред собой всех этих несчаст-ных: нищих, бомжей; я как будто слышу, как они гово-рят: «Что вы с нами сделали? Как вам не стыдно!»

	кванторные слова
	фигура речи, в которой то, что счи-тается отрицательным, подлежа-щим осуждению, показывается как достойное 
	Спекулянтов нужно не ругать, не презирать, а, наоборот, уважать и хвалить, потому что они приносят немалую прибыль развитию торговли, находят новых покупателей для сбыта товаров, которые без них никогда, может быть, не будут реализованы.

	дескриптивная лексика с пер-цептивными значениями
	выражение горячего желания по-лучить что-то для себя или других, чему придают большое значение
	Юношу избили до полусмерти.

	уменьшение
	выражение мыслей автора, ора-тора посредством включения их в воображаемую чужую речь (автор как бы отдает другому говорить то, что хочет сказать сам)
	Если бы наши мнения и инте-ресы хоть как-то учитывались!

	антипарастаз
	использование форм настоящего времени глаголов вместо прошед-шего при рассказе о прошлых со-бытиях, действиях
	Каждый человек на его месте поступил бы так же.

	увеличение
	лексика, указывающая на реально существующие предметы и про-изведенные действия; благодаря данной лексике высказывание пред-стает как знание о конкретных пред-метах, явлениях
	

	заимословие
	смещение, контраст временных форм; позволяет расставить ак-центы в интерпретации важности действий
	И вот началась новая жизнь. За короткое время взлетают в космос цены. Останавлива-ются многие предприятия. Оказываются ненужными мно-гие, когда-то ценные, специа-листы. 

	драматическое повествование
	слова, посредством которых осу-ществляется ссылка на «фантом-ное человеческое множество»; дают не количественную оценку, а прагматически оценивают коли-чество: каждый, любой (человек)
	Сын стал стучать кулаком в дверь туалета, ломился туда силой. Ему удалось приоткрыть дверь и через образовавшуюся щель просунуть туда руку. Вот туда уже просунулось плечо, часть груди.

	оптация
	лексика, которая обозначает всё, что может стать объектом сен-сорного восприятия; фиксирует зрительные, акустические и осяза-тельные «картинки». С помощью данной лексики картина событий рисуется как очередность стоп-кадров, на которых адресат может хорошо «рассмотреть» и про-чувствовать происходящее
	Солей В. П. пошел на жену со звериным лицом и с угрозами «зарежу» потянулся рукой за ножом… Горбач прощалась с жизнью. Говорить она не могла: лезвие ножа сдавлива-ло ей горло. Смерть дышала ей в лицо.


Задание 2. Проанализируйте текст. Какова интенция автора? Какие виды апелляций, приемы, языковые средства применены в целях убеждения? Как используется композиция для реализации убеждающего воздействия?

Факт-лист

Для всех, кому небезразлична проблема курения
В России курят 70,5 % мужчин, а среди старшеклассников в крупных городах не обходятся без сигареты 30–47 % юношей и 25–32 % девушек. Ежегодно в России выкуривается 25 млрд сигарет. 

Мужчины и женщины курят по разным причинам. Это удалось уста-новить в ходе эксперимента калифорнийским ученым. 
Каждому участнику экперимента предложили тщательно фиксировать настроение, которое преобладало в момент, когда он брался за сигарету. Оказалось, что мужчины по большей части курят, когда чем-то раздражены или рассержены. Женщины тянутся за сигаретой, когда чувствуют эмо-циональный подъем или получают удовольствие. Правда, и те и другие используют курение в качестве средства для того, чтобы смягчить грусть или подавленное состояние. 

В России появился музей табака. Его экспонаты – множество видов трубок, мундштуков, различных сортов табака. Его создатель – известный в своем кругу коллекционер сигарет и папирос Владимир Яблоков. Музей он открыл прямо в своем доме в городе Качканар. Сейчас Владимир Яблоков планирует создание клуба при музее, где он планирует отучать нынешнее поколение молодежи от пагубной привычки курить. 

Институт медико-социально-правовых инициатив (г. Омск) под руко-водством Игоря Батурина считает, что пропаганда сигарет, развернутая в самых людных местах впоследствии отрицательно сказывается на здоровье детей и подростков. В случае, если омский антимонопольный комитет до-кажет правоту Батурина, на 200 минимальных окладов оштрафуют заказчика табачной рекламы – компанию «Филип Моррис». 

Минувшим летом препараты «Никоретте» стали первыми средствами от табачной зависимости, разрешенными к безрецептурному отпуску в Японии. Жевательную резинку «Никоретте» одобрило японское Министерство здравоохранения, труда и соцобеспечения. Согласно докладу министра здравоохранения Японии в 1999 году, 52,7 % мужчин и какой-то процент женщин курят, проценты увеличиваются, и рак легких давно уже обогнал в рейтингах рак желудка по смертности. «Никоретте» – препарат номер один по отказу от курения в мире, доступный в 60 странах. Компания «Pharmacia» разработала и выпустила на рынок ряд продуктов никотинзаместительной терапии – жевательную резинку, пластырь, ингалятор, аэрозоль и таблетку. В 2000 году объем продаж «Никоретте» перевалил за миллион. 

В Китае проживает 20 % населения земного шара и 25 % всех курильщиков. Здесь производится больше сигарет, чем в какой-либо другой стране. По прогнозам ученых, к 2025 году более двух миллионов китайцев умрут от болезней, виновники которых – сигареты. 

В Зимбабве одна треть всех фермеров и 12 % всех рабочих заняты в табачной промышленности. 

В 1988 году компания «Philip Morris» заплатила 350 тыс. долларов, чтобы их сигареты были показан в новой серии Джеймса Бонда «Лицензия на убийство». 

В 1979 году «Philip Morris» заплатила 42 500 долларов, чтобы «Маль-боро» появились в «Супермене-2», а другой производитель сигарет «Ligget» заплатил 30 тыс. долларов, чтобы их сигареты появились в фильме «Супергерл». Кстати, у этих фильмов огромная детская аудитория… 

Установлено, что дети курят сигареты наиболее рекламируемых брен-дов. 

49,7 % австралийских аборигенов курят. 

Оттава – город для некурящих. По решению властей с 1 сентября 2001 го-да курение было запрещено во всех общественных местах, больницах в помещении государственных органов, в ресторанах, а также барах и част-ных клубах. Исключается также оборудование специальных мест для куре-ния. Следить за выполнением запрета будут сотрудники правоохранительных органов. Штрафовать нарушителей начали с 4 сентября. Первое нарушение обходится примерно в 250 канадских долларов, последующие – до 5000 ка-надских долларов. Поддерживают новый закон общественные организации, медики и профсоюзы. Все они не только заботятся о здоровье своих сограж-дан, но и борются против социальной расточительности: распространение курения ведет к увеличению заболеваний, что оборачивается большими затратами на больничные, а также возможными исками к фирмам, не преду-предившим своих сотрудников о вреде курения на рабочем месте. 

В Европе и США гонения на курильщиков тоже неуклонно усили-ваются. В США готовится новый жесткий законопроект, запрещающий курение почти во всех общественных местах. Действующий в настоящее время закон, принятый в 1995 году, запрещает курение в ресторанах, насчитывающих более 35 мест, в офисных зданиях и даже в частных конторах, где работает более трех сотрудников. В случае же принятия нового закона курить можно будет только в специализированных барах и в ночных клубах. Есть штаты, где законы против курения особенно суровые. В Кали-форнии, например, курение запрещено во всех без исключения обществен-ных местах. 

Витамин С опасен для курильщиков. Это выяснили австралийские ученые. Всё дело в том, что во время курения в организм среди прочей гадости проникает тяжелый металл кадмий, в сочетании с которым безвред-ный витамин С может провоцировать появление раковых клеток. Кадмий из организма практически не выводится, поэтому, как предупреждают ученые, злоупотреблять витамином С (потреблять более 0,25 г в день) не реко-мендуется даже в том случае, если вы бросили курить несколько лет назад. 

«Аэрофлот» будет ужесточать ограничения на курение в самолетах. Это отмечает в своих интервью гендиректор компании Валерий Окулов. По его словам, опрос пассажиров показывает, что те, кто выбирает самолеты «Аэрофлота» предпочли бы некурящие рейсы. 

В Сингапуре курение строго запрещено в общественном транспорте, такси, лифтах, (кино)театрах, общественных заведениях, кондиционирован-ных ресторанах и торговых центрах.

В Лос-Анжелесе, на бульваре Санта Моника установлено табло, отсчи-тывающее количество умерших от пристрастия к сигарете. Начинается отсчет 1 января, а заканчивается 31 декабря каждого года. Цифра, успеваю-щая «набежать», впечатляет... 

В предсмертном интервью голивудская звезда, талантливый еврей из Владивостока Юл Бриннер заклинал «никогда не курить»! Сигарета помогла умереть многим деятелям искусства: Луи Армстронгу и Леонарду Бернстай-ну, Хэмфри Богарту и Ричарду Буну, Уолту Диснею и Винсенту Прайсу, Стиву МакКуину и Джону Хьюстону, Кларку Гэйблу и Джону Уэйну, Гэри Ку-перу и Бетти Грэйбл, Бастеру Китону и Нату «Кингу» Коулу, Бингу Кросби и Роберту Тэйлору... 

По сообщению Интерфакса, некий американец много лет пытался бро-сить курить, и, отчаявшись, отрезал себе кисть правой руки, которой подно-сил сигарету ко рту. Поступок бессмысленный ведь сигарету можно держать и в левой, а страсть к курению уж точно не в руке, а в голове. К счастью, врачи успели пришить страдальцу кисть на прежнее место.

http://pr.web-3.ru/practice/prtexts/smoking/


Задание 3. Проанализируйте рекламный текст «Уроки Лазуркина»           (стр. 50–51). Какие приемы используются для презентации фактуальной информации? Найдите и проанализируйте манипулятивные приемы описания фактов.

Задание 4. Проанализируйте, каким образом представляется какое-либо актуальное событие в речи политика. Сравните свой анализ с коммента-риями речи в газетах и журналах. Добавьте некоторые положения (идеи), которые политик мог бы представить в своей речи, но они не прозвучали. Аргументируйте свое мнение.
Задание 5. Подберите по меньшей мере 3 источника (показания свиде-телей, интервью с пострадавшими, аналитические статьи), освещающие какое-либо интересное для вас событие. Для каждого источника на-пишите небольшую статью, представляющую оценку объективности и достоверности информации. Проанализируйте целевую аудиторию вашей работы. Вы должны ответить на следующие вопросы.
1. Какие демографические характеристики аудитории (образование, пол, возраст, статус и т.д.) и вам следует учесть при освещении события? Каким образом данные характеристики повлияют на выбор аргументативных прие-мов описания события?

2. Какие личностные характеристики (интересы, потребности, желания, поль-за) целевой аудитории могут повлиять на желание принять и согласиться с представленными аргументами? Каким образом вы их реализуете в своей статье?
Напишите статью, освещающую выбранное вами событие.
Задание 6. Найдите перифразы в следующих высказываниях. Какие слова они заменяют? 

1. Ярчайшая звезда альтернативной культуры рубежа веков – мистер Ч. 
2. Архитектор политики перезагрузки – Хиллари Клинтон. 
3. Свое святое чувство друг к другу супруги сохранили до седых волос. 
4. Нелегкая жизнь у тех, кто посвятил себя делу воспитания детей. 
5. Снижение себестоимости зеленой массы повлечет за собой и снижение цены продуктов животноводства, источника динамической энергии широ-кого потребления. 
6. Щедрые дары Посейдона.

Задание 7. Составьте отдельные высказывания, содержащие перифразы, на актуальную социально-политическую тему, тему рекламного ха-рактера. 

Задание 8. Определите, в каких высказываниях наблюдаются эвфемиз-мы, дисфемизмы. 

1. Этот репетитор берет за уроки больше, чем другие.
2. Никогда женщины не выглядели столь привлекательно – особенно те из них, которые встречают каждый год своей жизни с чувством оптимизма и ощущением внутренней гармонии – женщины прекрасного возраста. Крем «SUBLIMAGE» – не просто одно из средств антивозрастного ухода, это добрый волшебник. 
3. Они обменялись любезностями (поругались). 
Задание 9. Подберите к словам и словосочетаниям соответствующие эв-фемизмы. Приведите свои примеры эвфемизмов из политической, дело-вой, рекламной коммуникации.

	бедные
	боец

	кризис

толстый

старение
	террористы 

недорогой 

монетизация 

	парикмахер
	кожные дефекты

	целлюлит
бомбардировка 

военное вторжение

плохие, слабые, тусклые волосы
	слабый игрок

слабый студент

пожилая женщина 
выпадение волос 

недорогой комплексный обед



Задание 10. В чем заключаются различия между высказываниями, пред-ставленными ниже? Каким образом они определяют степень ответствен-ности участников события? Разыграйте ситуацию, в которой вы мани-пулируете грамматическим залогом и используете перифраз, номинацию для обоснования своей позиции.

1. Я совершил ошибку.

2. Мы совершили ошибку.

3. Ошибка была совершена.

4. Ошибка была совершена с нашей стороны. 

5. Была проблема. Появилась проблема. 
Задание 11. В приведенном тексте найдите эвфемизмы. Измените текст, представив событие с позиции представителей движения «Свобода Ираку».

На днях в городе N боевиками была взорвана машина, начиненная взрывчатым веществом, равным по величине трем кг в тротиловом эквива-ленте. Имеются жертвы среди мирного населения. Повстанческая орга-низация Х берет на себя ответственность за данный теракт... Это отнюдь не самый разрушительный взрыв, произведенный бойцами из движения Y.

Задание 12. Найдите в печатных/интернет-изданиях статью, описываю-щую какое-либо актуальное политическое, общественно-значимое собы-тие. Какие изученные выше приемы убеждения задействованы автором? Добавьте несколько высказываний, содержащих эвфемизмы, иные приемы представления событий, не использованные автором. 

Задание 13. В представленных текстах найдите слова-амебы (манипуля-тивные лексические единицы с высоким уровнем абстракции). 

1. Кризис угольной промышленности отразился и в закрытии некоторых шахт. Их, как сейчас выражаются, реструктуризировали. 2. Не будем назы-вать то, что происходит в армии, словом с подмоченной репутацией – реформа. Давайте назовем это модернизацией или структурными измене-ниями. 3. Когда серьезные ребята [рейдеры] сделали свое дело, бывший руководитель стал готов к конструктивному диалогу. 4. Маркетинг – это политика и философия нашей фирмы, от вахтера до директора.

Задание 14. Искусство убеждать нередко базируется на умении выбрать нужную номинацию. В приведенном тексте найдите данный прием, определите его функцию. 

Разговор в мебельном магазине.
– Что-то эта стенка не очень аккуратно сделана…

        – Ну что вы хотите? Это эконом-класс. Зато какая вместительная!

Задание 15. Убедите директора компании, в которой вы работаете, купить новую оргтехнику, задействуя номинацию и перифразу. 
Н а п р и м е р: Я не предлагаю покупать еще одну копировальную машину. Я предлагаю ввести копирование по требованию клиента для документов и рекламной печатной продукции нашей компании… 

Задание 16. Определите, какие другие наименования могут соответство-вать реалиям, обозначенным следующими словами и выражениями. Дополните список своими примерами.

Нецелевое расходование бюджетных средств, городской (дамский) авто-мобиль, бойфренд, социальное пособие, рейтинг, инновационный курс, реакция на ускоряющиеся изменения – будущий шок, падение (цен).

Задание 17. Какой прием использован представителем благотворитель-ной организации? Почему он оказался действенным, с вашей точки зрения? 
Эти слова я услышал от человека из благотворительной организации «Дельта» из Лос-Анджелеса и, поняв, чего он хочет, немедленно выписал ему чек.
«Представьте, что вы одиноки и вас мучает голод. Вы на бетонной мостовой, вас окружают бетонные дома. У домов нет ни дверей, ни окон. Улица бесконечна. Всё безнадежно. Вот с чем сталкивается заблудившийся или брошенный любимец – собака или кошка, когда оказывается на улицах города».
Задание 18. Продолжите повествование, употребляя прием настоящего исторического времени. Используйте предметную, перцептивную лекси-ку (опишите звуки, запахи, картинки) для  того, чтобы стимулировать возникновение у адресата ощущений натуральности, зримости описы-ваемой ситуации.

Визуальные: ясно, картина, перспектива, видеть, яркий, фиолетовый, блик, углядеть, видный и т.п.
Аудиальные: тон, тихий, лад, звонко, голос, говорить, созвучие, звонок, эхо, скрип и т.п.
Кинестетические: тепло, мягкий, поставить, отдача, вклиниваться, напряжение, гладить, согревать и т.п.

Несколько месяцев назад приезжаю я в родной город, выхожу из вагона и не узнаю его. Везде висит реклама, кругом…

Задание 19. Напишите отзыв на недавнее выступление артиста, певца, выпущенный диск музыкальной группы и т.п. Помните, что ваш адресат, возможно, никогда не видел и не слушал произведений данного человека. Используйте изученные приемы представления события и специфические слова, описывающие музыку, звуки.
Задание 20. Ролевая игра «Опоздавший». 
Правила игры: разделитесь на пары. В паре один – «руководи-тель», другой – «подчиненный». В таблице указаны задачи для каждого участника ситуации. Разыграйте сценку. Используйте перифразы, эвфемиз-мы, дисфемизмы, прием настоящего исторического, конкретную и дескрип-тивную лексику, а также иные известные вам приемы убеждения.
	Роль
	Задачи 

	«подчиненный»
	1) объяснить, что не было другого выхода; не специально опоздал/или разжалобить «началь-ника», придумав соответствующую историю;
2) не должен поддаваться на провокацию 

	«руководитель»
	1) логично доказать «подчиненному», что его увертки не имеют под собой реальной почвы;
2) умышленно усиливает конфликтную ситуа-цию, дающую ему право на отказ


Задание 21. Составьте фрагмент 1) речи на митинге; 2) обращения к студентам, используя оптацию, заимословие, слова-амебы.

Задание 22. Составьте диалог. Используйте высказывания так, чтобы в них присутствовало увеличение, драматическое повествование.  

1. Меня удивляет такое равнодушное отношение к покупателям. 
2. За скромным, малозаметным видом Николая Дмитриевича скрывается опытный специалист дела.

Задание 23. Возьмите апельсин и напишите 10 предложений, описываю-щих именно ваш фрукт таким образом, чтобы вы смогли отличить его от других апельсинов. В описании вам необходимо представить как можно больше деталей (форма, цвет, запах, ощущения и т.д). На занятии все студенты выкладывают апельсины на стол и представляют опи-сание своего фрукта. Студент 2 должен угадать какой именно апельсин принадлежит Студенту 1.
По завершении игры проанализируйте успешность вашего описа-ния. Почему вам удалось узнать апельсин вашего партнера по коммуни-кации? Почему не удалось? Какие приемы и языковые средства спо-собствовали успешной реализации данного задания? 
Задание 24. Прочтите следующий текст и выполните задания. 
Изложение фактов является аргументом: оно содержит положение и обоснование, а рассуждение оперирует фактами. Высказывание-изложение содержит главные содержательные части: описание, повествование, подтвер-ждение в виде связанной системы аргументов и доводов, опровержение в виде критики позиции оппонентов, а также различные связки и переходы между композиционными частями.

Существуют два способа представления данных – описание и по-вествование, которые в совокупности и образуют и з л о ж е н и е. Но изложение не ограничивается этими речевыми формами, так как может содержать объяснения, обобщения, связки и различного рода выводы. В целом задача изложения – представление данных в благоприятном для целей ритора виде.

