Прекрасная погода, не правда ли?

Как найти тему для разговора
Непринужденно заговорить с незнакомым человеком – до сих пор серьезная проблема для многих деловых людей постсоветского пространства. Иностранцы не скрывают, что так нас и дифференцируют: отсутствие улыбки и немногословность. А еще – чувство неловкости, которое мы испытываем при любом удобном случае, корень зла, который не дает нам чувствовать себя свободно в незнакомом обществе.
Строго говоря, этикет предлагает универсальное средство против нежелательного превращения в белую ворону: не посещать те мероприятия, на которых вы будете чувствовать себя неловко. Что это за мероприятия, каждый определяет для себя самостоятельно: один в компании друзей в шумном баре будет весь вечер мечтать о теплом пледе и томике Томаса Манна, другого тяготит светская беседа джентльменов в галстуках-бабочках – ему куда комфортнее в караоке-баре. Но – легко сказать. А что делать, если в непривычной обстановке предполагается бизнес-встреча? Ее нельзя ни проигнорировать, ни попросить перенести в другое место – это было бы грубым нарушением приличий.

К счастью, деловые переговоры в саунах остались в темном прошлом, когда бизнес уже был, а об этикете еще не слышали. Сегодня негоцианты крупных компаний точно знают, что можно, а чего нельзя, но первая встреча с незнакомыми людьми все еще может вывести из равновесия: о чем говорить, если сказать совсем нечего? В конце концов, нужные слова находятся, но… спустя час-полтора, когда в них уже нет никакой нужды. А ведь как остроумно можно было ответить, как удачно пошутить!
Знакомьтесь, господа!

Оговоримся сразу: готового рецепта для начала непринужденной беседы на все случаи жизни не существует. Зато существуют стандартные фразы и шаблонные темы, которые иногда предлагают наспех состряпанные руководства по деловому этикету, но с ними мы так и будем выглядеть – стандартно и шаблонно. Нам это не подходит.

Хороший тон – представить незнакомых людей друг другу. В этом шаге смысл не только эстетический (хотя и он важен для соблюдения приличий), но и практический: от того, как люди будут представлены друг другу, зависит вектор их беседы. Значит, представить собеседников нужно качественно. «Пудинг – это Алиса. Алиса – это пудинг». Может ли после такой фигуры завязаться диалог? Отнюдь. Насквозь формальное представление ставит людей только в еще более неловкую ситуацию и заставляет самостоятельно искать из нее выход (не говоря уже о том, что оно крайне неучтиво).
Тому, кто представляет друг другу будущих собеседников, следует помнить, что младшего по статусу, социальному положению и возрасту представляют старшему, а старшего не представляют – в этом случае знакомство происходит в одну сторону. Кроме того, необходимо сообщить минимум информации о лице, которое представляют: профессия, занимаемая должность, увлечения, достижения, получение награды, недавняя деловая поездка – это и даст пищу для последующей беседы. «Иван Иванович, прошу знакомиться с моим коллегой Петром Петровичем. До того, как прийти в нашу компанию, он работал внештатным дизайнером зарубежной фирмы. Когда мы увидели его портфолио, то сразу поняли, что никто другой не может быть нашим бренд-менеджером». Это – пример грамотного представления, которое обозначает точки возможного соприкосновения двух пока еще незнакомых людей: Иван Иванович может говорить с Петром Петровичем и о нюансах аутсорсинга, и о работе за рубежом, и о дизайне (живописи, искусстве), потому что ему дали такую возможность. Разумеется, нужно иметь чувство такта и не сообщать того, что в деловом диалоге никак не понадобится: «Познакомьтесь с Еленой Степановной, она два месяца назад развелась», «Это Федор Павлович, он успешно прошел курс лечения от алкогольной зависимости».
Я вас слушаю!

