
Ефåêòèâí³ñòь óïðàâë³ííÿ ïåðñîíàëîì íà ï³äïðèºìñòâ³ 

 

 

97 
б) забезпеченість й ефективна робота соціально-

економічного та фінансового блоків ОЕМ конкретного ВНЗ зна-
чною мірою залежить від галузевого підпорядкування ВНЗ та 
організаційно-правового статусу навчального закладу: держав-
на, комунальна чи приватна форма власності. 

Реформування ОЕМ ВНЗ безпосередньо пов’язане з 
необхідністю розробки і втілення ефективної конкурентної стра-
тегії на ринку надання освітніх послуг, яка має базуватися на 
конкурентоспроможності ВНЗ, тобто системі показників, що 
характеризують здатність навчального закладу адаптуватись до 
мінливих умов ринку. Досягнення конкурентних переваг потре-
бує аналізу і врахування особливостей ринку галузі, консоліда-
ції внутрішніх ресурсів ВНЗ та їх оптимального використання. 
Серед основних підходів у досягненні конкурентних переваг у 
цьому контексті варто зупинитись на таких трьох: створенні 
зовнішніх компетенцій, внутрішніх компетенцій та парадигмі 
динамічних можливостей. У той час, коли зовнішні та внутрішні 
компетенції орієнтовано на утримання переваг на сьогодніш-
ньому ринку, парадигма динамічних можливостей націлює ВНЗ 
на створення майбутніх компетенцій, що не є можливим без 
реформування ОЕМ. Аналіз оновлення організаційно-
економічних форм ВНЗ східного регіону України говорить про 
те, що цей процес відбувається на трьох рівнях: змісту, структу-
ри та функціонального призначення. Наприклад, в організацій-
ній структурі навчальних закладів активно працюють такі відді-
ли, як відділ кар’єри, системи працевлаштування випускників, 
відділення та філії на виробництві, системи управління якістю 
тощо, які призначено для посилення внутрішніх, або централь-
них компетенцій. У структурі ВНЗ м. Донецька активно працю-
ють підсистеми, що відповідають за онлайновий навчальний та 
бізнес-процеси. Наприклад, відбуваються зміни на рівні змісту 
роботи підрозділів, які пов’язані з їхнім функціональним пере-
профілюванням: інформаційно-навчальний інститут (раніше 
інформцентр), ресурсний центр та наукова бібліотека, віртуальні 
підприємства та бази практики Донецького національного уні-
верситету економіки і торгівлі імені Михайла Туган-Бара-
новського.  

Незважаючи на скорочення фінансування з боку держа-
ви, ВНЗ можуть будувати ефективні стратегії інноваційного 
розвитку на основі оновлення своїх ОЕМ у форматі створення 
динамічних можливостей та конкурентних переваг на сьогоден-
ня і перспективу. 
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ОСОБЕННОСТИ ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 

ПРИЕМОВ ЧЕРНОЙ РИТОРИКИ 

 
Аннотация. Черная риторика рассматривается как 

действенная технология управления ходом беседы. Иследованы 

отличия черной риторики от информационных атак, приемы и 

методы черной риторики, определяется ее эффективность. 

 

Анотація. Чорна риторика розглядається як дієва 

технологія управління ходом бесіди. Досліджено відмінності 

чорної риторики від інформаційних атак, прийоми і методи 
чорної риторики, визначено її ефективність. 

 

Annotation. Black rhetoric is considered as an active 
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techniques and methods of black rhetoric, and their effectiveness 

are examined.  

 
Ключевые слова: черная риторика, информационные 

атаки, коммуникации, деловые переговоры, собеседник. 

 
Коммуникации в деловом мире всегда происходили 

на психологической основе, объективность давно перестала 

быть залогом принятия обоснованного решения. Исходя из 
умения убеждать, подводить нить разговора к необходимому 

для оппонента выводу, всегда зависел успех переговоров. 