Следует подчеркнуть, что распространенное требование «объективной информации» – уловка, рассчитанная на наивных людей. Возможно пра-вильное, точное, ясное, последовательное, честное изложение фактов, но не бывает «объективного» изложения, так как факты отбираются кем-то и излагаются с определенной целью. Ритор, который заявляет, будто его информация «объективна» или «нейтральна» и тем самым, будто он стре-мится к тому, чтобы его идеи были скомпрометированы, либо несостоятелен, либо лицемерит. Изложение является самым сильным и надежным аргу-ментом. Как правило, аргументация сводится к изложению фактов, ибо рассуждения необходимы тогда, когда факты неясны, недостоверны или недостаточны. Вот почему умение строить изложение одновременно умение его анализировать.

Общие правила можно сформулировать в следующем виде. Изложение должно быть:
1) правдоподобным – из состава данных, соответствующих действитель-ности, следует отбирать те, которые вызовут наименьшие сомнения (данные должны быть совместимыми с опытом аудитории);
2) приемлемым – факты, которые приводятся в изложении, и слова, которые употребляются для их изображения, не должны оскорблять нравственности читателя или слушателя;
3) ясным – слова и фразы, которые в нем содержатся, должны быть знакомы аудитории и понимаются сразу и полностью. Поэтому, по возмож-ности, следует избегать длинных и сложных предложений, необычного порядка слов, двусмысленностей;
4) последовательным – о действиях или событиях сообщают в порядке их следования;
5) воспроизводимым – не следует перегружать не относящимися к делу подробностями и отступлениями, должно быть построено так, чтобы его основное содержание легко запоминалось;
6) интересным – чтобы вызвать интерес, восходят от более известных фактов к менее известным;
7) завершенным – содержать внутренне связанные факты и события, образующие смысловое единство, а в конце подводится итог сказанному делается вывод, обобщение или характеристика.

О п и с а н и е  есть словесное изображение предмета мысли. В нем говорящий и слушающий находятся как бы в одной точке, из которой они вместе рассматривают изображаемый предмет. Местоположение этой точки по отношению к предмету (перспектива) может изменяться в процессе, но единство говорящего и слушающего сохраняется. Искусство описания в ос-новном состоит в поддержании этого единства.

Центр описания – имя существительное, прилагательное или глагол в значении процесса или состояния, обычно в настоящем времени. Но су-ществуют описания, в которых используется прошедшее или будущее времена глагола: Вы выйдете (вышли, выходите) из метро, увидите (уви-дели, видите) серое каменное здание справа, обогнете (обогнули, огибаете) его и т.п.

Описания подразделяются по характеру предмета на описания вещей, ситуаций, последовательности действий, людей, характеристики, идей или конструкций мысли – теорий, гипотез, предложений. По словесной форме описания подразделяются на естественные и искусственные: первые дают образ предмета в ходе его созерцания, вторые – дают аналитический образ строения, структуры, назначения, т. е. идею предмета. Они, в свою очередь, бывают дедуктивными, индуктивными и смешанными в зависимости от задачи и композиции.

Описание является самым сильным аргументом почти универсального характера, поскольку в нем данные представляются таким образом, как будто они принадлежат слушающему в той же мере, что и говорящему. Другое дело, что описание свойственно главным образом письменной речи, так как в устной речи объем и смысловая сложность ограничены, а ритору постоянно приходится перебивать описание более занимательным повествованием и украшать выразительными подробностями, чтобы удержать внимание аудитории.

Проще других наглядное естественное описание конкретного пред-мета.

По своему складу и цвету тела окунь легко отличается от всех других наших рыб. Туловище его довольно широко, особенно у крупных окуней, и несколько горбато; спина темно-зеленая, бока зеленовато-желтые, брюхо желтоватое; поперек всего тела тянутся 5–9 поперечных темных полосок, которые делают его очень пестрым; в некоторых случаях эти полоски заменяются темными неправильными пятнами. Кроме того, хвостовой плавник, особенно в нижней своей части, нижний плавник ярко-красного цвета; грудные плавники желтые, первый спинной плавник сизый, с большим черным пятном на конце, второй зеленовато-желтый. Глаза оранжевые... Впрочем, цвет окуня зависит, как у большинства рыб, от качества воды, а еще больше от цвета грунта. Поэтому окуни в прозрачной воде со светлым песчаным или глинистым дном очень светлы, иногда даже без черного глазка на спинном пере и с малозаметными поперечными полосками. Наоборот, в лесных озерах с черным тинистым дном они имеют более темные полосы, более темную спину и ярко-желтое брюхо. В некоторых местностях (как, например, в Сенежском озере Московской губернии) окуни имеют даже золотистые жаберные крышки. Кроме того, следует заме-тить, что молодые окуни до двухлетнего возраста одноцветнее достигших половой зрелости, а самые крупные сравнительно темнее. На жаберных крышках находится по одному острому шипу, которые очень больно ко-лются и даже могут стать причиной опухоли или воспаления. Рот очень велик и вооружен многочисленными, но очень мелкими зубами...
Автор меняет перспективу описания четыре раза: при переходе от об-щего описания к вариантам окраски, возвращаясь к описанию головы, обра-щаясь к повадкам окуня, как бы с берега, наконец, представляя общий образ озера или реки, в которой чавкает окунь.

Перемена перспективы делает описание интересным и цельным, а переходы получаются естественными, так как используются смысловые подхваты – репризы, создаваемые последовательным движением и фикса-циями взгляда на частях тела окуня.

Найдите образец наглядного естественного описания. Насколько оно, по вашему мнению, запоминающееся и убедительное? Что этому способствует?

Портрет – естественное описание одушевленной индивидуальности.  Портрет – разновидность естественного описания: чувственный (зрительный, слуховой, тактильный) образ воспроизводит впечатление, соотносит предмет с его видом, но сам предмет описания индивидуализируется использованием символов, которые связывают чувственный образ с волей, разумом, этосом. Предмет предстает уникальным: связанные в описании признаки в сово-купности создают единый индивидуальный образ.

Просторный и такой же мрачный и пустой, как и передняя, в темных обоях кабинет. Три черных кожаных кресла и огромный письменный стол, на котором соблюден чрезвычайный порядок. Из-за стола подымается Ленин и делает навстречу несколько шагов. У него странная походка: он так переваливается с боку на бок, как будто хромает на обе ноги; так ходят кривоногие прирожденные всадники. В то же время во всех его движениях есть что-то «облическое», что-то крабье. Но эта наружная неуклюжесть не неприятна: такая же согласованная ловкая неуклюжесть чувствуется в движениях некоторых зверей, например, медведей и слонов. Он маленького роста, широкоплеч и сухощав. На нем скромный темно-синий костюм, очень опрятный, но не щегольский; белый отложной мягкий воротничок, темный узкий, длинный галстух. И весь он сразу производит впечатление телесной чистоты, свежести и, по-видимому, замечательного равновесия в сне и ап-петите...

В тексте выделяются два плана: естественное описание и истолкование, которое следует за каждым фрагментом и связано с конкретной деталью. Собственно  о п и с а н и е  строится от общего к частному, а  и с т о л к о в а- н и е – движется от частного к общему и завершаются общей этической характеристикой Ленина, которая и является обобщением портрета.

Истолкования расположены в нарастающем порядке, который создает развитие нравственной оценки от первоначально объективных и как бы случайных ассоциаций через уточнение сравнений к выводу, который представляется плодом поисков и размышлений автора.

Опираясь на приведенный выше пример, составьте описание известной персоны. Используйте подходящие риторические приемы и языковые средства, изученные в данном разделе.
И з о б р а з и т е л ь н о е   о п и с а н и е  основано на том же принципе сочетания смыслового и чувственного образа, что и портрет. Но предмет изобразительного описания не лицо, а явление, событие, действие. Как всякая риторическая форма, изобразительное описание делается с опреде-ленной задачей – в явлении представить смысл и тем самым индивидуали-зировать и оценить предмет.

Воскресение Христово есть праздник всего христианского мира, но нигде оно не является таким светлым, таким небесным, как в Православии, и нигде оно, добавляю, не празднуется так, как в России, на русской земле, вместе с нежной и прозрачной, светлой и торжествующей весной. Пасхаль-ная ночь с ее ликующей радостью уносит нас в жизнь будущего века, в новую радость, радостей радость навеки. Перед полуночью собираются в храм верующие, чтобы проститься с плащаницей, которая уносится из середины храма пред пасхальной заутреней. В полночь, по удару колокола, от-верзаются главные врата алтаря, и священнослужители со свечами движутся среди моря огней – и в руках у верующих и пред всеми иконами, –
с пением: «Воскресение Твое, Христе Спасе, ангели поют на небеси, и нас на земли сподоби чистым сердцем Тебе славити». Все выходят крестным ходом из храма под звон колоколов; по обхождении храма, процессия останавливается пред запертыми дверями храма, который уподобляется запечатанному гробу, от которого камень отваливает св. ангел. Наконец, храм отверзается, и в него входят священнослужители с ликующим пением: «Христос воскресе из мертвых». Камень отваливается от душ, кои увидели воскресение Христово. И начинается пасхальная заутреня, вся состоящая из пения пасхального канона, ликующая, скачущая, исполненная божественного веселия, и когда она пролетает, священнослужители выходят приветство-вать народ, чтобы дать и принять пасхальное целование, христосоваться. Все целуют друг друга с приветственными словами: «Христос воскресе – воистину воскресе». Это есть поистине сама первенствующая Церковь, то первохристианство, постигнуть которое ныне ищут мудрецы и книжни-ки века сего. Прийди и виждь!.

Описание строится на основе последовательности действий пасхального богослужения, в составе которых выделяются важнейшие. Действия пред-ставляются через восприятие их верующим, участником богослужения, что и создает непосредственный наглядный образ. Но это непосредственное впе-чатление дополнено комментариями двоякого рода: оценочно-смысловым и поясняющим. 

Комментарий первого рода – часть аргументации, так как именно к нему как к общему месту приводится наглядная часть описания. Поясняющий комментарий необходим, так как книга написана во Франции и адресована читателю, недостаточно знакомому с особенностями празднования Пасхи в России.

Изобразительное описание с комментарием является переходной фор-мой от естественного описания к искусственному, поскольку оценочно-смысловой комментарий является не вспомогательным средством (в отличие от комментария объяснительного), а выступает в качестве положения аргумента: «прийди и виждь».
П о в е с т в о в а н и е  есть рассказ о событиях в последовательном порядке. Поскольку повествование предполагает рассказчика, предметом оценки оказываются не только факты, но и достоверность изложения. Как способ изложения повествование субъективно, так как включает разделенные образы рассказчика и аудитории и основано на использовании глагола.

Разделение рассказчика и аудитории образует отношения между участниками общения (дейксис): местоимения я, вы, мы, он или они и свя-занные с ними по смыслу слова обозначают отношения между ритором, аудиторией и не-аудиторией, содержание которых может оказаться спорным. Использование глагола в качестве основы изложения активизирует такие категории, как время, наклонение, вид, залог, что в не меньшей мере, чем дейксис, дает основание для критической оценки речи.

Повествование оказывается наиболее эффективной формой изложения, поскольку дейксис и модальность лежат в основе выделения и объединения аудитории словом и одновременно служат инструментом смысловой орга-низации всего высказывания, границы которого определяются выраженным в слове единством действия.

Если отправитель и получатель речи согласны в исходных оценках ситуации и предмета повествования и решение принимает в основном получатель, а ритор предоставляет ему нужные для решения данные, то само изложение в повествовательной части должно быть максимально точным и не содержать избыточных слов или оценок со стороны ритора. Такое повествование можно назвать отчетом или информацией в зависимости от того, являются ли действия самого ритора предметом изложения или он излагает факты на основании внешних источников, например, документов, сообщений или иных данных. В зависимости от характера исходных данных ритор строит систему модальностей и других речевых средств, с помощью которых он стремится указать степень достоверности и своей ответствен-ности, а также точность воспроизведения. В отчете и информации могут содержаться и авторские оценки, но при правильном построении этого рода изложения такие оценки или комментарии тщательно отделены от основного содержания, чтобы не навязать адресату высказывания решения, которое может оказаться односторонним.

Пример точного построения отчета содержится в переписке императора Александра II с Великим Князем Константином Николаевичем, путешество-вавшего по странам Европы и выполнявшего ответственные поручения своего царственного брата. В этой переписке замечательны три обсто-ятельства – легкий и непринужденный эпистолярный стиль, взаимопони-мание, благодаря которому сохранялась конфиденциальность оценок, на-дежность и значимость информации.

Нас встретил на станции принц Кариньян. На улице были выстроены 2 батальона Савойской бригады. Во дворце Король с дочерьми нас до-жидались внизу лестницы. Он меня встретил и обнял как старого приятеля. На жену он смотрел во все глаза и прямо пожирал ее глазами. Жинка же во все время нашего пребывания в Турине вела себя с таким тактом, что меня душевно радовала, и была так dignevis-a-visdu Roi, что он во все время вел себя прилично и не говорил не только что ни одного неприличного замечания, но даже ни одного двусмысленного слова.

После того, что король проводил нас в наши комнаты, я отправился с визитом к нему и имел тут с ним длинный разговор. Он благодарил, во-первых, за Твое письмо и просил сказать Тебе слова, что он готов на все услуги, и что Ты всегда найдешь в нем самого верного и искреннего союзника. Потом спросил меня, знаю ли я про предмет посылки Принца Наполеона в Варшаву. Я ему отвечал, что ни слова про то не знаю, как Ты мне это приказывал. Представь себе, что тогда он сам мне все это рассказал в самых больших подробностях, все то, что Ты мне говорил, любезнейший Саша, по возвращении Твоем из Варшавы. Я все его слушал с удивленным лицом, как будто бы совершенную новость для меня. Потом он сказал, что это такая тайна, что, кроме него и Кавура, никто, даже из министров, про это ни слова не знают, и что все переговоры ведутся личной его перепиской с Наполеоном. Что он очень рад слышать, что мы за Австрию не всту-пимся. Тут я ему отвечал, что Ты приказал ему сказать, что Австрия ни в каком случае не может рассчитывать на нашу помощь или поддержку, – но он ни слова не говорил про собрание войск наших на их границе, как они с нами сделали в 1854 и 1855 годах, хотя из разных намеков и замечаний его ясно было видно, что ему очень хотелось иметь от меня подобное удосто-верение, но я нарочно от этого уклонялся. 

В отрывке замечательны отбор и точность сообщаемых данных, показы-вающие высочайший уровень дипломатического профессионализма автора письма. Так, учитывая исключительные лицемерие Наполеона III, было важно определить степень доверительности между ним и его союзником.

В цитированной части письма вел. кн. Константин Николаевич тща-тельно избегает лишних слов, но в нужных местах точно воспроизводит важные формулировки собеседника, даже повторяя слово дважды в одной фразе (об этой точности он заботится и в других письмах, особенно передавая сложный и долгий разговор с Наполеоном, большим мастером диалога).

Существенно, что на основе этих бесед с Виктором Эммануилом, Кавуром и впоследствии с Наполеоном III автор предоставляет своему корреспонденту точную информацию о картине позиций и оценок и о ходе внутренних переговоров внутри франко-итальянской коалиции, которая может быть дополнена из иных источников.

Подготовьте самостоятельно повествование-отчет о каком-либо событии из вашей личной жизни. Используйте приведенный пример как образец.

Другой тип повествования в совещательной аргументации можно на-звать включенным повествованием. Если ритор использует повествование как посылки умозаключения, то цель его состоит в том, чтобы представить и сгруппировать факты таким образом, чтобы из повествования следовал определенный вывод. В таком случае ритор учитывает степень осведомлен-ности аудитории в предмете повествования и не будет особенно стремиться к точности представления данных, но обратит внимание на уместность, сопоставимость и представительность материала, изложение которого в за-висимости от целей речи и аудитории будет более или менее образным и патетичным, а выбор пафоса определится содержанием предложения.

Что касается нашего раскола, всем известно, что число последо-вателей его сначала, несмотря на возникшие от них самые дерзкие смуты, было весьма малозначительно, за исключением тех, которые отпадали в раскол вследствие введенных Императором Петром I европейских обы-чаев, но только со времен Императора Петра III стали особенным образом возрастать успехи раскола, по мере как возрастало снисхождение прави-тельства, и, наконец, достигли неожиданных размеров к концу царствова-ния Александра I. После сего раскол усиливался только в тех губерниях, где со стороны местных властей оказывалась ему потачка, ослабевал же там, где обращаемо было строгое внимание на его оказательства, на совращения и другие злоупотребления. Итак, снисхождение к расколу содействовало и содействует его усилению гораздо больше, чем стеснение.

В этом примере отбор и представление данных определены выводом, который автор делает из изложения, и хронологическое расположение материала используется в целях ясности и краткости.

Найдите образец включенного повествования. В чем заключается цель выбранного автором расположения материала?

Включенное повествование может критиковаться и оспариваться как довод, а не с точки зрения построения факта, т.е. может рассматриваться в статусах определения и оценки, а не в статусе установления. Против приведенного суждения можно выставить контраргументы, но его не имеет смысла опровергать с точки зрения истинности или значимости изложенных данных.

Повествование в эпидейктической аргументации часто является вклю-ченным, так как смысл его состоит в представлении модели или антимодели, либо есть иллюстрация. Поэтому, например, для проповеди характерна композиционная расчлененность повествования – его включение в контекст технической аргументации, когда части последовательного рассказа толку-ются и сопоставляются с положениями, рассуждениями или наставлениями.

...Так сделай и ты; поревнуй тому евангельскому самарянину, который показал столько заботливости о раненом. Так шел мимо и левит, шел и фарисей; и ни тот, ни другой не наклонился к лежащему, но оба без жалости и сострадания оставили его и ушли. Некий же самарянин, нисколько не близкий к нему, не прошел мимо, но, остановившись над ним, сжалился и возлил на него масло и вино; посадил его на осла, привез в гостиницу, и одну часть денег отдал, а другую обещал за излечение со-вершенно чужого ему человека. И не сказал сам себе: «Какая мне нужда заботиться об нем? Я самарянин, у меня нет ничего общего с ним; мы вдали от города, а он не может идти. Что если он не в состоянии будет вынести дальнего пути? Мне прийдется привести его мертвым, могут заподозрить меня в убийстве, обвинять в смерти его?». Ведь многие, когда, идя по дороге, увидят раненых и едва дышащих людей, проходят мимо не потому, чтобы им тяжело было поднять лежащих, или жалко было денег, но по страху, чтобы самих их не повлекли в суд как виновных в убийстве. Но тот добрый и человеколюбивый самарянин ничего не побоялся, но, пренебрегши всем, посадил раненого на осла и привез в гостиницу; не страшился он ничего: ни опасности, ни траты денег, ни другого чего. Если же самарянин был так сострадателен и добр к незнакомому человеку, то мы чем извиним свое небрежение о наших братьях, подвергшихся гораздо большему бед-ствию? Ведь и эти христиане, постившиеся ныне, впали в руки разбойников-иудеев, которые даже свирепее разбойников, и делают больше зла тем, кто им попался. Не одежду они разодрали у них, как те разбойники, но изъязвили душу, и, нанесши ей тысячу ран, ушли, а их оставили лежать во рве нечестия.

Повествование представляет собой аргумент к модели. В отношении к прообразу оно сильно амплифицировано эпитетами, сравнениями, метафо-рами, истолкованиями, перифразами, параллелизмами, фигурами диалогизма, среди которых заимословия, обращения, вопрошения, ответствования, рито-рические вопросы. Эти фигуры, однако, не простые украшения – все они строго функциональны и уместны. С помощью сравнений и фигур диа-логизма Златоуст сводит значения местоимений и глагольных форм в по-вествовательных конструкциях и в эпидейктических высказываниях. Смещенное использование одних форм вместо других рассматривается в главе об элокуции как одна из фигур, организующих текст высказывания, эналлага.

Убедительность повествования основана на правдоподобии излагаемого материала и, главным образом, на особом внимании, которое ритор при построении уделяет приемлемости содержания. Как было отмечено в главе о  строении аргументации, повествование на деле является таким же аргу-ментом, что и рассуждение, поскольку конкретный материал приводится к общим местам, которые лишь могут выражаться иначе, чем в технических доводах.