Мы уже договорились о том, что необходимо проявить уважение к месту проведения деловых переговоров, даже если чувствуете себя в нем не полностью комфортно. Ваши будущие собеседники не случайно выбрали именно этот ресторан, именно этот теннисный корт или вообще пригласили вас в свой дом. Их объединяет конкретная цель, у них есть четко очерченный круг интересов, и вполне возможно, что эти интересы не совпадают с тем, чего хотелось бы вам. И этикет полностью разделяет мнение графа Честерфильда, который сказал: «Лучше подстроиться под тон собравшегося общества, нежели попытаться задать ему свой». Это правило – одно из условий комфортного общения.
Его можно сформулировать еще короче: «Не думайте только о себе». Это не только позволит проявить воспитанность, но и поможет справиться со стеснительностью и с дрожью в коленках. Как только мы перестанем думать о том, что сказать, как себя повести, чтобы не выглядеть глупо, а сосредоточимся на том, что говорит собеседник, мы сразу найдем массу тем для small talk. Сделать своего визави на час-другой центром вселенной – испытанный прием талантливых переговорщиков, который позволяет моментально расположить к себе незнакомого человека.
Врезка:

Small talk – легкий разговор о мелочах; разговор о пустяках; светская болтовня, беседа (например, о погоде). Приходит на выручку, когда пауза затянулась: напряженное молчание невежливо.

Если вы надели носки разных цветов, вы нарушили правила делового дресс-кода. Но если при этом вы на протяжении переговоров будете думать только о том, как бы спрятать ноги под стол, то и сама встреча пройдет мимо вас, и ваше присутствие для собравшихся окажется бесполезным. Забудьте о носках и увлекитесь происходящим: а вдруг вы находитесь именно там, где вам хотелось бы? Пусть это боулинг-клуб, а вы привыкли к встречам на пленэре, но зато один из гостей работает по специальности, область которой вас давно интересует, а другой только что вернулся из вашей любимой Франции. О третьем пока ничего не известно, но он только что высказал мысль, которая давно не дает вам покоя – оказывается, вы солидарны в спорном вопросе! Нужно всего лишь уметь слушать и слышать.

Не стоит путать этот навык с отсутствующим взглядом и редкими кивками головой. Слышать – значит понимать настроение своего собеседника, уметь улавливать изменения в нем. Идет беседа о продлении контракта на следующий год, вы обсуждаете цены и логистические схемы, но нравится ли ход диалога тому, кто сидит напротив вас? Ему весело или он огорчен? Он увлечен беседой или начинает скучать? Ему сейчас хотелось бы услышать комплимент или остроумную шутку? Можно сколько угодно говорить о цифрах, но вполне вероятно, что на принятие решения о продлении контракта в конечном итоге повлияют вовсе не они.
Я не хочу говорить об этом
В любой беседе, не только деловой, нужно избегать острых углов – тем, которые оскорбят собеседника или приведут к спору. В каждом конкретном случае это отдельный список: с человеком, потерявшим работу, не говорят о собственных успехах, а тому, кто ожидает своей очереди на хирургическую операцию, не рассказывают о предстоящей поездке на горнолыжный курорт. Умение слушать и слышать позволит сориентироваться, каких разговоров следует избегать, но есть несколько тем, которым принципиально не место в деловой беседе.
Слухи и сплетни. Кроме того, что деловым партнерам они, как правило, мало интересны, сплетни вполне определенно характеризуют того, кто их распространяет. Выслушивать их тоже не стоит: лучше вовремя откланяться со словами «Рад знакомству», чем рисковать собственной репутацией в обществе сплетника.
Религия и политика. В современном обществе страсти накаляются нешуточные вокруг и первой, и второй. Затронуть одну из этих тем – значит повысить напряжение до критической отметки, а то и всерьез и надолго испортить отношения с человеком. Как поступить, должно подсказать благоразумие.
Личные финансы. Любые вопросы о стоимости квартиры, машины, отдыха за рубежом, портфеля, визитных карточек с головой выдают абсолютного невежу. Любопытство на эту тему не принято ни проявлять, ни удовлетворять.
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