Однако только на рубеже ХХ – ХХI веков стали осознавать 

необходимость "манипулирования всеми риторическими при-

емами" [1, c. 15] для того, чтобы получить желанный резуль-

тат переговоров. И сейчас как в СМИ, так и на деловых сове-

щаниях можно часто увидеть осознанные или неосознанные, 

изощренные приемы черной риторики. 

Целью данной публикации является рассмотрение ос-

новных особенностей черной риторики  для получения жела-
емого результата в ходе переговоров. 

Первоначально, следует отметить различия между чер-

ной риторикой как искусством манипуляции и информацион-

ными атаками в СМИ. Так, известный тренер в области ком-

муникативной техники К. Бредмайер выделяет три способа 

победы над конкурентом в бизнес-среде [1]: 

1. Шоковая атака – короткие высказывания, которые 

приводят в недоумение и выбивают почву из-под ног против-

ника. 
2. Разрушение "по кирпичику" – продолжительные 

действия конкурентов, которые постепенно разрушают имидж 

оппонентов. 

3. Междоусобицы. Если первые два способа основы-

ваются на беспомощном молчании оппонента, то междоусоб-

ные войны предполагают владение приемами черной ритори-

ки каждым из оппонентов, что делает их особенно сложными 

с точки зрения противников и интересными – с точки зрения 

наблюдателя.  

Все эти приемы становятся основой и украинского би-
знеса и политикума.  

Так, широко известны междоусобицы как между мо-

бильными операторами Украины, так и между политиками 

различных партий и блоков. 

Сегодня начинается подрыв репутации Украины и на 

туристическом рынке – компании по дискредитации Крыма 
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как курорта. Первым брошенным "камнем" в имидж Крыма 

стали сообщения в медиа-среде РФ  о якобы грядущих земле-

трясениях на полуострове [2].  

Шоковая атака на украинских вкладчиков привела к 

финансовой нестабильности одного из самых больших банков 

Украины ОАО КБ "Проминвестбанк" (ПИБ). В августе 2008 

года в СМИ активно начали возникать сообщения о незакон-

ной деятельности председателя правления ПИБ, который "со 

своим стилем управления, больше похожим на налет кочев-
ников, чем на эффективный менеджмент" привел к исчезно-

вению ПИБ с украинской финансовой арены. Шоковые атаки 

на председателя сопровождались яркими примерами черной 

риторики в адрес деятельности главы банка, которая связана 

с "потаканием комплексу наполеона", назначением главы 

банка "отцом народов, самым крупным и позитивным госу-

дарственным деятелем, и вообще – святым" [3].  

Эти процессы лишь свидетельствуют о том, что стан-

дартные приемы мировой практики информационных атак в 
борьбе за лидерство достигли и Украины. 

В то же время черная риторика представляет собой 

более сложную технологию манипулирования оппонентом, 

нежели информационные войны конкурентов. Это не только 

способы уничтожения противника в конкурентной борьбе, но 

и успех ведения переговоров, связанный с принятием дело-

выми партнерами выгодных для вас решений. Так, Введенс-

кая Л. А. [4] отмечает, что успех деловых переговоров состо-

ит в поиске взаимовыгодного компромисса для обеих сторон. 

Однако, необходимо вспомнить выражение Э. Людвига о том, 
что "компромисс – искусство так делить пирог, чтобы каждый 

верил, будто именно он получил больший кусок" – то есть 

выгодное для лица, ведущего переговоры, решение прини-

мается, когда его собеседник уверен, что приведенные дово-

ды полностью совпадают с его интересами. Этой целью 

именно и руководствуется черная риторика. 

По определению К. Бредмайера черная риторика – 

это манипулирование всеми необходимыми риторическими, 

диалектическими, эристическими и рабулистическими прие-
мами для того, чтобы направлять беседу в желательное русло 

и подводить оппонента или публику к желательному для нас 

заключению и результату" [1, c. 15]. Черная риторика опреде-

ляется как  "волшебное и демагогическое средство", "наме-
ренная непреднамеренность", "облеченная в слова доминан-

та победителя" [1]. 