А. А. Волков. Основы риторики 

Опишите какое-либо актуальное событие по образцу, представлен-ному ниже. Задействуйте риторические приемы, языковые средства, изученные в данном разделе.
Позвольте мне описать, как в апреле 1865 года солдат Конфедерации,  едва стоящий от усталости на ногах, запрятал в карман выцветшего  мундира увольнительный билет, который отныне будет для его детей  доказательством  того, что он хранил верность долгу, и стал лицом к югу от Аппотомакса. Только подумайте, как он был оборван, как измучен, какая  тяжесть лежала у него на сердце, как он ослабел от ран и лишений. Он дрался до полного изнеможения и теперь сдал оружие, молча, судо-рожным рукопожатием распрощался с товарищами, в последний раз об-ратил орошенное слезами бледное лицо к могилам, усеивающим  холмы старой Виргинии, и, наконец, надвинув на лоб серое кепи, пустился в труд-ный и долгий путь. И что его ожидает, позвольте спросить вас, также вернувшихся домой в надежде найти в во истину заслуженном  сердечном  приеме воздаяние за четыре года самопожертвований... Что находит он, прошедший весь путь боевой с бесконечно малыми шансами на успех и страшившийся смерти менее, чем сдачи врагу, когда он добирается наконец до своего дома, оставленного в довольстве и  процветании? Он видит: дом превращен в развалины, ферма разграблена, амбары пусты, рабы разбежа-лись, скот перебит, дела в совершенном упадке, деньги обесценены; об-щественный строй, когда-то полный феодального величия, безвозвратно ушел в прошлое; народ живет без законов и правопорядка; товарищи пе-ребиты, и тяготы окружающих пали на его плечи. Он подавлен не только военным поражением – пришел конец традиционному укладу прошлого. И вот без денег, без кредита, без работы, не имея никаких материальных ресурсов и практической подготовки, он пришел сюда.
П. Сопер. Основы искусства речи
Задание 25. Вы с вашим партнером – репортеры, которым поручено написать короткую заметку о событии. Представьте событие с противо-положных позиций (параллельно). Измените высказывания так, чтобы в них было уменьшение, задействовалась предметная лексика, квантор-ные слова. Используйте иные приемы и языковые средства представле-ния событий.

1. Эти мальчики совершили злостное хулиганство. 
2. На этом рынке везде мусор, гнилье, грязь, самые что ни есть антисани-тарные условия! 

Задание 26. Представьте, что вы продавец на базаре. Зазывая покупа-телей, нужно продать а) ласты; б) самовар; в) учебник по основам убеждения; г) большой оранжевый зонт. Используйте дескриптивную лексику с перцептивным значением, кванторные слова, слова-амебы, иные необходимые для конкретной ситуации приемы и языковые средства, рассмотренные в рамках изучаемой темы. 
Задание 27. Напишите объявление (100–150 слов), описывающее вас, для журнала для одиноких людей. Ваша цель – получить как можно большее количество предложений знакомства. В то же время вам необходимо предоставить только правдивую информацию.   
Задание 28. Выберите одну из представленных ниже тем и напишите короткое эссе, где вы объясняете причины события, которые привели к соответствующему эффекту.
1. Вы опоздали на работу или на важную для вас встречу.
2. Вы проиграли в игре.
3. Вы провалили экзамен/проект.
Напишите эссе на эту же тему, представляя позицию другого чело-века, причастного к данному событию (коллега, ваш конкурент, препо-даватель, начальник). 
О б о б щ и м   и з у ч е н н о е 
Задание 1. Проанализируйте две статьи, указав все риторические прие-мы и языковые средства представления события. Каким образом отли-чаются в плане выражения две точки зрения?

Минчане против сноса поселка Минского Тракторного завода. 
Мэра просят вернуть месту облик 1940–50-х годов

Деятели культуры, архитектуры, искусства и туризма обратились к мэру Минска Андрею Шорцу. Они предлагают превратить поселок Минского Тракторного завода в историко-культурный заповедник европейского зна-чения. 
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	На доме в Тракторозаводском поселке. Фото С. Балая


Обращение связано с планирующимся сносом двухэтажных домов по улицам Клумова, Чеботарева, Стахановской, Щербакова, которые являются частью жилого поселка Минского Тракторного завода. Подписались под письмом в Мингорисполком известные белорусские экскурсоводы, художни-ки, издатели и журналисты. Среди них, например, архитекторы Армен Сардаров, Вадим Глинник, Владимир Трацевский, художники-дизайнеры Артур Клинов и Владимир Цеслер, фотограф Сергей Плыткевич, поэт Виктор Жибуль, председатель Союза художников Беларуси Григорий Ситница, историк Захар Шибеко – всего 30 человек, многие из которых родились в этом уголке Минска.

Подписавшиеся под письмом уверены – постройка однотипных много-этажных панельных домов на месте двухэтажной застройки, которую планируют снести, «ухудшит и без того сложную экологическую и транс-портную ситуацию в этой части Минска, окруженной заводами».

Горожане просят отменить решение о сносе двухэтажных домов жилого поселка Минского Тракторного завода. А также – организовать и провести новое публичное обсуждение всех планируемых архитектурно-планирово-чных концепций и архитектурных проектов застройки территории поселка с участием специалистов, экспертов и заинтересованной общественности. Кроме того, в письме есть просьба «провести надлежащий ремонт домов поселка для комфортного проживания в них местных жителей, не уничто-жая вместе с тем сохранившегося декора старых фасадов и других аутен-тичных архитектурных элементов домов и дворов». 

Авторы письма говорят о необходимости провести работы по реставра-ции поселка, «вернув ему облик 1940–50-х гг., в том числе украшения в виде многочисленной малой скульптуры, лепного декора на фасадах домов и про-чее – всего, что было утрачено за истекшие 70 лет». 

Андрея Шорца также просят посодействовать внесению застройки поселка в Государственный список историко-культурного наследия, а также при поддержке заинтересованной общественности и при участии Минкульта и Минспорта и туризма разработать и реализовать проект по превращению поселка в историко-культурный заповедник европейского значения. 

Публикуем другие отрывки из письма. 

Свидетельство о жизни минчан после войны

Данный поселок был возведен в 1940–50-х гг. для рабочих Минского тракторного завода, который, согласно решению П. Пономаренко и И. Ста-лина, должен был стать градообразующим предприятием всесоюзного значения. Именно поэтому жилой поселок начал строиться одним из первых в разрушенном войной Минске по образцовому проекту. И, несмотря на свой почтенный возраст, он сохранился в аутентичном виде. Сегодня он является одним из интереснейших уголков Минска. 

Поселок ценится минчанами за комфорт и уют, которые достигаются особенностями архитектуры домов (малая этажность, многочисленные балконы и лоджии, подвесные цветники-кашпо), множеством зелени, разумной, высококачественной, «человекоориентированной» планировкой улиц и дворов, основанной на прогрессивных градостроительных принципах того времени. Однако на сегодняшний день также стоит отметить неудовле-творительное состояние некоторых домов, требующих капремонта.

Поселок Тракторного завода уже имеет несомненную историко-культурную ценность, несмотря на то, что еще формально не внесен в Государственный список историко-культурного наследия Республики Беларусь. Данный район в своей цельности (а не лишь некоторые его дома), в комплексе со своей историей, названиями улиц, неповторимой атмосферой является ярким свидетельством жизни послевоенного поколения советского Минска – поколения, из которого вышли общественно-политические лидеры современной Беларуси. Поселок также является выразительным примером архитектурного наследия той эпохи (проект разрабатывался знаменитым советским архитектором З. Розенфельдом, возможно – при участии немецких специалистов; строителями поселка являлись военнопленные немцы, а также сами рабочие Минского Тракторного завода, будущие жильцы).

Тракторозаводский поселок как бренд города

Об исторической, архитектурной и культурной ценности поселка неод-нократно высказывались известные деятели культуры, постоянно публи-куются материалы в СМИ, записываются теле- и радиопередачи. Здесь часто снимаются кинофильмы (что приносит доход в госбюджет), проводятся художественные фотосессии и пленэры, туристические экскурсии. Тракто-розаводскому поселку посвящено несколько энциклопедических статей (например, на известном портале www.sovarch.ru), о нем написаны стихо-творения народных поэтов Беларуси Петруся Бровки и Петра Глебки, художник Василь Сумарев посвятил поселку картину, а немецкий ученый Томас Бон использовал историю этого места для создания уникальной научной монографии о послевоенном Минске, назвав поселок самым инте-ресным уголком в белорусской столице. Рост публикаций, культурных событий, посвященных поселку, свидетельствует о том, что общество пришло к осмыслению его как ценного историко-культурного объекта, который необходимо сохранить, а сам поселок, очевидно, имеет все шансы стать одним из туристических «брендов» города.

В Минске есть еще несколько районов с послевоенной жилой застрой-кой. Разумеется, что все их сохранить невозможно, ведь наш город стреми-тельно развивается, но для Минска очень важно оставить хотя бы некоторые из них. На фоне того, что городские власти планируют снос поселка Минского Тракторного завода, «Осмоловки», Автозаводского поселка – трех самых ценных кварталов той эпохи – возможность увидеть Минск послевоенных лет скоро исчезнет. 

Повод для туристов остаться в Минске на второй день

Историко-культурное наследие тесно связано с туризмом. Не секрет, что на сегодняшний день у туриста достаточно мало причин, чтобы остаться в Минске на второй день. У поселка Минского Тракторного завода есть шанс стать уникальным для Европы туристическим объектом, центром кон-центрации художественных галерей, дизайнерских мастерских, театральных и фотостудий, изысканных кафе и книжных магазинов – надо лишь устроить так, чтобы творческие проекты и инициативы, вдохновленные Тракторо-городом (так поселок назвал Петрусь Бровка), нашли здесь благоприятные условия для плодотворной работы.

При содействии городских властей поселок может превратиться в музей советской цивилизации под открытым небом с множеством интерактивных представлений, тематических экспозиций как на территории просторных дворов (например, выставка ретроавтомобилей), так и внутри зданий; поселок может стать центром изучения советского наследия, местом проведения научных конференций, уникальным архивом, библиотекой по данной тематике. Всё это можно устроить, используя уже отселенные дома, сохраняя при этом частичную заселенность остальной застройки, ведь поселок привлекает взгляд гостей и туристов не только своим архитектурным видом, но и своей обжитостью, укладом жизни местных жителей, живой атмосферой. Несомненно, реализация подобного проекта своей свежестью и масштабом привлечет большее внимание к нашему городу, внесет свою лепту в формирование его позитивного имиджа. А ведь именно советское культурное наследие часто является наиболее интересным для европейского туриста в Минске.

http://realty.tut.by/news/building/436869.html
Главный архитектор Минска считает историческую ценность зданий
в поселке Тракторного завода сомнительной

Здания в поселке Минского Тракторного завода имеют сомнительную историческую ценность. Такое мнение высказал председатель комитета архитектуры и градостроительства Мингорисполкома Павел Лучинович на заседании горисполкома об итогах работы с обращениями граждан и юри-дических лиц в 2014 году и задачах на 2015 год, передает корреспондент БЕЛТА.

На заседании председатель Мингорисполкома Андрей Шорец рас-сказал, что около 30 горожан подписали обращение, в котором просят отменить решение о сносе двухэтажных домов жилого поселка Минского Тракторного завода Минска, а также посодействовать внесению застройки 1940–50-х годов в Государственный список историко-культурного наследия. Как пояснил Павел Лучинович, эти здания являются типовыми проектами московских архитекторов: «Такие же дома после войны строились по всему Советскому Союзу. Специалисты комитета архитектуры и градострои-тельства обсуждали этот вопрос с историками. У них отношение одно-значное – ценность данных сооружений весьма сомнительна», – сказал он.

В прошлом году количество обращений в комитет архитектуры и градо-строительства Мингорисполкома снизилось на 27 %. Количество обращений по вопросу легализации самовольного строительства сократилось в два раза, по землепользованию – с 81 до 49 обращений, по вопросам разрешения строительства или несогласия со строительством – с 63 до 55. Вместе с тем в три раза увеличилось количество обращений, связанных с проведением общественных обсуждений. По словам Павла Лучиновича, на это есть объективные причины. 

«В связи с тем, что в 2014 году активизирована деятельность по раз-работке детальных планов, сегодня проходит стадия многочисленных общественных обсуждений. Кроме того, изменилось законодательство в области проведения общественных обсуждений», – сказал главный ар-хитектор Минска. 

Вместе с тем он признал, что в работе комитета с населением при-сутствуют недостатки. В частности, специалистам необходимо проводить больше встреч с горожанами, практиковать участие самих заявителей в ра-боте комиссий.

http://realty.tut.by/news/building/437044.html
Задание 2. Проанализируйте пресс-релиз. Какие апелляции, приемы за-действованы в тексте?

Пресс-релиз 

«ЛУКОЙЛ» и Краснодарский край 

развивают сотрудничество 

Сегодня в Сочи Президент ОАО «ЛУКОЙЛ» Вагит Алекперов и гу-бернатор Краснодарского края Александр Ткачев подписали Соглашение о сотрудничестве между Компанией и Краем.

В соответствии с документом «ЛУКОЙЛ» намерен до 2012 года ин-вестировать не менее 600 млн руб. в строительство 60 новых автозапра-вочных комплексов на территории Краснодарского края. 

Стороны будут также сотрудничать в проектах по поиску и разведке нефтяных и газовых месторождений на территории Края, по транспортировке и переработке нефти и газа, в обеспечении хозяйственного комплекса Края основными видами нефтепродуктов. 

Компания также будет оказывать содействие в техническом перевоору-жении краевого топливно-энергетического комплекса с использованием отечественного оборудования и внедрения новых технологий, разраба-тываемых с участием региональных предприятий и институтов. «ЛУКОЙЛ» будет осуществлять благотворительную помощь в социальной сфере, здраво-охранении, культуре и спорте. 

Компания, в частности, окажет благотворительную поддержку детской поликлинике № 1 г. Краснодара. Администрация Края со своей стороны в рамках действующего законодательства будет содействовать реализации долгосрочных проектов Компании по строительству на территории Края новых и реконструкции действующих промышленных объектов транспорти-ровки, хранения, сбыта нефтепродуктов, в том числе по расширению сети АЗС, использующих безналичные формы расчетов и принимающих топлив-ные карты «ЛУКОЙЛ». 

Соглашение вступает в силу со дня подписания и действует до 31 дек-абря 2012 года. «Краснодарский край является одним из приоритетных регионов нашей деятельности. 

К предстоящей зимней Олимпиаде в Сочи Компания планирует построить и модернизировать в Крае ряд электроэнергетических объектов, создать современную сеть АЗС олимпийского формата», – сказал Президент ОАО «ЛУКОЙЛ» Вагит Алекперов.
http://pr.web-3.ru/practice/prtexts/lukoil/
Задание 3. Проанализируйте бэкграундер, посвященный предстоящему событию-ярмарке. Какие апелляции, приемы задействованы в тексте? Насколько убедительным представляется вам данный текст? Аргу-ментируйте свой ответ. Добавьте приемы убеждения, изученные в дан-ном разделе, которые представляли бы событие более выгодно. 
Ярмарка социально значимых проектов 
Приволжского федерального округа
Одновременно с нашей ярмаркой 28–30 ноября проходит ярмарка со-циально значимых проектов Приволжского федерального округа. Это крупнейшее из подобных мероприятий России. Только призовой фонд альтернативного конкурса, который проводят СМИ, свыше нескольких десятков тысяч долларов. 

Впервые в ярмарке примут участие и представят свою деятельность организации со столь значительной широкой территории, как федеральный округ. Попечительский совет ярмарки возглавляет Полномочный представи-тель Президента Российской Федерации в Приволжском федеральном округе С. В. Кириенко. В организационный комитет входят известные ученые и деятели культуры, лидеры бизнеса, представители органов власти, а также известных общественных организаций, в том числе Нижегородской ассо-циации неправительственных некоммерческих организаций «Служение», общественного фонда «Тольятти», Уральского центра поддержки негосу-дарственных организаций.

Экспертный совет конкурса «Социальное партнерство» и Биржи инно-вационных идей включает ведущих специалистов в социальной сфере, представителей международных благотворительных фондов. 

Ярмарка объединяет три важных мероприятия. 

1. Авторы инновационных идей получат возможность представить их потенциальным спонсорам и привлечь к ним внимание менеджеров и про-дюсеров. Есть отдельная номинация «Образы будущего» для идей, носящих перспективный характер. Свои идеи могут представить организации любой формы собственности и частные лица. К рассмотрению принимались предложения в области искусства, культуры, социальной политики, ЖКХ, политики СМИ и экономики. Отбор участников осуществлялся экспертным советом и организационным комитетом ярмарки. 

2. В Ярмарке важное место занимает конкурс социально значимых проектов, на который было подано свыше 500 заявок со всего округа. Победителям конкурса будет предоставлен грант на финансирование проекта в размере до 300 тысяч рублей. Проекты представляются в номинациях по развитию третьего сектора в общем, по отдельным тематическим направле-ниям, связанных с образованием, здоровьем, правозащитной деятельностью, социальной помощью. 

3. Конференция «Решение социальных проблем в местном сообществе. Российский и международный опыт» обеспечивает дискуссионную часть ярмарки. На ней предполагается обсудить опыт работы субъектов Россий-ской Федерации и крупных муниципальных образований, входящих в состав округа, по реализации социального заказа, общественных фондов и других моделей взаимодействия. 

Конференция даст возможность подробно познакомиться с проектами общеокружного значения, финалистами конкурса, обеспечит непосредствен-ный обмен идеями и опытом, по приоритетным направлениям реформ социальной сферы. Особое внимание будет уделено подготовке менеджеров в некоммерческой сфере и вопросам обучения проектированию.

http://pr.web-3.ru/practice/prtexts/ulanude/

Задание 4. Вы – участники псевдонаучной конференции «Земля плос-кая», в которой участвуют 1) защитники тезиса «Земля круглая» и 2) сторонники взгляда «Земля плоская». Найдите аргументы, подтвер-ждающие вашу точку зрения. Подготовьте их презентацию с исполь-зованием как можно большего количества риторических приемов, языковых средств, изученных ранее.

З а д а н и я  д л я  с а м о с т о я т е л ь н о й  р а б о т ы

1. Посмотрите телерепортаж, посвященный какому-либо событию, изу-чите 3–4 статьи, которые представляют данное событие с различных точек зрения. 
Н а п р и м е р: событие – авиакатастрофа. Статьи, представляющие позицию 1) руководства авиакомпании, 2) родственников погибших, 3) неза-висимого журналиста. 
Проанализируйте, каким образом описывается событие: как отби-раются и интерпретируются факты, какие приемы представления ин-формации используются. Подготовьте эссе, в котором вы проводите сопоставительный анализ представления события в печатной прессе и в телерепортаже. Завершите эссе вашей оценкой: какой вариант пре-зентации данного события вы предпочитаете, аргументируйте свое мнение. 
2. Проанализируйте использование адвокатами в заключительной речи повествования (рассказа), анекдотов, историй для аргументации своей позиции в фильмах «Небесный суд» (Россия), «Филадельфия» (США). Просмотрите видеозапись/изучите скрипты заключительных речей ад-вокатов, политических дебатов. Есть ли различия использования повествования в фильмах и реальных ситуациях? 
3. Проанализируйте ежегодный отчет какой-либо компании. Найдите примеры номинализации (навешивания ярлыков), перифразы, эвфе-мизмов, уменьшения, преувеличения. Какова их функция в данном отчете? 
4. Найдите в периодической печати сообщения, представляющие одно и то же событие с противоположных позиций. Какие риторические приемы, языковые средства использованы? С какой целью? Добавьте некоторые изученные в данной теме приемы, не использованные авто-рами, но позволяющими более выгодно представить событие.
5. Подберите рекламные сообщения (потребительская, деловая реклама), в которых представлены эвфемизмы, перцептивная лексика, номинали-зация, перифразы, слова-амебы. Проведите сопоставительный анализ использования данных средств в деловой и потребительской рекламе. 
6. Смоделируйте ситуацию, в которой вам необходимо оправдать свое поведение (опоздание на занятие, невыполнение поручения родителей, преподавателей), ссылаясь на некое/некие произошедшие события, повлиявшие на ваше поведение. Подготовьте заранее короткую оп-равдательную речь с использованием изученных приемов. Удалось ли вам убедить собеседника в правдоподобности вашего рассказа? Какова была реакция собеседника?

7. Вы участвуете в конкурсе «Лучшая убеждающая речь». Ваше за-дание – продать  бизнесмену  ручку.  Подготовьте  письменный  текст   (8–10 предложений), используя подходящие изученные риторические приемы, языковые средства.

Тема 5. ОППОЗИЦИЯ «СВОИ – ЧУЖИЕ» 
КАК ОСНОВА ТЕХНОЛОГИЙ УБЕЖДЕНИЯ

О б с у д и м  т е о р и ю 
Задание 1. Объясните, в чем разница между словами данных оппозиций? Самостоятельно составьте подобный список.

Разведчик – шпион.
Соратник – приспешник.
Документальный – пропагандистский.
Задание 2. Прокомментируйте strikes and balls. 
I call them as they are

I call them as I see them

They are nothing till I call them.
Задание 3. Ознакомьтесь с текстом. Предложите варианты оппозиции «свои – чужие» в сфере бизнеса, образования, науки, бытовой коммуни-кации.
Чаще всего категория «свои – чужие» эксплуатируется в политическом дискурсе. В этой системе координат автор очерчивает «свой круг» и каждый раз заново – в соответствии с коммуникативной задачей и ситуацией – разграничивает «своих» («наших») и «чужих». Приемы формирования семантики «своего круга» весьма разнообразны. В частности, «чужие» могут быть своего рода абстракцией, «чучелом» («strawman», как называют американцы), позволяющим обозначить положительный и отрицательный полюсы. При этом положенные в основу поляризации признаки могут быть весьма разнообразны: Москва – провинция, старые кадры – новые кадры, теоретики – практики. 

П р и м е р:

Я не просиживал эти годы в Москве, а работал здесь, изо дня в день, решая не абстрактные, а конкретные вопросы... (Л. Полежаев, губернатор Омской области).

Весь генералитет уволен, теперь новые кадры, которые покупают. Слабые офицеры стали большими начальниками (А. Стерлигов, генерал).

Задание 4. Ознакомьтесь с фрагментом статьи «На ТВ отменили шахи-дов и киллеров», опубликованной в «Комсомольской правде». Опреде-лите, какие причины побудили телевизионных редакторов заменить некоторые слова и выражения.

Говорят, на ТВ ввели лингвистическую цензуру. Не годными к употреб-лению, по информации из телевизионных кругов, признаны выражения банковский кризис, замена льгот деньгами, а также слова киллер, шахид и Чечня. …Мы посмотрели ТВ. Замены льгот денежными выплатами нет и в помине. Уже как минимум неделю это выражение заменили на льготные выплаты (что не совсем верно по смыслу) или на монетизацию льгот (что большинству заинтересованных жителей вообще вряд ли понятно). Исчезли из эфира шахиды – их теперь именуют террористами-смертни-ками. Нигде не обнаружены киллеры – разве что при упоминании фильма «Антикиллер», не переименованном пока в «Антиубийцу». Что касается банковского кризиса, то ни данного выражения, ни его аналогов мы в теленовостях не встретили: словосочетание исчезло из эфира вместе с на-шумевшей проблемой (КП, 7.08.04).

П р о в е р и м  н а  п р а к т и к е 
Задание 1. Соотнесите концепты «свои» и «чужие» и языковые средства, их  эксплицирующие.

	Языковые средства
	«Свои»
	 «Чужие»

	Дейктические и полнозначные знаки, содержащие ком-понент дистанцирования: те, там, не такие как мы, другие, чуждый
	
	· 

	Общеязыковые лексемы, содержащие в своем зна-чении компонент ‘разделяющий взгляды, входящий в какую-либо организацию’ сторонник, член, союзник, активист
	· 
	

	Показатели недоверия, сомнения в достоверности слов оппонента: якобы, так называемые, предположитель-но, удивительно
	
	

	Инклюзивные мы, наш, которые помогают оратору включить аудиторию в круг своих, близких по взгля-дам людей
	
	

	Лексемы совместности: союз, все, общий, разделять, совместный, такой же, тот же
	
	

	Показатели умаления значимости: какие-либо, некото-рые, несколько
	
	

	Этнонимы: русские, американцы
	
	

	Эмоционально окрашенные единицы, ярлыки: терро-ристы, убийцы, грабители, оппозиционеры
	
	

	Представители народных масс: народ, трудящиеся
	
	

	Терминологические обозначения политических сил: ком-мунисты, демократы, республиканцы, другие полити-ческие партии
	
	

	Залоговые конструкции
: если действие имеет поло-жительный оценочный знак, то употребляется актив-ный залог + концепт «…» в роли агенса. Прагмати-ческое намерение в таком случае заключается в акцентировании положительного воздействия «…» на ситуацию и его выдвижении на центральную позицию
	
	

	Пассивные конструкции применяются, если авторская интенция заключается в смягчении негативной оценки действий, инициированных «…». Таким образом, фо-кус внимания на инициаторе действия размывается, и негативная оценка агенса смягчается
	
	

	Активные конструкции, в которых «…» выступает в роли агенса в позиции подлежащего, позволяют усилить отрицательную оценку «чужого». Активный залог помещает агенса действия в центр внимания и указывает на то, что именно он несет ответственность за содеянное
	
	

	Словосочетания, в которых выражается отрицание де-мократических принципов: неуважение прав, демо-кратии, нарушение прав/закона
	
	

	Номинации: настоящий россиянин, современные люди 
	
	

	Конкретизаторы, характеризующие возрастные, про-фессиональные, социальные группы: ветераны, пен-сионеры, молодежь, студенты, учителя, врачи, бизнес-сообщество
	
	

	Формулы причастности: и я также, как и вы
	
	

	Концепты: «псевдодемократизм», «эгоизм», «бездея-тельность», «нежизнеспособность»
	
	


Задание 2. В следующих примерах найдите средства экспликации кон-цептов «свой», «чужой».

1. Делать! Свою партию делать, чтобы было за кого голосовать. Конечно, все мы хотим успеха своей партии на предстоящих выборах.

2. Сейчас мощнейший производственный комплекс, созданный трудом и вдох-новением народа, захвачен ненасытными олигархами.

3. Партия обещает выражать интересы среднего класса – представителей малого и среднего бизнеса, российских производителей, интеллигенции и молодежи, стимулировать оказание социальных услуг негосударственными организациями и бизнес-сообществом.

4. Наша партия выступает с резкой критикой такой политики. Мы не боимся угроз. Мы хотим действовать. Потому что мы партия активных и ответ-ственных людей. Мы – патриоты, но мы не готовы целыми днями смотреть телеканал «Звезда», мы готовы работать во имя того, чтобы с Россией считались; мы настоящий признанный авторитет в международной политике, потому, что наши решения взвешены и продуманны; мы не агрессивны, но можем за себя постоять.

5. Это заставляет людей работать на рабских условиях, потому что других условий «свободный» рынок рабочему не дает.

6. Не следует забывать, что Союз правых сил (СПС) – один из наследников демократического движения конца 80–90-х годов XX века.

7. Наука и высокотехнологичная экономика не могут развиваться в удушли-вой политической атмосфере.

8. Но нашей особенностью всегда было то, что мы указывали конкретные и реальные, при этом часто небыстрые и нелегкие пути решения этих со-циальных проблем, сторонясь митинговых лозунгов. Вы узнаете, как сравни-тельно новая всероссийская партия, выросшая из региональной, собирается действовать дальше.

9. И только коммунисты противостоят этой антинародной власти.

10. Мы не хотим превращаться в офшорную аристократию. А у нас сводится все к одному всегда: есть царь, и есть весь остальной народ. Крупный акцио-нер – царь и бог, он решает всё.

11. В тех списках, которые мы сегодня будем рассматривать, на выборах в марте, есть не только члены СПС, есть люди, еще недавно состоявшие в других демократических партиях и сейчас являющиеся нашими партнерами и союзниками.

12. Перед нами поставлена задача добиться истинной свободы слова, сво-боды выбора и свободы действий граждан России. Мы можем сделать жизнь своих сограждан немного легче.

13. А кто посчитает убытки, которые несет страна от деятельности домо-рощенных олигархов, утопающих в роскоши, не желающих делиться награб-ленным?! Горстка грабителей, пройдох обманом присвоила чудовищные богатства, купается в роскоши за счет ограбленного и униженного народа.
14. Unless we solve them together – unless we perfect our union by understanding that we may have different stories, but we hold common hopes; that we may not look the same and we may not have come from the same place, but we all want to move in the same direction – towards a better future for our children and our grandchildren.
15. We are there to try our hardest to teach them [Afghans] the value of democracy and of educating women.
16. No one supposes that the country [Afghanistan] any longer contributes much to al-Qaida’s operations, save to offer a battlefield on which jihadis [чужие] can kill westerners [свои].

17. Taliban irreconcilables, perceived as a minority, will continue to be targeted and killed.
Задание 3. Подберите к словам и словосочетаниям соответствующие оппозиции, представляющие «своих» или «чужих». 

	«Свой»
	«Чужой»

	собственный
	

	правильный
	

	приемлемый
	

	достойный
	

	сильный
	

	реализуемый
	

	
	неизвестный

	
	враждебный

	
	запутанный

	
	сложный

	
	вооруженный

	
	угнетающий

	нейтрализовать (боевиков)
	

	население, оказывающее сопротивление
	

	стабильный, последовательный
	

	реформировать
	

	элитарный
	

	
	отставать

	интеллигенция
	


Задание 4. Измените предложение, заменив залог и необходимые сло-ва/словосочетания таким образом, чтобы смягчить негативную оценку действий, инициированных «своим». Приведите свои примеры, постро-енные на изменении залога, для того, чтобы описать действия «своих», «чужих». 

1. [Свои] повысили цены на продукты. 2. [Свои] инициировали военную операцию. 3. [Свои] поощряем присутствие мигрантов [чужие] в своей стра-не, вручаем им национальные паспорта, государственные награды и поздравляем с юбилеями. 4. [Свои] продолжают выделять дополнительные средства на военные расходы в условиях экономического кризиса. 5. [Чужие] выделили дополнительные средства на военные расходы.
Задание 5. Составьте список слов, посредством которой можно в рамках оппозиции «свои – чужие» представить следующие группы.
1. Идеи вашей компании – идеи компании-конкурента. 
2. Мужчины – женщины.

Задание 6. В мини-группах подготовьте список слов, посредством кото-рой можно в рамках оппозиции «свои – чужие» обосновать свою точку зрения в следующих ситуациях.
1. Вы хотите продолжить высшее образование в другой стране (оппозиция: образование Беларуси – образование страны N). Ваши родители не согласны.  

2. Вы убеждаете друга купить иностранный/отечественный автомобиль. Друг категорически не согласен.

3. Консультант в магазине убеждает вас в том, что косметика иностранных производителей лучшая. У вас противоположное мнение.  

В парах разыграйте одну из понравившихся вам ситуаций. Помимо концептов «свои», «чужие» задействуйте рациональные, психологи-ческие (эмоциональные, ценностные) апелляции.
Задание 7. Вы – правитель страны А. Подготовьте тезисы для публич-ного выступления перед вашим народом, в котором вы положительно оцениваете социально-культурные реформы, проводимые в вашей стране, и критикуете реформы страны Б. 

Задание 8. Вы работаете копирайтером в известном PR-агентстве. Вам поручено задание написать рекламный текст в рамках рекламной кампании «Купляйце беларускае!». Ваш заказчик – группа компаний, реализующих белорусские яблоки. Постройте текст на оппозиции «свои – чужие», а также задействуйте иные изученные средства убежде-ния.   
З а д а н и я  д л я  с а м о с т о я т е л ь н о й  р а б о т ы

1. Найдите в политической, деловой коммуникации двух стран примеры реализации оппозиции «свои – чужие». Определите средства эксплика-ции данных концептов. Какие идиоэтнические особенности и общие закономерности вы обнаружили в реализации данной оппозиции в ис-следуемых речевых сообщениях?

2. Проанализируйте статьи, публичные выступления в печатных или интернет-изданиях, содержащие оппозицию «свои – чужие»: средства представления концептов «свои», «чужие» (номенклатура, этичность, эффективность данных средств); невербальные средства воздействия на аудиторию. Добавьте высказывания, содержащие различные приемы реализации оппозиции таким образом, чтобы усилить убеждающее воздействие конкретного текста.

Тема 6. КООПЕРАТИВНЫЙ ПОДХОД К УБЕЖДЕНИЮ

О б с у д и м  т е о р и ю 

Задание 1. Интеллектуальная групповая игра «Обсудим существующие подходы к убеждению». 
П р а в и л а  и г р ы: игрок 1 представляет один из подходов к убеждению, затем бросает бумажный шар Игроку 2, который комментирует ответ Игрока 1 (корректирует, добавляет) и представляет другой подход к убеждению. Игрок 2 передает бумажный шар Игроку 3, который выполняет те же действия, что и Игрок 2.  

Темы для обсуждения
1. Существующие подходы к убеждению.

2. Компоненты коммуникации сотрудничества (суть, примеры). 

3. Некооперативные подходы к убеждению.

Задание 2. Проиллюстрируйте понятие кооперативного подхода к убежде-нию на примере следующих текстов. Какие особенности тактики компли-мента «эксплуатировал» Карлсон?

А

– Он (дядя Юлиус) никогда ничем не бывает доволен, – сказал Малыш Карлсону. – Вот разве что самим собой.

– Да я его в два счета от этого отучу, – сказал Карлсон, – ты только попроси меня как следует... До сих пор Карлсон не мог оторвать глаз от цыпленка, но после этих слов он перевел взгляд на дядю Юлиуса и долго смотрел на него в глубокой задумчивости.

– Дядя Юлиус, – проговорил наконец Карлсон, – скажи, тебе когда-нибудь кто-нибудь говорил, что ты красивый, умный и в меру упитанный мужчина в полном расцвете сил? 

Дядя Юлиус никак не ожидал услышать такой комплимент. Он очень обрадовался, хотя и попытался виду не подавать.

Он только скромно улыбнулся и сказал:

– Нет, этого мне никто еще не говорил.

– Не говорил, значит? – задумчиво переспросил Карлсон.

– Тогда почему тебе в голову пришла такая нелепая мысль?
А. Линдгрен. Малыш и Карлсон, который живет на крыше
Б
Практически каждый элемент человеческих отношений предполагает, что как минимум одна их сторона стремится в чем-то убедить другую. Особенно это справедливо в отношении людей, работающих в области торговли, участников различных переговоров, сотрудников рекламных агентств, копирайтеров и PR-менеджеров. Многие ученые хорошо знакомы с этим процессом, но лишь некоторые из них постоянно применяют на-копленные знания на практике. Они часто пренебрегают фундаментальными правилами выживания. Они трактуют его как процесс, к которому можно прибегать при необходимости, не понимая, что убеждение – не тот инструмент, который используется «по своему усмотрению»; его применение в повседневной практике – это вопрос выживания. По большому счету, вся наша жизнь – непрекращающийся процесс убеждения, и ее качество зависит от того, насколько хорошо мы убеждаем самих себя, как мы убеждаем других и как эти другие влияют на наши собственные представления.

В начале книги вы узнаете о том, как 24 года назад я приступил к изучению процесса убеждения и какие знания накопил с тех пор. Также вы узнаете, как влиять на мнение людей во время беседы с ними, через средства массовой информации, посредством рекламы, а также в торговом процессе. Я расскажу вам, что нужно предпринять, чтобы стать более убедительным, харизматичным и научиться получать от людей то, что вы хотите. Я покажу, как сделать процесс убеждения частью вашей повседневной жизни. И он станет для вас таким же естественным, как ходьба или разговор.

Эта книга существенно отличается от любой другой, посвященной вопросам убеждения, осуществления торговых операций и проведения переговоров. Это сделано потому, что я не хочу, основываясь на научных данных, классифицировать причины, по которым люди принимают те или иные решения, или описывать алгоритмы того, как заставить ваших слу-шателей или собеседников думать по-другому. В начале я стремлюсь показать различие между процессами убеждения и манипуляции. Следую-щий раздел посвящен рассмотрению основных вопросов и инструментов быстрого убеждения.

Мой единственный настоящий интерес в жизни (и, надеюсь, ваш тоже) – быть убедительным, и делать это быстро. Поэтому я считаю, что наиболее эффективен подход, когда я даю вам общее представление обо всех эле-ментах процесса и объясняю, почему они имеют для нас значение, а после этого мы более детально обсуждаем, как заставить их работать. Я не со-бираюсь мучить вас непомерным количеством ссылок, а дам только те, которые помогут добиться успеха.
Стратегии, о которых пойдет речь на этих страницах, – это не стратегии сектанта-манипулятора, а специфические этические модели, процессы и тактические схемы, которые вы можете использовать, чтобы ваши желания превратились в реальность. Даже простое понимание составляющих процесса убеждения помогает добиваться успеха гораздо чаще. Эффективное убежде-ние основывается на правде, честности, любознательности, способности рассказать интересную историю и понять критерии убеждения тех, кого вы стремитесь убедить, чтобы отвечать их ожиданиям. Я покажу также, как осуществляется манипуляция, почему она никогда не бывает долгосрочной и как использовать позитивные и эффективные инструменты убеждения, кото-рые помогут вам немедленно изменить мнение людей и заставить их принять решение.

Изучая этические аспекты процесса убеждения, я научился достигать любой поставленной цели, увещевая не только других, но и себя. Я помог многим из тех, кого мне удалось убедить лишь однажды. Я уже несколько лет вхожу в число самых  высокооплачиваемых американцев, а таких всего 3–5 %. Мне удалось занимать лучшие должности, встречаться с лучшими умами страны и общаться с самыми лучшими людьми (такими, как вы). В свои сорок с небольшим я добился большего, чем многие за всю жизнь и, как и вы, постараюсь не останавливаться на достигнутом.
http://www.litmir.info/br/?b=158995
Задание 3. Поясните утверждение «Убеждение начинается с понимания различий». Приведите примеры, иллюстрирующие данное высказывание. 

Задание 4. В художественной литературе, периодической печати, рек-ламных текстах найдите примеры догматического/объективистско-го/экспрессионистского подходов к убеждению.  

Задание 5. Проанализируйте ситуацию продажи какого-либо продукта. Какие внешние факторы могут усилить убеждающее воздействие про-давца, повысить доверие в ситуации беседы в офисе менеджера по продажам/у вас дома?    
Задание 6. Постарайтесь вспомнить убеждающую речь (выступление, сообщение), которая оказалась наиболее запоминающейся и впечатляю-щей для вас. Используя изученные приемы убеждения, объясните вашим одногруппникам каким образом автору речи удалось достичь такого эффекта. 
Задание 7. Cоставьте список «секретов» убеждения для топ-менеджмента компании/для проведения успешной PR-кампании. Подготовьте один список рекомендаций и один – табу.  

П р о в е р и м  н а   п р а к т и к е
Задание 1. Соотнесите приемы с соответствующим компонентом комму-никации сотрудничества. 

Коммуникация сотрудничества состоит из пяти компонентов:

1) ориентация на аудиторию;

2) демонстрация подобия;

3) стратегия протянутой руки;

4) опора на общий опыт;

5) приемлемые предпосылки.