Черная риторика использует различные коммуникати-
вные приемы: вербальные (речевые), паравербальные (теле-

сно-речевые) и невербальные (сигналы, сопровождающие 

речь). Однако все эти приемы издавна известны и не относя-

тся к приемам черной риторики. Как справедливо отмечает  

К. Бредмайер, белыми или черными, честными или нечестными 

они становятся лишь при их использовании. Использование 

коммуникативных средств "заключается в умении аргументи-

ровать и дискутировать, акцентировать, пропагандировать и 

вести спор" для одержания победы над противником [1, c.15].  
Следовательно, коммуникативные приемы черной ри-

торики основаны на изменение правил ведения разговора "с 

использованием всего калейдоскопа возможностей языка и 

способностей говорящего, зачастую с целью нарушить ход 

мыслей собеседника" [1]. 

Нарушители правил, черные риторы, ловко разыгры-

вают свои карты, затевают собственные игры и используют 

любые инструменты, методы и технические приемы [1. c. 18].  

Ссылаясь на В. Шнайдера, К. Бредмайер выделяет 

семь всеобщих правил черной риторики [1, c. 22–24]: 
1. Способ выражения должен быть простым и метким  

— "смотреть в рот народу".  

2. Говорящий должен четко выделять в своей речи ос-

новные положения. 

3. Убедительная главная мысль, ясное mission-

statement фокусирует в себе все послание.  

4. За фокусировкой послания следует постоянное по-

вторение основной мысли.  

5. Контраст черное — белое заявляет позицию.  

6. Стирание границ между правдой и ложью, инфор-

мацией и намеренным ее утаиванием дает преимущество.  

7. Успех приносят только адресные высказывания.  

В то же время эффективно использовать приемы чер-

ной риторики способен только человек с богатым внутренним 

миром, эрудированный и тактичный. При этом эффективность 
использования приемов черной риторики определяется дейс-

твиями оппонентов, к которым приводит "нарушение правил 

игры" говорящим. Итак, эффективность использование прие-

мов черной риторики выражается [1]: 

1) во внезапной смене эмоций, сумятице чувств оппо-

нентов; 

2) во внезапном, беспокойном, беспомощном, демо-

тивирующем и неконструктивном коллективном молчании 

собеседника;  
3) в разрушении содержательно-аргументативных до-

водов собеседника и их логической последовательности; 

4) в создании новой системы (коалиции) аргументов; 

5) в молниеносном достижении желаемого результа-

та, то есть принятии собеседником ваших аргументов и ре-

шение спорного вопроса в вашу пользу. 

В заключении необходимо отметить, что черная рито-

рика не только не отвергает другие технологии ораторского 

искусства, более того, она сводит их воедино, создавая но-

вый, изощренный, способ их применения. Следовательно, 
использование приемов, методов и инструментов черной 

риторики требует богатого практического опыта, широкого 

кругозора, психологических навыков и развитой интуиции для 

того, чтобы, во-первых, одержать победу в ходе беседы, и, 

во-вторых, заявить о своей позиции – позиции неоспоримого 

лидера.  

Главной особенностью черной риторики является "на-

рушение правил игры": использование последовательности 

различного рода коммуникативных транзакций (вербальных, 
паравербальных или невербальных), вроде бы лишенных для 

оппонентов какого-либо определенного смысла, которые вы-

водят собеседников из равновесия, а далее с помощью завер-

шающего результативного маневра подводят к выгодному для 

лица, ведущего беседу, решению. Как эффективная техноло-

гия ораторского искусства, черная риторика всегда ориенти-

рована на достижение цели, она не ищет компромиссов, а 

заставляет скрытыми приемами принять противником сторо-

ну ваших интересов, корректно, но решительно, опровергнуть 

мнение оппонентов, превратив последних из противников в 
свои союзники. 
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