Акцент на откровенности и честности; обращение к адресату; апелляция к потребностям, интересам адресата; апелляция к опыту; совместное рас-суждение; апелляция к общему фонду знаний; апелляция к авторитету; сопереживание (эмпатия); тактика «свой парень»; экспликация участников коммуникативного акта путем использования местоимений мы и вы, гла-голов первого и второго лица; тактика «да-да»; тактика «с позиции другого»; личный пример; тактика «да, но»; тактика уступки в мелочах, но настаивание на главном; история возникновения проблемы; тактика вопроса; иденти-фикация с адресатом; тактика похвалы; тактика поддержки; благодарность; указание на общность интересов; определение ключевого термина в по-нятных для адресата вариантах; перенесение ситуации на адресата.

Задание 2. Проанализируйте способы реализации коммуникации сотруд-ничества в следующих текстах.
1. «Беларусбанк». Всегда рядом!  

2. Все свободные люди, где бы они ни жили, граждане этого города, Западного Берлина, и потому я, как свободный человек, горд тем, что могу сказать: «Я – берлинец».
3. Группа компаний «DanaHoldings», которая возводит свой флагманский проект «Маяк Минска» город-в-городе заботится о своих клиентах, предла-гая самые выгодные условия приобретения жилой и коммерческой недвижи-мости. Главной тому причиной стали майские праздники – специально к этим праздникам застройщик решил поздравить своих клиентов отличными условиями.

4. Наша нация, наше поколение отведут мрачную угрозу насилия от нашего народа и нашего будущего. Мы объединим мир вокруг этой цели нашими усилиями, нашим мужеством. Мы не устанем, мы не споткнемся и не оши-бемся.

5. Уважаемые коллеги! Давайте поговорим о правилах поведения в офисе. Как часто вам приходиться сталкиваться с неприятным запахом от сигарет? Я пред-почитаю курить в местах, специально отведенных для курения, даже если они расположены далеко от офиса. 

6. Мы вместе прошли большой и сложный путь, поверили в себя, в свои силы, укрепили страну, вернули себе достоинство великой нации, мир увидел возрожденную Россию, и это результат усилий нашего народа, общей на-пряженной работы, в которой есть личный вклад каждого.

7. Решение важных проблем большого города позволяет нам решить проблемы многих людей, помогать им, до​ставлять радость, создавая комфортные условия проживания. Эта часть нашей работы и является тем, что жаждут наши души и что одно это дает душе удовлетворение.

8. Если уж искать романтику, то в Париже. Если уж в Париже жить, то в но-мере «Le Royal Monceau Suite» отеля «Le Royal Monceau». Почему? Да потому, что это – как путешествие в прошлое, красивое и бесконечно изысканное.

9. Сегодня я благодарю моих соотечественников американцев за то, что они уже сделали, и за то, что они сделают. И я благодарю членов Конгресса за то, что они уже сделали, и за то, что они еще сделают вместе. Сегодня мы стоим пред лицом неожиданных и сложных для нации задач. Мы вместе будем работать над укреплением стабильности, а во время чрезвычайного положения наши внутренние авиалинии будут продолжать функционировать с нашей помощью.

10. Сравнивая экзитполы с озвученными Центризбиркомом цифрами, что мы видим? Мы видим, что они прекрасно соотносятся и различаются максимум на статистическую погрешность.

11. У нашей страны есть все качества, которые необходимы в современном мире без границ: молодость и энергичность, многообразие и открытость, умение рисковать. Мои сограждане, мы были созданы специально для этого момента, и мы воспользуемся им и мы сделаем это вместе.

12. Сегодня мы продолжаем бесконечное путешествие, призванное объединить смысл этих слов с реалиями нашего времени. Ведь история учит нас тому, что, несмотря на очевидность этих истин, они никогда не выполнялись сами по себе, что хотя свобода является даром от Бога, ее должен обеспечивать Его народ здесь, на Земле. В 1776 году патриоты боролись не за то, чтобы заменить тиранию короля привилегиями для избранных или властью толпы. Они дали нам республику, правительство людей и для людей, поручив каждому по-колению хранить наши основополагающие принципы. 

13.  И на протяжении более чем двухсот лет мы выполняем это. Кровь, пролившаяся под ударами бича, и кровь, пролитая мечом, научила нас тому, что ни один союз, основанный на принципах свободы и равенства, не мог бы устоять, если бы был наполовину рабским и наполовину свободным. Мы родились заново и поклялись вместе двигаться вперед. Вместе мы определили, что современная экономика требует железных и шоссейных дорог для ускорения путешествий и торговли, требует школ и колледжей для обучения работников.

14.  Мы рады разделить с Вами долгожданную новость об открытии нового отеля «Viceroy» на Мальдивах.

15.  Позвольте нам сделать вас капитаном вашего собственного корабля. Позвольте нам познакомить ваших детей с морской черепахой. Позвольте нам пригласить вас совершить подводное плавание «снорклинг» по луне. Позволь-те нам создать такие яркие впечатления, что при воспоминании о них вы будете ощущать запах морского воздуха. 

16.  В ноябре и декабре мы приглашаем вас окунуться в неповторимую ат-мосферу одной из 2500 рождественских ярмарок, объединяющих в себе тради-ции и гостеприимство.

17.  Состоятельность государства в международных отношениях определяется его «внутренним здоровьем». Сильная, работящая страна в любом случае добьется достойного положения в мировом сообществе, как бы ей в этом не мешали.

18.  С учетом этого логично будет начать с оценки того, что же собой пред-ставляет сегодня наша держава. Як кажуць, чаго яна варта?

19.  Мы считаем, что процветание Америки должно опираться на широкие плечи растущего среднего класса. Мы знаем, что Америка процветает, если каждый человек независим и гордится своей работой, если вознаграждение за честный труд избавляет семьи от бедности. Мы, народ, по-прежнему верим, что, будучи американцами, мы имеем обязательства не только перед нашими современниками, но и перед будущими поколениями. Мы будем реагировать на угрозу изменения климата, зная, что в противном случае мы предали бы наших детей и их потомков.
20.  Мы, народ, по-прежнему верим в то, что для стабильной безопасности и устойчивого мира не нужно непрерывно воевать. Нашим отважным военно-служащим, прошедшим крещение огнем, нет равных по боевой выучке и храб-рости. Наши сограждане, скорбящие по павшим, хорошо знают, какой ценой оплачена наша свобода.

21.  Мы добьемся наших целей, если будем единым, сплоченным народом, если будем дорожить нашим Отечеством, укреплять российскую демократию, конституционные права и свободы, расширять участие граждан в управлении страной, в формировании национальной повестки дня, чтобы стремление каждого к лучшей жизни было воплощено в совместной работе для процве-тания всей страны.

22. «Сегодня все, начиная от Брюса Спрингстина до «U2», благодарны Бобу. Нет более великого гиганта в истории американской музыки. И спустя столько лет, он всё еще ищет тот самый звук, всё еще ищет правду. И я должен сказать, что я – большой фанат Дилана», – сказал президент США.
23. Вы и я, граждане одной страны, способны направить нашу страну на пра-вильный курс. Вы и я, граждане одной страны, обязаны задавать тон ве-дущимся в наши дни дискуссиям, не просто отдавая свой голос на выборах, но возвышая свой голос в защиту наших вечных ценностей и устоявшихся идеалов. 

Задание 3. Какие приемы ориентации на аудиторию вы помните? В тек-стах определите соответствующий прием. Приведите свои примеры на каждый из приемов. 
1. Мы не должны осуждать женщин, которые решаются на аборт. Наоборот, мы должны разговаривать с ними, убеждать.

2. Сегодня я произношу эту речь для того, чтобы просить вас поддержать идею создания электронного государственного управления, которое даст простому человеку возможность получить решение своих проблем максимально быстро и эффективно.  

3. Представьте, что вы невесомы, ваши друзья также невесомы. Нет гра-витации и вы летите. Вы пролетаете вдоль коридора, мимо деревьев и оказываетесь внутри облака. Вы движетесь дальше. Вы в космическом пространстве, вы летите к звездам. Вокруг вас астероиды, они приближаются всё ближе к вам, ближе, их становится больше и больше. И вдруг… (оратор громко хлопает). Вот так примерно и образовалась планета Земля.  
4. Данный факт должен вас заинтересовать, потому что все мы делаем покупки, заботимся о своих детях.        

6. Деревянная мебель, натуральный текстиль, плетеные кресла на веранде, километровый пляж с белоснежным песком, порхающие повсюду экзоти-ческие птицы – что еще нужно, чтобы почувствовать, что вы, наконец-то, всерьез и надолго оторвались от цивилизации.            
7. Когда изменился курс валют, вы все были шокированы. 
8. Генетически модифицированные продукты заполнили магазины нашего города. Если вы сегодня что-либо съели, наверняка, это был генетически модифицированный продукт. 
9. Предположим, что вы провели большую часть ночи, готовясь к экзамену. И вот вы утром встаете, подготовленные к экзамену, подходите к двери. Она не открывается. Вы заперты в квартире. Вы будете довольно расстроены, не так ли? Вот именно так и чувствуют себя студенты-инвалиды, когда они не могут прийти на экзамен из-за отсутствия пандусов, из-за снега. 

10. Начну с визита в США. Утверждаю: он стал одной из крупных побед Совета Федерации. За 10 лет в Штаты не было ни одного визита на уровне Председателя. Далее. Был подписан меморандум о сотрудничестве. 
Задание 4. Хорошо рассмотрите картину Ван Гога «Подсолнухи». В группе из 3–4 человек проанализируйте каким образом можно предста-вить данную картину 1) садовнику, 2) флористу, 3) фотографу, 4) ферме-ру, 5) любителю цветов. Какие приемы представления фактов и ориен-тации на адресата вы задействуете?      

Задание 5. Приведите примеры кооперативного убеждения из своего личного опыта общения с друзьями, преподавателями, представителями различных институтов. Какие компоненты кооперативного убеждения были реализованы? Вспомните два недавних эпизода такого общения – какие приемы кооперативного убеждения не были реализованы, но бы-ли бы эффективны? Воспроизведите их. 
Задание 6. Каким образом вы отреагируете на слова вашего партнера, использовав компоненты кооперативного убеждения?
1. Знакомый актер студенческого театра пригласил вас на спектакль, где он исполнял главную роль. Спектакль был неинтересный. Как вы ответите на вопрос вашего знакомого: «Ну как, тебе понравилось?».

2. Преподаватель забыл, что обещал ставить зачет по посещаемости, и объяв-ляет о проведении зачета в обычной форме. Ваша реакция?

3. У вас медовый месяц. Жена (муж) сварила суп, который явно пересолен. Его есть нельзя. Ваши слова? 

4. Одежда, в которой ваш друг собрался в театр, явно неподходящая. Как вы выразите свое мнение?

5. Ваша подруга сделала явно неподходящую прическу. Как вы ответите на ее вопрос: «Ну как тебе моя новая прическа?»

6. Книга, которую с восторгом порекомендовал друг и дал почитать, вам по-казалась совершенно неинтересной. Как вы ответите на его вопрос: «Правда, классная книга?»

7. Сосед по комнате в общежитии – неисправимый неряха. Ваше терпение кончилось. Как вы выскажете ему свое недовольство и убедите следить за порядком?

8. Вы приглашаете по телефону девушку в кино. Она отвечает: «Мне что-то не хочется... Нет настроения...». Как проявить внимание и одновременно не показаться назойливым, бестактным, любопытным? При этом попытайтесь убедить девушку пойти с вами в кино.

Задание 7. Проанализируйте выступление убеждающего характера из-вестного политика/рекламное сообщение. Какие компоненты коопера-тивного убеждения задействованы, а какие – нет? Каким образом реализуются компоненты «подобие» и «доверие», общий опыт, ориента-ция на аудиторию, стратегия протянутой руки? Обдумайте и пред-ставьте отсутствующий компонент.
Задание 8. Вы презентуете продукт своей компании для большой аудитории (косметика для женщин, новое автосредство для мужчин, другое на ваш выбор). Ваша зарплата зависит от количества клиентов, которые приобретут продукт после вашей презентации. Составьте текст для презентации, используя приемы ориентации на адресата. 

Слушатели отдают оратору, чей продукт они согласны купить, купон. Поясните, почему вы предпочли данную презентацию? 

Задание 9. Составьте два варианта письма человеку, с которым вы не согласны по какому-либо важному для вас обоих вопросу. 
Письмо 1 реализует  объективистский подход к убеждению. В данном письме вам следует указать свою позицию, привести аргументы в пользу своей точки зрения и аргументы, показывающие несостоятельность позиции вашего оппонента. 

Письмо 2 реализует кооперативный подход к убеждению. Рассуждайте совместно с адресатом, не превращайте свою речь в лекцию. 
Структурируйте письмо 2 следующим образом. 

1. Представьте тезис.

2. Детально опишите позицию адресата. Покажите, что вы понимаете его точку зрения.

3. Укажите положения, с которыми вы оба согласны, включая положе-ния вашего оппонента, с которыми вы согласны. 

4. Определите область несогласия или сомнения, в то же время де-монстрируя свое уважение к мнению оппонента. 

5. Предложите рассмотреть и обсудить ваши собственные идеи, взгляды. Представьте их таким образом, чтобы они выглядели привлекательными для адресата.      

Задание 10. Придерживаясь плана кооперативного убеждения, составьте мини-речь 1) жены, которая хочет продолжить обучение в университете, прерванное после свадьбы; 2) мужа, который хочет, чтобы его жена занималась домом и ребенком, но не учебой. Разыграйте данный диалог. В процессе обмена мнениями, старайтесь придерживаться принципов кооперативного убеждения.    
Задание 11. Найдите в Интернете и проанализируйте дебаты на темы «Вегетарианство», «Реклама» и т.п. Какие компоненты коактивного убеждения задействуются ораторами, какие – нет?  Почему? Добавьте те приемы коактивного убеждения, которые, по вашему мнению, могли бы быть эффективными в конкретном выступлении оратора.  

Задание 12. По плану кооперативного убеждения (см. задание 9) подго-товьте речь для ток-шоу по одной из тем «Вегетарианцы против мясоедов», «Отечественное (белорусское) против импортного». Ра-зыграйте аналитическое ток-шоу между представителями различных позиций по одной из данных тем.

Задание 13. Учимся убеждать в необходимости изменений. Необходи-мость изменений вынуждает человека принимать решение относительно улучшения личной жизни, общественно-социальной или политической систем. Владелец автомобиля не станет менять машину, пока не слу-чится серьезная поломка или машина вовсе выйдет из строя. 

План убеждения, основанный на необходимости перемен
1. Осознание существования проблемы.

2. Анализ проблемы, ее суть и особенности.

3. Представление возможных решений проблемы и их оценка.

4. Выбор наиболее оптимального решения.

5. Рассуждения о том, как реализовать избранные способы решения проблемы. 
Проанализируйте речь политика/экономиста/директора компании, рекламную статью, в которых обосновывается необходимость изме-нений. Построены ли данные высказывания по представленному выше плану? Почему «да»/(«нет»)? Составьте план обоснования необхо-димости изменений с использованием приемов коактивного убеждения для конкретного оратора. 

Задание 14. В соответствии с планом убеждения в необходимости из-менений составьте обращение политика/экономиста/общественного деятеля (к населению, коллегам)/старосты университетской группы (к декану, ректору) о необходимости изменений. В своей речи реализуйте основные принципы кооперативного подхода к убеждению. 

Задание 15. Составьте обращение директора компании к своим сотрудни-кам по поводу начала работы над новым проектом/окончания проекта. Задействуйте приемы реализации демонстрации подобия, ориентации речи на адресата, апелляцию к общему опыты.  

Задание 16. Составьте рекламный текст на основе стратегии протянутой руки.

Задание 17. У Вас завтра важный отчет, а у Ваших соседей большая ве-черинка, которая не дает уснуть. Убедите ваших соседей вести себя спокойнее и тише, опираясь на общий опыт, используя тактики «с по-зиции другого», «да, но». Соседи отстаивают свою точку зрения.

Задание 18. Директор вашей компании просит сотрудников не курить в коридорах, так как запах сигарет раздражает его. Сотрудник же считает себя вправе «курить в комфорте», а не на лестнице. Каждая из сторон обосновывает свое желание, прибегая к тактикам «опора на общий опыт», «да, но», «с позиции другого».

Задание 19. Выступающий рассказывает о каком-то поступке. Остальные указывают на негативные явления проступка, стараясь «испортить» настроение оратору. Задача говорящего в течение 2–3 минут противо-стоять напору «критиков», защищая свою позицию. Не следует «отмахи-ваться» от критики, надо в ответ приводить контраргументы. Используй-те тактики «с позиции другого», «да, но», уступки в мелочах, но настаивание на главном, тактику похвалы, а также иные приемы убежде-ния, изученные вами.

Задание 20. Образуйте пары, объединяющие представителей противопо-ложных позиций по какому-либо актуальному вопросу (врач и экс-трасенс и т. д.). Продумайте заранее подстройки (ценности, эмоции, интересы, принципы, картина мира, образование, языковые характе-ристики коммуникации, кинесика), которые вы заложите в основу кооперативного убеждения в беседе со своим  оппонентом. Представьте диалог (2–3 минуты).      

Задание 21. Конец дня. У вас в кабинете неформальное совещание с четырьмя коллегами, идет обсуждение способов снижения расходов по вашему отделу. Вы не можете им что-то приказать, но можете попро-сить.
Спрогнозируйте развитие события в случае, если вы скажете: «Господа, все мы знаем, что должны сократить расходы. У меня есть пара идей и, вероятно, у вас тоже. Давайте над этим подумаем». Предложите свой вариант речи и развития события.

Задание 22. Вам важно заручиться поддержкой коллег на презентации новой корпоративной инициативы, которая вам дорога. Для этого вы можете либо приводить рациональные аргументы в пользу инициативы, сыграть на личных интересах коллег, либо же использовать свои лич-ные связи с сотрудниками. Каким образом вы спланируете свое убеж-дающее поведение? Станете ли вы мягко намекать на то, чтобы вашу идею поддержали, или скажете в лоб: «За тобой должок, в качестве расплаты поможешь мне кое с чем»? Или вы предпочтете построить свою речь на основных компонентах кооперативного убеждения?

Задание 23. Составьте обращение менеджера к сотрудникам компании, переживающей кризис (сокращение количества клиентов, снижение зарплаты, отказ от ранее предоставляемых бонусов и т.д.). Какие компо-ненты кооперативного убеждения вы задействуете? Продумайте каким образом следует менеджеру использовать невербальные компоненты убеждения (одежда, жесты, поведение и т.д.).

Задание 24. Кто ваш кумир в области музыки/ образования/спор-та/политики/бизнеса? Подготовьте короткую речь, цель которой убедить в том, что данный человек достоин быть кумиром для всех. Представьте речь своему отражению в зеркале. Появилось ли у вас желание добавить приемы кооперативного убеждения? Какие? 

Представьте своему отражению противоположную точку зрения (… (ваш кумир) не достоин быть кумиром). Помните, что чем более вы эмоционально вовлечены в тему, тем сложнее вам будет убеждать. Появились ли в вашей речи другие приемы кооперативного убеждения? Какие и почему?

Задание 25. Напишите эссе, которое включает следующие компоненты.
1. Описание рекламного текста или видеоролика таким образом, чтобы ваш читатель мог визуализировать его (явно представить).

2. Анализ целевой аудитории

3. Оценка возможного успеха рекламного сообщения в убеждении целевой аудитории

4. Анализ задействованных техник убеждения и производимого ими эф-фекта на целевую аудиторию.
Ваше эссе должно быть убедительным и интересным для читателя. Проведите конкурс на лучшее эссе.

Задание 26. Командная игра «У самого синего моря». 

Шаг 1. Ознакомьтесь с ситуацией, на основе которой будет проведена командная игра.

У самого синего моря жили-были Старик со Старухой. Однажды пошел Старик на море, закинул невод и, о удача, вытащил Золотую Рыбку. Старик немало пожил на своем веку, был он добр и мудр. Сразу смекнул, что рыбка эта не простая и к ней особый подход нужен. «Надо бы сделать так, чтобы она сама захотела в моем доме жить», – подумал Старик. А рыбка тоже была добра и мудра, не хотела она Старика разочаровывать. «Надо бы доказать ему, что мне лучше живется в синем море, тогда он поймет меня и отпустит», – подумала рыбка. Положил Старик рыбку в ведро с водой, сам сел рядом и задумался: «Какие аргументы привести ей, чтобы она со мной пошла?». Рыбка обрадовалась, что у нее появилось время подумать и подобрать аргументы, чтобы Старик захотел отпустить ее в синее море. Думали они, думали, и придумали. Мы с вами можем озвучить их диалог, находя аргу-менты и контраргументы, соответствующие позиции каждого из нас.

Шаг 2. Проанализируйте способы реализации коммуникации сотруд-ничества в следующих сюжетах.
Сюжет первый. Аргументация

С т а р и к. Как ты смотришь, Рыбка, на мое предложение пойти со мной и пожить у меня дома? Во-первых, это внесет немного разнообразия в твою жизнь. Во-вторых, жить в аквариуме безопаснее, чем в море, ведь в море полным полно хищников. В-третьих, у меня дома ты будешь жить в рос-кошном аквариуме, я буду тебя кормить, и тебе не нужно будет заботиться о пропитании. В-четвертых, сейчас в синем море такая плохая экология, что находиться в нем небезопасно. В-пятых, у меня есть подозрение, что в море твои достоинства и способности не оценены по заслугам, а в аквариуме тобой будут восхищаться тысячи людей. Как ты смотришь на мое предло-жение пойти жить ко мне, Рыбка? 
Р ы б к а. Твое предложение, Старик, очень интересно, но прежде, чем его рассмотреть, позволь рассказать тебе о моем встречном предложении. Оно заключается в том, чтобы ты отпустил меня в синее море. Во-первых, я привыкла жить в море – это моя Родина. Во-вторых, моим детям будет сложно без матери. В-третьих, мой долг – хранить морские сокровища от пиратов, я должна его выполнять. В-четвертых, мои подданные нуждаются в постоянном руководстве. В-пятых, я привыкла питаться определенным составом микроэлементов, которые содержатся в морской воде. Поэтому мне лучше жить в море. Как ты смотришь на то, чтобы меня отпустить, Старик?

Сюжет второй. Контраргументация

Р ы б к а. Твое предложение очень интересно, и вот, что я хотела бы сказать по этому поводу. Ты говоришь, что мне нужно внести немного разно-образия в мою жизнь, я благодарю тебя за заботу, но морские просторы настолько многообразны, что мне никогда не бывает скучно в море, каждый день я могу открыть для себя что-то новое. Далее, ты говоришь, что жить в аквариуме безопаснее, может быть, это и так, однако в аквариуме, хоть и безопасно, но не свободно. Потом ты сказал, что жизнь в аквариуме гарантирует мне пропитание, это замечательно, но если я буду постоянно получать пищу от тебя, это притупит во мне инстинкт добывания пищи, и я уже не смогу прокормить себя на свободе. Ты сказал, что в море, быть может, не все мои достоинства оценены по заслугам, а у тебя мною будут восхищаться тысячи людей. Я признательна тебе за внимание и понимание моих достоинств. Но я не тщеславна, для меня важнее приносить пользу моим подданным, чем вызывать восхищение. Еще ты справедливо подметил, что сейчас в море плохая экология. Да, это большая наша боль. Но экология всё ухудшается, и нам, рыбам, нужно формировать иммунитет. А для этого надо жить в естественных условиях. Старик, ты добрый и мудрый человек, посуди сам, полезно ли для меня твое предложение? Наверное, нет!

С т а р и к. То, что ты говоришь, Рыбка, действительно основательно и серьезно, но прежде, чем ты примешь окончательное решение, позволь я скажу несколько слов. Ты говоришь о привычке жить в море, действительно, это серьезное основание. Но я предлагаю тебе посмотреть на тот мир, который ты никогда не видела. Пусть он, может, и не такой гармоничный, как жизнь в подводном мире, но он есть, и важно его знать. Потом ты сказала о своих детях, которым будет нелегко без матери. Это, действительно, весомый аргумент. Но, с другой стороны, дети проявляют себя более самостоятельными, когда матери нет рядом. Они быстрее научатся жизни, кроме того, у них достаточно помощников. Далее ты говорила об охране морских сокровищ. На земле немало корыстных людей, которые охотятся за морскими сокровищами, не собираясь что-либо давать морю взамен. Я тебя хорошо понимаю, но охранять сокровища от пиратов – тяжелый труд. Пираты ведь живут на суше. Значит, на суше и нужно с ними бороться. Пресечь, как говорится, проблему на корню. Если ты будешь жить у меня, мы вместе составим план борьбы с пиратами. Ты говорила, что подданные нуждаются в твоем руководстве. Да, подданные всегда нуждаются в ру-ководстве. Но чем они еще занимаются? Насколько я знаю, редкие поддан​ные не плетут интриг. И, конечно же, не все подданные ценят своего пра-вителя. Им будет даже полезно побыть без тебя, чтобы осознать, как много они имели, когда ты была рядом. Еще ты говорила о специальной пище, в которой ты нуждаешься, определенном составе микроэлементов, которые содержатся только в морской воде. Об этом ты можешь даже не беспо-коиться! Я наполню аквариум морской водой и, если пожелаешь, каждый день буду приносить тебе свежую морскую воду. Кстати, если она будет загрязняться, то ты постепенно выработаешь иммунитет к плохой экологии. Так что, дорогая Рыбка, не спеши с окончательным решением, подумай.

Сюжет третий. Компромисс
Р ы б к а. Уважаемый Старик, ты очень заботлив и действительно желаешь мне добра. Ты меня поймал, внимательно выслушал, сделал свои предложения и должен быть вознагражден. Я исполню три твоих желания в любое время: хочешь сразу, хочешь постепенно. А сейчас ты меня от-пустишь. Это мое предложение.

С т а р и к. Дорогая Рыбка, у меня сегодня счастливый день. Спасибо тебе за предложение и возможность исполнить три желания. Но у меня тоже есть новое предложение. Погости у меня в аквариуме, сколько хочешь, а когда пожелаешь, я отнесу тебя в море.

Р ы б к а. Мне нравится твое предложение, Старик. Когда мне захочется уединения, я попрошу тебя отнести меня в аквариум, если не будет срочных дел в морском царстве. Я должна сказать, что беседа с тобой меня многому научила. Но могу ли я тебя попросить о помощи относительно экологии?

С т а р и к. Конечно, Рыбка, после разговора с тобой я больше не буду смотреть сериалы по телевизору, все свободное время я буду посвящать экологическим проблемам и сделаю все, что смогу.

Р ы б к а. А я исполню три твоих желания.

С т а р и к. Спасибо, и доброго тебе возвращения!
Р ы б к а. До встречи!

Шаг 3. В двух командах найдите аргументы для своей позиции: Одна команда помогает Старику, другая – Рыбке. У каждой команды есть по 3 ми-нуты для того, чтобы найти аргументы для своей позиции и записать их.

Шаг 4. Через 3 минуты ведущий останавливает игру и предлагает за-дание: «Теперь вам необходимо посовещаться и выбрать от каждой команды по одному человеку, которые будут играть роли Старика и Рыбки. Начинает аргументировать свою идею Старик, Рыбка его внимательно слушает; если необходимо, тактично задает уточняющие вопросы. Старик заканчивает свое выступление вопросом: “Как ты смотришь на мое предложение, Золотая Рыбка?”. Наступает очередь Рыбки аргументировать свою идею. Она начи-нает словами: “Твое предложение, Старик, очень интересно, но прежде чем его рассмотреть, позволь рассказать тебе о моем встречном предложении!”. И далее Рыбка излагает свои аргументы. Она заканчивает свое выступление словами: “Как ты смотришь на мое предложение, Старик?”». 

Остальным членам команд Старика и Рыбки следует записывать ар-гументы противоположной стороны.
О б о б щ и м  и з у ч е н н о е 
Задание 1. Проанализируйте текст. Найдите в нем стратегии и тактики реализации коммуникации сотрудничества.  

Я хотел бы заявить в палате, как я уже заявил членам этого прави-тельства: мне нечего предложить, только кровь, невзгоды, слезы и пот. Нам предстоят тяжелейшие испытания. Нам предстоят многие, многие долгие месяцы борьбы и страданий. Вы спросите: в чем наша политика? Отвечу: наша политика состоит в том, чтобы вести войну на воде, на земле и в воздухе, со всей нашей мощью и силой, какие даровал нам бог: вести войну против чудовищной тирании, невиданной в темном, мрачном списке чело-веческих преступлений. Вот суть нашей политики! Вы спросите, какова наша цель? Я отвечу одним словом: победа – победа любой ценой, победа не-смотря на все ужасы, победа, каким бы долгим и трудным ни был путь к ней; без победы нет жизни. Хочу внести ясность: нет жизни для британской мировой империи, нет для вековых устремлений и надежд человеческого рода, направленных к своей цели. Я возьмусь за решение моих задач, полный энергии и надежды, и убежден, что мы не испытаем крушения нашего дела. В это мгновение я чувствую себя как имеющий право требовать помощи от каждого, и я призываю: Давайте же действовать вместе, шагая единой силой!

У. Черчилль. Речи 1938–1940; 1946

Задание 2. Cледуя принципам коммуникации сотрудничества (напри-мер, применяя тактики «с позиции другого», «да, но»), убедите своего преподавателя/начальника предоставить вам какую-либо привилегию (освободить от занятия/дать выходной и т.д.). Представьте суть вашей беседы на занятии. Успешна ли была ваша убеждающая речь?

З а д а н и я  д л я  с а м о с т о я т е л ь н о й  р а б о т ы

1. Соберите и проанализируйте тексты рекламных рассылок, которые вы получаете на мобильный телефон. Какие приемы кооперативного убеждения задействованы в них? Насколько они эффективны?

2. В Интернете найдите два сайта, которые представляют точку зрения противоположную взглядам большинства членов нашего общества (на-пример, сайт пропагандирующий курение и т.д.). Проанализируйте используемые авторами виды апелляций и приемы кооперативного убеждения. Составьте письмо, в котором вы аргументируете, почему позиция авторов не приемлема для вас.

3. Проведите исследование. Посетите какой-либо банк (на выбор), по-беседуйте с 2–3 специалистами по поводу какого-либо банковского продукта (получение кредита, открытие вклада, оформление карты международных платежей и т.д.). Использовали ли сотрудники банка стратегии кооперации? Какие приемы убеждения задействуют спе-циалисты?

4. Сравните кризисные речи двух политиков, представляющих разные страны. Какими средствами реализуется коммуникация сотрудни-чества? В чем заключаются различия в реализации кооперативной ком-муникации в зависимости от  национальности оратора? 
5. Проанализируйте 3–4 речи политика/общественного деятеля, обращая особое внимание на использование приемов ориентации на аудиторию. Как много и какие приемы использованы?

6. Часто мы позволяем во имя чего-то хорошего или по причине до-бродушия пожертвовать своими интересами в пользу интересов, потреб-ностей, желаний или ожиданий других. В конце концов мы начинаем чувствовать подкатывающую к горлу злость и собственную глупость. «И кто меня за язык тянул, – думаем мы, терзаясь. – И чего я боялся? Что пошатнется дружба, или испортится настроение шефа?».

Вспомните одну из подобных ситуаций и потренируйтесь (перед зеркалом) говорить собеседнику «нет». 
Подумайте о следующем: ваше право, ваши представления, ваши по-требности, ваше желание; что для вас лично (!) важнее. 
Составьте диалог по поводу измененной позиции. 
1. Если ваше отражение пожелает выслушать основания, то докажите об-ратное. 
2. Согласитесь, что ваше последнее решение ошибочно. 
3. Убедите собеседника, что оно вызывает уважение.

4. Обдумайте ситуацию, в которой, вы точно знаете, будет трудно отстоять свое решение.

АНАЛИЗИРУЕМ ВМЕСТЕ

Какие приемы убеждения (апелляции) являются основополагающи-ми для рекламных cлоганов и текстов в приведенных кейсах? В чем заключается секрет их эффективности и популярности, с вашей точки зрения? Определите причину неудачных попыток убеждения.
Кейс 1. Самыми известными рекламными слоганами обычно признают слоганы компании, которая является самым дорогим брендом – это Кока-Кола. На протяжении десятков лет их слышат миллиарды людей по всему миру. Интересно, что за каждым из них стоят всё более и более серьезные исследования и разработки самых высокооплачиваемых агентств мира.

Список всех рекламных слоганов напитка «Кока-Кола»
1886 – Пей «Кока-Колу»!
1904 – Вкусно и освежает!
1904 – «Кока-Кола»… приносит удовлетворение!
1905 – «Кока-Кола» оживляет и придает силы!
1906 – Качественный напиток!
1906 – Великий безалкогольный напиток нации!
1907 – В «Кока-Коле» – напор, энергия, движение, это живая вода!
1908 – Купите истинный напиток!
1909 – Если вам встретился указатель, подумайте о «Кока-Коле»!
1911 – Насладитесь стаканом сжиженного смеха!
1917 – Три миллиона в день!
1920 – Хорошее из девяти стран, слитое в один стакан!
1922 – Жажда не знает времени года!
1923 – Получите удовольствие от жажды!
1925 – Очарование чистоты!
1925 – Имея такой великолепный напиток, глупо испытывать жажду!
1925 – Шесть миллионов в день!
1927 – Оказаться там, где сейчас здорово!
1927 – Всюду за углом!
1927 – Под скромной красной вывеской!
1928 – Чистый напиток с натуральным вкусом!
1929 – Лучший напиток мира в продаже!
1929 – Передышка которая освежает!
1932 – Свет солнца с прохладой льда!
1932 – Пришла жажда – жажду утоли!
1933 – Вернись в норму!
1933 – Не надо усталого, изможденного жаждой лица. Это перерыв, собирающий друзей!
1937 – Любимое мгновение Америки!
1938 – Лучший друг от жажды!
1938 – Жажда больше ничего и не просит!
1939 – «Кока-Кола» с вами!
1939 – Кто бы вы ни были, что бы вы ни делали, где бы вы ни были, если у вас возникнет мысль освежиться, вспомните о «Кока-Коле»!
1940 – Поблизости от вашей жажды!
1941 – Свежесть после трудов!
1941 – «Кока-Кола» принадлежит тебе!
1942 – Единственное, что похоже на «Кока-Колу», – это сама «Кока-Кола»!
1942 – Лучше приобрести лучшее!
1942 – Действительно вещь!
1943 – Универсальный символ американского образа жизни «Кока-Ко-ла»!
1943 – С исключительно собственным вкусом!
1945 – Счастливый символ добродушия!
1946 – Самый приветливый клуб в мире. Вход 5 центов!
1946 – Да!
1947 – Вечное качество!
1947 – Качество, в которое можно верить!
1949 – «Кола»… на дороге, ведущей куда угодно!
1950 – Для жажды тоже необходимо качество!
1951 – Вы пробуете качество!
1952 – Хочется «Колы»!
1952 – «Кола» преследует жажду везде!
1953 – Ездите освежившись!
1953 – Чудо посреди лета!
1955 – Сверкающая и всеобъемлющая!
1956 – С ней хорошее становится еще приятнее!
1956 – Самый дружелюбный напиток на Земле!
1956 – Она вас легонько поднимет!
1956 – От «Кока-Колы» вы будете в наилучшем виде!
1957 – Признак хорошего вкуса!
1958 – Прохладный вкус «Колы»!
1959 – Веселая жизнь «Колы»!
1959 – Расслабьтесь, освежившись ледяной «Кока-Колой»!
1959 – Освежитесь по-настоящему!
1960 – Прохладный, живительный вкус, который приносит глубокое удовлетворение!
1961 – «Кока-Кола» освежит вас лучше всех!
1963 – С «Колой» дела идут лучше!
1963 – Живите, освежаясь лучше других!
1964 – «Кока-Кола» издает этот особый звук!
1964 – Насладитесь «Кока-Колой» (Enjoy «Coca-Cola») (самый извест-ный лозунг компании за все времена).
1965 – Повеселитесь с лихвой, возьмите больше одной!
1966 – Вкус «Кока-Колы» никогда не приедается!
1968 – Вашей жажде она повелевает сгинуть!
1968 – Волна за волной, стакан за стаканом!
1968 – Чтобы было вдвойне комфортней, возьмите домой две коробки «Колы»!
1968 – Время покупать вдвойне!
1970 – Настоящая вещь!
1971 – Хочу купить миру «Колу»!
1972 – «Кола»… идет вместе с приятными моментами!
1975 – Погляди, Америка, что у нас есть!
1976 – «Кола» прибавляет жизни!
1980 – Выпей «Колы» и улыбнись!
1982 – Это – «Кола»!
1985 – У нас для вас есть вкусный глоток!
1987 – Реальный выбор Америки!
1989 – Красное, белое и вы!
1991 – Захвати волну!
1993 – Подобного чувства больше нет!
1995 – Пей легенду!
1997 – Страсть к совершенству! 
1999 – Всегда «Кока-Кола»! 
2000 – Наслаждайся! 
2001 – Жизнь хороша на вкус! 
2003 – Круто! 
2005 – Закрути по-своему! 
2006 – ПриКольная сторона жизни! 
2007 – Живи на стороне «Колы»! 
2008 – Люби легко! 
2009 – Откройся счастью! 
2010 – Открути крышку для свежести! 
2011 – Здесь начинается жизнь! 
2012 – Откройся счастью! 
2013 – Вливайся!
2016 – Попробуй… Почувствуй!
Кейс 2. Господин Маейр приобрел ассенизаторскую машину. Поработав на ней полгода по ее прямому назначению, он понял, что так много денег не заработаешь. Он стал думать, как заработать больше. Перебрал разные варианты: от VIP-ассенизации до оптового сбыта качественных удобрений. В итоге огромные деньги и постоянный доход ему принесло регулярно размещаемое в местной газете объявление следующего содержания. «Ува-жаемые господа! В нашем городе и области появилась возможность подъ-ехать в любое (кроме автостоянок) место на ассенизаторе, разбить боковое стекло заказанной Вами машины и слить в салон через трубу 200 литров вещества, откаченного из городской канализации. Вся работа занимает не больше 2 минут. Стоимость услуги – $1500. После этой операции машина восстановлению не подлежит. Звоните, мы рады Вам помочь!».
Кейс 3. Полиция одного города разместила социальную рекламу следующего содержания: «Мы знаем, что ты – взрослый человек и что социальная реклама для тебя – пустой звук. Поэтому если ты так хочешь – не присте-гивайся, превышай скорость и выезжай на встречную полосу. Мы просим тебя лишь об одном: завещай нам свои органы. Множеству людей нашего города пригодятся твои почки, легкие и сердце. Мы обещаем, что мы будем беречь их лучше, чем ты. А вот твои мозги нам не нужны».

Кейс 4. В начале двадцатого века один владелец одного из первых кино-театров получал массу претензий от зрителей, которые жаловались, что женщины в высоких шляпках загораживают экран. Он не хотел запрещать женщинам в шляпах вход, так как ему был дорог каждый клиент, но его просьбы снимать шляпки особого успеха не имели. В конце концов он придумал объявление, прочитав которое все женщины снимали шляпки перед входом в кинотеатр по собственной воле. Текст объявления был такой: «В нашем кинотеатре во время сеанса пожилые женщины могут оставаться в головном уборе».

И ему же приписывают авторство еще одного объявления. Когда оче-редной фильм ужасов стал немного «проседать» в прокате и ему нужно было загнать в зал побольше народа, он повесил перед входом в кинотеатр большое объявление: «На новый фильм ужасов допускаются только посети-тели в коричневых брюках». 

Кейс 5. Как вы думаете, какой из вариантов является выигрышным для Ричарда? Аргументируйте свой ответ.
В а р и а н т  1. Ричард Рэндалл, помощник управляющего банком, узнал, что в его филиале открывается вакансия на должность управляющего. Он хо-чет повышения (это его цель) и договаривается о встрече с тем руководи-телем, который может в этом помочь (нужный человек). Затем он собирает о нем всю информацию.

Этот человек:

· трудоголик;
· всю жизнь работает в банковском деле;
· начинал кассиром;
· имеет «пунктик» быть вежливым с клиентами;
· заботится о подчиненных, любит честолюбивых людей;
· уверен в себе и любит уверенных в себе людей;
· знает досконально работу банка и считает, что каждый сотрудник должен знать ее так же;
· ценит не только деньги.

Он задает себе вопрос: «Что этот руководитель требует от меня?». Чтобы ответить на него, он ставит себя на место руководителя и понимает, что тому необходимо следующее.
1. Ему нужна веская причина, чтобы дать мне эту должность.

2. Ему нужно увидеть, что я знаю об этой работе.

3. Ему нужно знать, чем я лучше других претендентов.

4. Ему нужно знать, почему я считаю себя способным справиться с этой работой.

5. Ему нужно знать, насколько я уверен в себе.

6. Ему нужно знать, что для меня значит эта работа.

7. Ему нужно знать, как я буду обращаться с другими сотрудниками и клиентами.

8. Он хочет посмотреть, как я буду вести себя на собеседовании.

9. Он хочет посмотреть, как я справлюсь с его вопросами.

10.  Он хочет узнать, каковы мои намерения.

11.  Он хочет узнать, что я за человек.

12.  Он хочет узнать, насколько я умен.

13.  Он хочет, чтобы я доказал, что справлюсь с этой работой.

Ричард знал, что руководитель был заинтересован в том, чтобы работа была выполнена. Кроме того, он был помешан на софтболе, и Ричарду это было известно. Более того, руководитель был одним из лидеров команды банка по этому виду спорта, и Ричард не преминул этим воспользоваться: на той же встрече он упомянул о своих собственных способностях пичера. 

В а р и а н т 2. Ричард постарался потрясти руководителя своими знаниями в сфере менеджмента, приводя примеры успешных реализованных проектов. Он рассказал о своих достижениях, отличном образовании. В за-вершении Ричард сообщил руководителю, что заинтересован в этой работе так как ему нужно больше денег для содержания жены и детей. 

Кейс 6. У сотрудника компании «XZX» Джека появилась оригинальная идея по ускорению доставки грузов. Напишите 30-секундную речь Джека, принесшую ему успех. Изучите оригинальную речь сотрудника: чем она отличается от вашей? Почему она оказалась убедительной для президента компании? Исправьте свою речь, принимая во внимание ошибки в первом варианте своей речи. 
Джек Маршалл с женой обедает в ресторане с группой коллег своей фирмы, включая президента с супругой. У Джека есть идея, которая, как он знает, заинтересует президента. Уместно ли с ним сейчас поговорить?

Джек решает попробовать, но ему нужно всё правильно рассчитать.    Во-первых, он должен выбрать подходящий момент. Ему нужно подождать, когда президент г-н Колдуэлл, затронет проблемы бизнеса. Если г-н Кол-дуэлл спросит, как идут дела в его отделе, у Джека появится шанс. Именно об этом шеф и спрашивает. Теперь внимание президента направлено прямо на Джека – но надолго ли? Если ходить вокруг да около, шанс будет упущен. Но если он сможет сделать свое 30-секундное сообщение без навязчивых подробностей, он сможет изменить свое будущее. Джек делает этот шаг: «… … … ».

Президент улыбается и кивает. Джек получил повышение после того, как фирма приняла на вооружение его новый метод.

Кейс 7. Как вы думаете, удалось ли Марку получить отпуск? Аргументи-руйте свой ответ.
Марк Егоров, управляющий по маркетингу, хочет взять двухнедельный отпуск, который ему пришлось отложить шесть месяцев назад. Это его цель. Отпустить его может только вице-президент по маркетингу. Что делает Марк? Он говорит со своим боссом.

«Разве зомби могут быть хорошими управляющими? Вы знаете, что я хорошо работаю и люблю свою работу, но я устал и мне нужно уехать. Все мои дела в полном порядке. При необходимости Мария справится, а я, если понадобится, приеду. Отпуск окупится как для вас, так и для меня.
Мне бы хотелось взять две недели, и я был бы благодарен, если можно было уехать с первого числа следующего месяца. За эти три с половиной недели я все подготовлю.
Когда вернусь, то смогу приступить к работе с двойным усердием. Я могу получить ответ во вторник? Спасибо».    
Кейс 8. Что бы вы посоветовали оратору в данной ситуации?
Недавно в Австралии я присутствовал на званом обеде в честь одной крупной политической фигуры. Этот господин проговорил примерно 45 ми-нут. На самом деле он не говорил – он читал свой доклад, изредка отрывая взгляд от написанного. Контакта с аудиторией не было, поэтому впослед-ствии никто и не вспомнил, что он сказал. Он лишь зря потратил время.
Кейс 9. Объясните, почему инициативу женщины в приведенной си-туации не поддержали ее коллеги. Каким бы образом вы убедили адресата в данном случае? 
Одна женщина, член Ассоциации физической подготовки, сказала своим коллегам: «Я бы хотела начать кампанию против курения в школе. У кого-нибудь есть идеи?». Все сказали: «Хорошо, мы над этим подумаем. Давайте попьем кофе с тортом». Что они и сделали, но на этом всё и закончилось. Они увлеклись разговорами на другие темы, а женщина не получила ни предложений, ни помощи.

Кейс 10. Сможете ли вы догадаться (приблизительно – в процентах), какова была степень успеха помощницы в каждой из описанных ниже попыток убеждения?
Гарвардский психолог Эллен Лангер поставила эксперимент в одной из библиотек Гарварда. Ее помощница подождала, пока соберется длинная очередь к крайне популярному в зале ксероксу, и попыталась пройти к нему без очереди с целью сделать копии нужных ей бумаг. Например, если вы думаете, что женщину пропустил каждый второй, когда она использовала первое «оправдание», напишите «50 процентов» в нужной строке (см. ниже). Первые три раза она попросила пропустить ее, чтобы отксерокопировать всего пять экземпляров. В двух последующих случаях она сказала, что ей необходимо сделать двадцать копий. Прочитайте все пять фраз-заявлений, прежде чем угадывать. 

1. Простите, у меня здесь пять страниц текста. Могу ли я воспользо-ваться ксероксом? Успех фразы …

2. Простите, у меня здесь пять страниц текста. Могу ли я воспользо-ваться ксероксом, потому что я тороплюсь? Успех фразы … 

3. Простите, у меня здесь пять страниц текста. Могу ли я воспользо-ваться ксероксом, потому что мне нужно сделать копии? Успех фразы … 

4. Простите, у меня здесь двадцать страниц текста. Могу ли я воспользо-ваться ксероксом? Успех фразы …
5. Простите, у меня здесь двадцать страниц текста. Могу ли я воспользо-ваться ксероксом, потому что я тороплюсь? Успех фразы …
Кейс 11. Эндрю Карнеги было два племянника, которые во время учебы в колледже не находили времени написать родителям. Родители юношей испробовали все средства заставить сыновей написать письмо, но тщетно. И вот Карнеги поспорил на 100 долларов, что он сможет побудить их не-медленно написать домой, не потратив при этом и цента и не прибегая к угрозам. Родители юношей согласились, но всё же выразили сомнения в успехе. Карнеги написал своим племянникам короткое письмо с наилучши-ми пожеланиями и добавил, что он передает в письме немного денег каждому из них. Но при этом не вложил в письмо никаких денег. Племянники неза-медлительно написали домой, спрашивая, не забыл ли их дядюшка положить кое-что в письмо.

Кейс 12. Высокопоставленный рекламист Джон Стил в своей книге «Идеаль-ная презентация» («Perfect Pitch») рассказывает о своей пятиминутной встрече с генеральным директором «Apple» Стивом Джобсом в 1997 году. Вице-президент «Apple» пригласил Стила и его коллегу на встречу с Джоб-сом в «Apple», чтобы наладить связь между компаниями. Гости приготовили роскошную презентацию, чтобы продать Джобсу услуги своей компании. 

Джобс заставил Стила с партнером ждать себя в конференц-зале почти два часа, наконец он пришел в своем фирменной наряде: джинсах и черной водолазке. Стил и его партнер были готовы приступить к своей презентации, но прежде чем они успели подняться со своих мест, Джобс встал перед ними и взял маркер. 

«Так вот, – сказал Джобс, – эта компания находится в долгах. Но я счи-таю, что если мы будем делать некоторые простые вещи очень хорошо, то сможем спасти и расширить ее. Я пригласил вас сюда сегодня, потому что мне нужна ваша помощь». 

Быстро водя по доске белым мелом, Джобс нарисовал  14 прямоугольни-ков, которые обозначали 14 текущих проектов, в каждый из которых ин-вестировали сотни млн долларов. Затем Джобс по очереди зачеркнул все прямоугольники, кроме двух. «Я собираюсь поставить будущее этой компа-нии на них», – продолжил он, указывая на прямоугольники с надписями «G4» и «iMac». «Ну а теперь – что мне надо от вас?» – спросил он. Оказы-вается, как объяснил сам Джобс, он хотел разработать экономически эффективный план того, как «Apple» может поблагодарить своих основных клиентов – людей, которые поддерживали и не бросали компанию даже в недавние мрачные дни, когда казалось, что «Apple» уже не та и, возможно, обанкротится. 

Он хотел связаться с этими клиентами и подготовить тем самым запуск двух решающих проектов, способных предотвратить бесславный конец «Apple». Далее Стила и его партнера попросили как можно быстрее при-думать план действий.

Кейс 13. Арнольд Брент, руководящий работник, беседует с группой своих старших управляющих. Его цель – подготовка хороших руководителей ради перспективного роста и процветания фирмы. Он знает, что некоторые его управляющие, сознательно или подсознательно, нервно воспринимают идею подготовки кадров, которые однажды их заменят. Но он также знает, что каждый управляющий очень заботится о получении пенсии в положенный срок.

Тщательно спланированный подход Брента выражался в следующем: «Подготовка квалифицированного руководства означает спокойное будущее для всех нас».
Подготовьте речь А. Брента, адресованную старшим управляющим. Какое из следующих высказываний можно использовать как вступление (крючок-приманку)? Поясните, почему.
1. «Мы должны готовить квалифицированных руководителей». 
2. «Разве вам всё равно, кто вас заменит, когда вы уйдете на пенсию?».
Кейс 14. Есть один известный многим анекдот: «Обедают два людоеда. Один говорит другому: “Не нравится мне моя теща”, другой отвечает:   “Не нравится – не ешь”».
Считая своей обязанностью изучать способы привлечения внимания слушателей, я решил испытать этот анекдот на всех типах групп на своих тренингах – от руководителей-женщин до китайских бизнесменов.

Китайцы, у которых принято уважать тещу, смеялись вежливо, но не слишком убедительно. Женщины-руководители, которые были или когда-нибудь будут тещами, – не смеялись совсем. 
Объясните, почему.
Кейс 15. Я увидел в антикварном магазине великолепную пару серебряных подсвечников с филигранью работы XVII века. Но продавец не говорил мне: «Купи их!». Нет. Он просто сказал: «Правда, хороши? За такую цену вы лучше не найдете. Не знаю, почему их еще никто не купил, но я даже рад. Кстати, сегодня я собирался забрать их домой и оставить себе. Моя жена просит об этом с тех пор, как мы их нашли».
Естественно, я их моментально купил, и когда мы с женой смотрим на них – я радуюсь, что это сделал. И, кроме того, я стал немного мудрее в вопросе искусства побуждения к реагированию.

Кейс 16. Вы знаете, что обычно говорят стюардессы перед приземлением: «Пожалуйста, пристегните ремни и оставайтесь на своих местах до полной остановки самолета». Эти слова в одно ухо влетают, а в другое вылетают. Но как пассажиры нашего рейса оживились, когда стюардесса сказала: «Если вы хотите избежать неприятного падения с кресла, пожалуйста, пристегните ремни и оставайтесь на своих местах до полной остановки самолета».
Кейс 17. Как-то руководитель телефонной компании на одном из тренингов  подготовил 30-секундное сообщение, включив следующее предложение: «Специализированные потребители, дублирующие терминальное обору-дование, увеличивают эксплуатационные расходы». Мы, слушатели, ничего не поняли, но были заинтригованы. Вот что он имел в виду: «Вам придется платить больше за телефонные услуги, если существующее оборудование дублируют не телефонные компании». Это аудитория уже могла понять.

Кейс 18. Патриция Льюис хочет начать свое дело – открыть вязальный цех. В этом – смысл ее жизни, но нужно 10 тысяч долларов, а есть всего 8.500. Где же найти еще полторы тысячи долларов? Это небольшая сумма, и Патри-ция знает, что всегда можно обратиться в банк, но оформление кредита займет время, а уже есть хорошее помещение и нужно срочно действовать. Она перебирает в уме своих друзей. У нее есть один знакомый, Джим Аллен, бизнесмен со средствами, но маленький бизнес Патриции едва ли его заин-тересует, даже если будет прибыльным. Потом она вспомнила, что Джим, как говорится, «сделал себя сам». Он часто рассказывал о великих возможностях, о том, как начинал с нуля и осуществил свои мечты. Вот оно! Патриция решила, что Джим поможет исполниться и ее мечте. Она договорилась с ним о встрече. Сначала немного поболтали, а потом Патриция перешла к цели своего визита.
– Джим, у меня есть мечта. Я хочу открыть собственный вязальный цех. Ты знаешь, что у меня есть опыт, и я горю желанием работать. Я уже присмотрела помещение и готова внести 8.500 долларов, но мне нужна еще 1.500. Ты помнишь, что тебе когда-то помогли осуществить мечту? Теперь ты можешь помочь мне в осуществлении моей?
Кейс 19. Дуг, представитель фирмы-производителя кондиционеров, по пути домой зашел в отдел закупок коммерческой фирмы – к потенциальному клиенту. Он знаком с начальником по закупкам, г-ном Лумисом. Хотя г-н Лумис торопится и занят, он находит минутку для Дуга, но после обмена любезностями Дуг понимает, что это – неподходящий для продажи момент, поэтому, если он сможет договориться о встрече на завтра, этого будет достаточно. Он быстро делает свое сообщение:

– Г-н Лумис, для вас имеет значение температура внутри вашего здания? Вы сами знаете, что имеет. Научно доказано, что в определенных темпера-турных условиях люди трудятся более производительно и меньше устают. Наше новое оборудование окупится и увеличит ваши доходы. У него есть две отличительные особенности, которых нет у другого подобного обору-дования. Вы разрешите мне прийти завтра и продемонстрировать нашу новую систему?
Кейс 20. Ни в одной организации я ни разу не встречал людей, которые бы не считали, что собрания длятся слишком долго, происходят слишком часто и они слишком скучны. Производственные собрания обычно ничего не решают и скучны потому, что участники не умеют как следует подготовиться. Нужно охватить большое количество идей, предметов и тем для обсуждения и вынести по ним столько же решений!

Вот образец повестки дня:

Цель: оздоровить финансовое положение.

Подход: продавать или не продавать нашу фабрику в пригороде.

Темы для обсуждения
1. Фабрика почти не приносит прибыли, но перспективы роста тем не менее существуют.
2. Покупатель есть, но только в случае снижения цены.
3. Продавать сейчас или ждать и надеяться на увеличение прибыли и/или большей цены.
Пожалуйста, подготовьте сообщение на полминуты, изложив свое мне-ние и свои предложения. Собрание начинается ровно в 14.30 мин. и должно завершиться не позднее 15.00.

Кейс 21. Тысячи потребителей недавно подали в суд на фармацевтическую компанию «Merck», утверждая, что обезболивающий препарат «Vioxx» спровоцировал сердечные приступы у их близких. Первый иск был подан в суд в Техасе, и «Merck» обосновал свою невиновность научными фактами. Представители компании предоставили суду свидетельства о проведении необходимых исследований препарата, рассказали, как эти исследования проходили, привели своих ученых, которые сообщили об их методологии и объяснили, какую роль статистика играет в их работе. 

Адвокат истца, напротив, говорил о невиновности своего клиента, его страданиях и смерти. Такая стратегия работает в суде еще со времен Римской империи – тогда адвокаты истцов нанимали профессиональных плакальщиц, которые рыдали прямо в суде во время выступления пострадавшего. В случае с «Merck» адвокат истца рассказал, как врач выписал жертве «Vioxx», как тот принимал лекарство в соответствии с рекомендациями и умер от последо-вавшего сердечного приступа, оставив скорбящую вдову и детей. Далее адвокат доказал, что «Merck» не предоставил важную информацию о риске сердечного приступа, отказавшись раскрыть ее даже под давлением, зато заработал миллиарды долларов, продавая этот препарат. Короче говоря, бывают хорошие и плохие парни. Сотрудники «Merck», настаивал адвокат, оказались плохими. 

Присяжные встали на сторону истца. Аргументы «Merck» о статистике не были услышаны. Присяжный заседатель Джон Остром позже проком-ментировал: «Мы не поняли, что за бред они говорили». Когда предста-вители «Merck» выступали, Остром говорил: «Это просто бла-бла-бла». 

Кейс 22. Доктор медицины, консультант одной фирмы, разговаривает с уп-равляющим:

– Вам бы хотелось сохранить бодрость и здоровье до глубокой ста-рости? Ключ к этому – профилактические методы. Знаете ли вы, что такое инфаркт? Это просто ваше сердце на вас рассердилось. Этого можно избежать, если хорошо с ним обращаться и держать его в радости. Всё, что нужно – это регулярно делать упражнения, не курить, избегать жирной пищи и давать себе день полного отдыха хотя бы раз в неделю. Соблюдайте эти простые правила и ваше сердце не будет на вас сердиться. Я хочу, чтобы вы оставались здоровы, поэтому приходите не только тогда, когда заболеете. Зайдите ко мне завтра, я взгляну на результаты анализов и мы решим, нужно ли нам встретиться во вторник для обсуждения вашей диеты и комплекса упражнений.
Кейс 23. У Стива Джобса была идея изготовить печатные платы, которые местные любители-компьютерщики смогли бы использовать как основу для создания собственных ПК. Он собирался собирать каждую плату за $20, а продавать за $40. Джобс считал, что если он и Возняк вложат по $1000, то они смогут изготовить 100 плат и удвоить вложенную сумму. Возняк в ответ сказал, что в клубе состоит только 500 человек и большинство из них уже пользуются готовыми машинами «Altair» – им не нужны новые платы. Возняк полагал, что не наберется и 50 желающих купить то, что Джобс хотел продавать. Они останутся ни с чем. Тогда Джобс сменил тему и стал говорить об их общих интересах, не связанных с деньгами, – о дружбе и не-зависимости. Вот как Возняк описывает этот разговор в своей авто-биогра-фии: «Мы сидели в его машине, и он сказал – я помню, словно это было вчера: «Ну даже если мы потеряем наши деньги, у нас будет компания. Впервые в жизни у нас будет собственная компания». И это было как раз то, что Возняк хотел услышать. «Это убедило меня, – написал он в своей книге. – Мне было интересно думать о нас так: «Два лучших друга создают ком-панию». В течение нескольких недель друзья собрали необходимую сумму, придумали название «Apple» (название связано с фермой-коммуной в Оре-гоне, куда Джобс не так давно вернулся и которая называлась «Яблоневый сад») и организовали то, что вскоре стало успешным предприятием, выпускающим продукцию, которую никто из них изначально и не предлагал производить: полностью готовые персональные компьютеры.

Кейс 24. «SaaB» всегда выделялся в ряду прочих автомобилей, и тради-ционно считается выбором интеллектуалов-индивидуалистов, людей, выде-ляющихся из толпы, в том числе и своими странностями. Для того чтобы помочь потенциальным клиентам определиться с выбором нужной модели, компания вместо длинных описаний технических характеристик и много-численных фото его наружности и внутренностей, предлагает пройти интернет-тест на поиск турбогена в самом себе. 

«Кто вы – Юлий Цезарь или Мария Кюри?», «Сколько человек завтра-кает за вашим столом?», «А каким вы видите собственный журнал?» – тест изобилует вопросами, которые эффектно подчеркивают PR-образ интел-лектуального и необычного бренда, характер которого не меняется с годами. Находит ли этот образ отклик в сердцах потребителей, есть ли в них турбоген? Официальных данных по этому поводу на сайте не приводится, однако рост продаж марки в России в прошлом году составил около 70 %. 

Кейс 25. В одном известном медицинском центре столкнулись с серьезным кризисом, когда очередное постановление правительства вынудило директо-ра госпиталя отказаться от практикуемого ранее предоставления страховок низкооплачиваемой, но важной группе сотрудников – ординаторам (врачам-стажерам). Пока директор готовился сделать заявление о грядущих пере-менах, до него дошли слухи, что ординаторы готовят коллективный протест с требованием компенсации страховки. Но госпиталь не мог повысить зарпла-ту этой группе без повышения зарплаты многим другим сотрудникам, а средств на это не было. Находясь между двух огней, директор попросил лидеров ординаторской группы войти в комитет по изучению ситуации во всей клинике. 

Руководителя же этого комитета он попросил как можно больше узнать о том, что реально отвечало интересам ординаторов. Он надеялся, что обнаружится что-то, что поможет найти выход из ситуации. После недели встреч администратор сообщил, что ординаторы готовы согласиться с сокращением страховки, если больница удовлетворит одно их очень важное требование: они хотели носить такие же (более длинные) белые халаты, как и полноправные врачи, чтобы пациенты относились к ним с таким же уважением. Директор тут же заказал новые халаты. 

Кейс 26. Когда Дональд Трамп только начинал карьеру застройщика в Нью-Йорке, одним из его первых проектов было приобретение старой заколо-ченной досками гостиницы «Commodore», расположенной рядом с централь-ным вокзалом Нью-Йорка, чтобы сделать из нее новый отель «Grand Hyatt». В то время эта часть города являла собой неприглядную картину, и с каждым месяцем ситуация ухудшалась. Многие считали Трампа, задумавшего строи-тельство отеля в таком районе, сумасшедшим, поскольку заемщики могли установить крайне высокие процентные ставки на ссуды для такого рискованного проекта. 

Но Трамп не воспринимал этот проект как личный, он рассматривал его в качестве важного начинания в рамках государственно-частного пар-тнерства. Его целевой аудиторией поэтому были не банки или другие заемщики, а государственные чиновники. Он сыграл на их заинтересован-ности в обновлении города и стремлении обзавестись позитивным публич-ным имиджем. Как сказал глава Корпорации муниципального развития Нью-Йорка Ричард Каплан: «Трамп понял, что заемщики... могли бы изменить стандартные правила (если бы чиновники поддержали идею)». Это означало, что банки могут понизить процентные ставки, чтобы добиться обществен-ного одобрения. Ему удалось представить весь проект как «операцию по спасению сердца Манхэттена», а это было именно тем, чего желали все заинтересованные стороны. Когда проект был утвержден, Трамп постарался, чтобы все, кто в нем участвовал, и в первую очередь он сам, считались людьми, которые «спасли» Нью-Йорк.

Кейс 27. Я никогда не забуду случай, произошедший на конференции в Сингапуре. Тогда докладчик, успев уже некоторых из нас усыпить, вне-запно остановился и, не сказав ни слова, спустился с трибуны и вышел. Мы были заинтригованы и разом очнулись. Что он надумал? Что случилось? Люди начали переговариваться.
По вашему мнению, почему оратор поступил таким образом? Счи-таете ли вы оправданным подобное поведение?
Прошло пять минут. Затем все услышали шум воды в конце коридора, в туалете. Разговоры прекратились, как только докладчик вернулся и про-должил свою речь, как ни в чем не бывало. 
Кейс 28. Когда вы последний раз обедали в ресторане, весьма вероятно, что официантка принесла вам маленькое угощение, скорее всего, одно-временно со счетом. Это могло быть печенье с сюрпризом или просто мятный леденец. Тут возникает вопрос – влияет ли как-то это угощение на размер оставленных вами чаевых? Большинство людей ответит «нет», одна-
ко мятный леденец может произвести чудесный эффект. Исследование показывает что угощение в конце обеда конфетой, увеличивало размер чаевых на 3 %. Любопытно, что если угощение удваивается (вам предлагают две конфеты), то прибавка к чаевым увеличивается не в два, а в четыре раза – до 14 %. Но результат становится еще интереснее, когда официант дает вам одну конфету, отходит от стола, затем останавливается и говорит, что для таких приятных посетителей у него есть еще одна конфета. Чаевые воз-растают на целых 23 %.

Поясните реакцию посетителей. 
Кейс 29. Когда в 2003 году Британские Авиалинии объявили об отмене второго за сутки рейса Конкорд по маршруту Лондон – Нью-Йорк, из-за экономической нецелесообразности, на следующий день произошел всплеск продажи билетов. Заметьте, что с самим рейсом никаких изменений не произошло – самолет не стал летать быстрее, качество обслуживания не улучшилось, стоимость билетов не снизилась. 
Поясните причину всплеска продаж.

Кейс 30. Одна риэлторская фирма смогла увеличить как число заказов по оценке недвижимости, так и количество заключаемых впоследствии контрактов, посоветовав консультантам, отвечающим на обращения кли-ентов, начинать разговор с упоминания об опыте и заслугах агентов фирмы. Например, на обращение по сдаче недвижимости внаем, ответ был примерно таким: «Давайте я соединю вас с Сандрой, которая уже более 15 лет занимается вопросами аренды клиентов». Клиентов, интересующихся про-дажей собственности, привлекали советом: «Вам лучше поговорить с Пите-ром, он начальник нашего отдела по продаже недвижимости и имеет более 20 лет опыта в этой сфере». Результатом таких рекомендаций стало два-дцатипроцентное увеличение числа консультаций и пятнадцатипроцентный рост заключения договоров. 
Поясните, почему.
Кейс 31. Совсем немного жителей одного из жилых районов согласилось разместить на газоне перед своим домом невзрачную деревянную табличку, чтобы поддержать компанию за безопасность на дорогах.
А в другом таком районе почти в четыре раза больше домовладельцев согласились поставить такую же табличку. Почему? Потому что десять дней назад они поставили на подоконнике маленькую почтовую карточку в знак поддержки всё той же компании.

Кейс 32. Группа студентов обсуждала правила проведения переговоров. Одна половина группы получила указание: «Время – деньги, поэтому сразу переходите к делу». К соглашению сумели прийти около 55 % участников. 
Второй половине были даны другие инструкции: «Перед началом  переговоров постарайтесь поближе узнать друг друга и найти что-то общее, что есть у всех вас». После этого уже 90 % переговоров прошли успешно и дали удовлетворительный результат. То есть на 18 % больше для каждой стороны.

Кейс 33. Вы, возможно, замечали, что обычно в гостиницах кладут в ванные комнаты карточки, призывающие гостей повторно использовать пастельное белье и полотенца. Чаще всего внимание постояльцев обращают на то, что это способствует охране окружающей среды. Этот прием убеждения оказы-вается весьма действенным – его эффективность 35 %. Но может быть есть более действенные способы?

Как получается, около 75 % гостей проживающих в гостинице не мень-ше четырех дней, в тот или иной момент повторно используют свои по-лотенца. Что если мы напишем об этом в нашей карточке: «75 % гостей проживающих в гостинице повторно используют свои полотенца. Пожалуй-ста, следуйте их примеру». В результате этого отказы от смены белья вырастут на 26 %.
Поясните, почему.

Кейс 34. У сайта онлайн-магазина розничной торговли одеждой «Modcloth» есть очень большое сообщество поклонников, в котором магазин периоди-чески проводит голосования для того, чтобы определить, какие модели одежды в будущем должны будут появиться в продаже. Такие модели награждаются значком «Выбор покупателей». Сами же покупатели находятся под сильным влиянием сообщества «Modcloth», о чем свидетельствует тот факт, что одежда, снабженная значком «Выбор покупателей» продается в два раза лучше, чем остальная.
Кейс 35. Компания, которая хочет увеличить количество клиентов, просто должна сосредоточиться на создании очень хорошо выполненной страницы «О нас». Да, это звучит почти абсурдно, но при ближайшем рассмотрении оказывается, что возможность рассказать потенциальным покупателям о сходстве между работниками компании и посетителями сайта дает уни-кальный шанс на повышение доверия.
Например, сайт небольшой компании под названием «PetRelocation.com», помогающей владельцам домашних животных перевозить своих питомцев из одной страны в другую. Страница «О нас» наполнена биографиями сотруд-ников, подчеркивающими не только их любовь к кошкам и собакам, но и спо-собствующими гуманизации образов руководителей с помощью рассказов об их увлечениях и привычках. В результате применения подобного подхода «очеловечивается» имидж компании, предложение приобретает дополни-тельную привлекательность, что ведет к повышению конверсии в целом.
Кейс 36. Президент одной аэрокосмической компании был уверен, что она теряет клиентов и прибыль, потому что такие показатели, как стоимость технического обслуживания и время на межполетную подготовку, гораздо лучше у их конкурентов как в Соединенных Штатах, так и за рубежом. Он хотел передать свою тревогу и желание немедленных перемен команде старших менеджеров. Поэтому однажды вечером президент собрал их в зале заседаний совета директоров. На экране появилось изображение пилота, летящего на старомодном биплане. Пилот улыбался, а его шарф развевался по ветру. При этом правая половина картинки была закрыта. Когда все заняли свои места, президент компании объяснил, что ввиду недавних успе-хов компании он чувствует себя так же, как этот пилот. В самом деле, прошедший год был самым успешным в истории компании. После этого с глубоким вздохом президент сообщил, что его счастье быстро тает. И когда он открыл вторую половину экрана, все увидели, что пилот, оказывается, летит прямиком в стену. Затем президент повернулся к аудитории и упавшим голосом произнес: «То же самое может случиться с нами». Он настаивал на том, что, если не будут приняты решительные меры, компанию ждет ка-тастрофа, а после этого начал объяснять собравшимся, что необходимо предпринять для предотвращения этой угрозы.

Реакция аудитории была немедленной и негативной. Сразу после со-вещания менеджеры собрались небольшими группами в коридорах, чтобы обсудить «тактику запугивания» со стороны президента. Они возмущались тем, что, по их мнению, он преувеличил грозившую опасность. Менеджеры считали, что в этом году они приложили невероятные усилия, чтобы побить рекорды компании по продажам и прибылям. Они гордились своими успе-хами и шли на собрание, думая, что наступил момент признания их заслуг. Но вместо этого их, к превеликому удивлению, отчитали. 
В чем состояла ошибка президента? 

Кейс 37. Роберт Марселл – руководитель команды проектировщиков мало-литражных автомобилей «Chrysler». В начале 1990 гг. компания очень хотела выпустить новую модель малогабаритного двухдверного автомобиля. В этом не было ничего удивительного: с 1978 г. они не произвели ни одной новой модели такого типа. Но высшее руководство «Chrysler» не хотело делать это в одиночку. Оно полагало, что альянс с иностранным производи-телем позволит улучшить дизайн автомобиля и защитит денежные резервы «Chrysler».

Однако Марселл думал иначе. Он считал, что компания должна разработать и создать новую модель самостоятельно. Он знал, что убедить руководство будет трудно; кроме того, ему нужно было разобраться и со своей командой. К тому времени его сотрудники потеряли веру в то, что у них когда-нибудь появится возможность создать хороший автомобиль. Они были недовольны и тем, что Соединенные Штаты опять уступали позиции иностранным производителям малолитражек.

Из бесчисленных бесед с сотрудниками компании Марселл узнал, что многие из них разделяли его взгляды: они считали, что передать разработку нового малогабаритного двухдверного автомобиля иностранному производи-телю – всё равно, что отдать ему душу компании и, в конечном счете, лишить ее способности обеспечить людей работой. Кроме того, Марселл верил, что в его организации трудятся талантливые люди, стремящиеся решать новые проблемы и обрести возможность повысить свою самооценку и вернуть чувство гордости.

Марселл приготовил пятнадцатиминутную речь, в которой сначала говорил о горах недалеко от его родного города Айрон Ривер, ныне вы-мершего шахтерского поселения в Верхнем Мичигане. Горы эти были полностью разрушены в основном в результате действий иностранных горнодобывающих компаний. На экране сменяли одна другую фотографии, которые Марселл сделал недавно. Неработающая школа, где он когда-то учился, дома друзей его детства с заколоченными ставнями, руины го-родского металлургического завода, закрытые церкви и покинутый железно-дорожный вокзал. После описания каждого из этих мест он говорил: «Мы не смогли противостоять конкурентам», и это звучало как припев гимна. Марселл считал, что нечто подобное произойдет и в Детройте, если не вернуть производство малолитражных машин в Соединенные Штаты. Капи-туляция – это враг, сказал он, и если не принять немедленные меры, за ней последует разрушение.

Марселл завершил свою презентацию на положительной ноте. Он ска-зал, что гордится своей конструкторской группой, и призвал ее создать настоящий, «сделанный в Америке» малогабаритный двухдверный автомо-биль, который доказал бы, что Соединенные Штаты все еще конкуренто-способны. Его речь, очень точно отразившая мысли аудитории, пробудила боевой дух команды. Сразу после окончания встречи члены группы начали предлагать идеи нового автомобиля.

Кейс 38. Когда Джеймс Уэбб, изо всех сил пытавшийся продать Гос-департаменту США идею «внешнеполитических показателей», вернулся в 1960-х гг. в Вашингтон, чтобы руководить программой полета на Луну космического корабля «Аполлон», он столкнулся с огромным числом препятствий. Один серьезный спор, развернувшийся вокруг вопроса о кон-троле над космической программой, столкнул его с министром обороны США Робертом Макнамарой. Президент Кеннеди заявил, что Америка отправит человека на Луну, но не уточнил, как правительство должно распределить полномочия по управлению этой программой. Военно-воздушные силы (ВВС) хотели охватить своими полномочиями и воздушное, и безвоздушное пространство, в то время как Уэбб желал контролировать космическую миссию целиком и полностью через свое агентство NASA
1. Как у Уэбба, так и у Макнамары были, как заметил один комментатор того времени, «империалистические замашки». Оба были жесткими администра-торами, прошедшими огонь и воду. Уэбб написал позднее, что бюрократи-ческий стиль Макнамары означал «повалить вас на пол ледорубом, и затем, пока вы валяетесь, попросить подписать какое-то решение». Битва разго-релась, когда Макнамара в конце 1962 г. официально предложил, чтобы ВВС «взяли под контроль все полеты людей по земной орбите», оставляя NASA «все полеты за пределами земной орбиты». 
Это означало, что NASA получит контроль над лунной одиссеей, но будет лишено всех возможностей ее осуществить. Другими словами, Министерство обороны получало ведущую роль в освоении космоса. Это бы-ло прямой атакой на миссию NASA как агентства, и Уэбб ответил служебной запиской, в которой указывал, что предлагаемое изменение «поставит под сомнение» имидж программы освоения космоса как «мирной попытки изучить космическое пространство». Уэббу не нравился резкий стиль Макна-мары, и он постарался изолировать себя от соперника посредством иссле-довательских и рабочих групп, в состав которых входили должностные лица низкого уровня из министерства и агентства. Но в этом случае было оче-видно, что единственным способом разрешить проблемы было открытое противостояние между двумя лидерами. Уэбб отправился в кабинет Макна-мары готовый к битве, в которой победитель получит все. 

В ходе встречи, однако, Уэбб был поражен словами Макнамары. После того как Уэбб заявил, что у NASA нет намерений отдавать контроль над полетами в орбитальном пространстве, Макнамара тут же пошел на попятную. Выяснилось, что космос был нужен ВВС больше, чем самому Макнамаре. Другими словами, Макнамара поднял весь этот шум, главным образом для того, чтобы показать верность своим генералам ВВС, а не потому, что считал их правыми. Он признался Уэббу, что полет человека в космос – проект, являвшийся основной миссией NASA, для Министерства обороны было вторичным. 
Они вдвоем составили меморандум, который в течение нескольких недель разослали всем заинтересованным лицам. В нем говорилось, что руководство космической программой полностью переходит NASA, но от-мечалось, что при орбитальных полетах будут за счет военных проводиться определенные военные испытания. В заключение подчеркивалось, что разработка каких-либо дальнейших совместных программ возможна только по «обоюдному согласию». 

Кейс 39. Мои друг Чарли был влюблен в очаровательную девушку по имени Ава. И она была влюблена в Чарли, но он никак не мог уговорить ее выйти за него замуж. Однажды он пригласил ее на обед. Они поехали в Лос-Анджелесский «Колизей», самый большой стадион Западного Побережья, место проведения матчей по классическому футболу.

В центре игрового поля стояли столик и два стула. Метрдотель проводил и усадил их. Им прислуживали два официанта. Никого кроме них не было. Четыре пустые трибуны смотрели на Чарли и Аву сверху вниз.

Столик был элегантно сервирован дорогим фарфором, хрусталем и се-ребром. Подавали икру и шампанское. Никаких сосисок «по-колизейски». Затем подали суфле и салат, и опять – шампанское. В ожидании десерта, Чарли обратил внимание Авы на огромное электронное табло в дальнем конце поля.

Он поднял бокал, и по этому условному сигналу на табло засветились слова: «Дорогая Ава, ты выйдешь за меня замуж?».
Она сказала «да», и с тех пор Чарли с Авой счастливо живут здесь в Лос-Анджелесе.
Кейс 40. Высокопоставленный рекламист Джон Стил в своей книге «Идеаль-ная презентация» («Perfect Pitch») рассказывает о своей пятиминутной встрече с генеральным директором «Apple» Стивом Джобсом в 1997 году. Вице-президент «Apple» пригласил Стила и его коллегу на встречу с Джоб-сом в «Appe», чтобы наладить связь между компаниями. Гости приготовили роскошную презентацию, чтобы продать Джобсу услуги своей компании.

Джобс заставил Стила с партнером ждать себя в конференц-зале почти два часа, наконец он пришел в своем фирменном наряде: джинсах и черной водолазке. Стил и его партнер были готовы приступить к своей презентации, но прежде чем они успели подняться со своих мест, Джобс встал перед ними и взял маркер.

«Так вот, – сказал Джобс, – эта компания находится в долгах. Но я счи-таю, что если мы будем делать некоторые простые вещи очень хорошо, то сможем спасти и расширить ее. Я пригласил вас сюда сегодня, потому что мне нужна ваша помощь».
Быстро водя по доске белым мелом, Джобс нарисовал 14 прямоуголь-ников, которые обозночали 14 текущих проектов, в каждый из которых инвестировали сотни млн долларов. Затем Джобс по очереди зачеркнул все прямоугольники, кроме двух. «Я собираюсь поставить будущее этой компа-нии на них», – продолжил он, указывая на прямоугольники с надписями «G4» «iMac». «Ну а теперь – что мне надо от вас?» – спросил он. Оказы-вается, как объяснил сам Джобс, он хотел разработать экономически эффективный план того, как «Apple» может поблагодарить своих основных клиентов – людей, которые поддерживали и не бросали компанию даже в недавние мрачные дни, когда казалось, что «Apple» уже не та и, возможно, обанкротится.
Он хотел связаться с этими клиентами и подготовить тем самым запуск двух решающих проектов, способных предотвратить бесславный конец «Apple». Далее Стила и его партнера попросили как можно быстрее приду-мать план действий.
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1NASA – National Aeronautics and Space Administration.






