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Определения:

Пропаганда – распространение среди людей каких-либо знаний, информации.

Агитация – призыв к каким-либо целенаправленным действиям.

Манипуляция сознанием – Деятельность, направленная на изменение состояния сознания клиента, его убеждений, помимо его воли с целью добиться от него действий противоречащих каким-либо  его интересам.

Вставка «противоречащим каким-либо» необходима, так как «интересы» могут быть разные. Как жизненно важные так и нет.

Легитимация власти – согласие большинства народа как с формой политической власти, так и с существующей формой экономики, экономических отношений в стране, которые данная власть поддерживает и олицетворяет.

Революция есть кардинальное изменение политического и экономического строя в стране, как мирным (парламентским) так и путём вооружённого восстания.

Революционная ситуация в стране (по Ленину): ситуация, когда верхи не могут, а низы не желают жить по-старому.

Комментарий:

Полное недоверие к существующей власти в стране со стороны управляемого ею народа порождает паралич власти. Это есть та ситуация когда «верхи не могут». Однако, если народ в целом удовлетворён тем политическим и социальным строем в стране, что на данный момент существует, то революции как таковой не будет – произойдёт лишь смена групп и/или группировок во власти и косметическое её преобразование.

Революция может произойти лишь тогда, когда народ так же будет сильно недоволен существующими в стране экономикой и порождаемыми ею экономическими отношениями (не желать жить по-старому).

Создание революционной ситуации в стране, есть процесс по разрушению легитимации власти.

Введение.

Цель пропаганды и агитации в стране – разрушение легитимации власти существующего режима и создание социально-психологических условий в стране для кардинального изменения существующего строя.

Следует сразу отметить, что легитимация власти существующего в стране режима осуществляется наиболее подлым за всю историю человечества путём - методом тотальной манипуляции сознанием.

Ярчайший пример результатов этой самой манипуляции сознанием – выборы президента - ситуация, когда, в целом левый по убеждениям, электорат проголосовал за политика с крайне правыми неолибералистскими взглядами.

Этот метод полностью лишает человека главной Свободы – Свободы Воли.

Если помимо воли человека, для него кем-то посторонним формируются убеждения, мнения, желания и побуждения, то это уже не Свобода, а самая чернейшая форма Рабства. Человек, получается,  полностью зависим от того, кто такую манипуляцию осуществляет.

Такого тотального рабства на Руси не было даже в самый разгар т.н. крепостного права. У любого человека при крепостном праве оставалась хотя бы свобода сбежать от барина. При манипуляции сознанием – не то, что желания, даже мысли такой не возникнет. Более того! Любой современный раб искренне убеждён в том, что он СВОБОДЕН.

 Так что, как и тысячелетия назад, борьба против существующей власти – есть национально освободительная ВО ВСЕХ СМЫСЛАХ борьба. Борьба против Рабства.

Отсюда следует, что вся работа по разрушению легитимации власти, по освобождению от Рабства должна быть направлена против главного оружия по удержанию власти нынешними правителями – против манипуляции сознанием.

Так как сам процесс манипуляции сознанием осуществляется существующей в стране властью непрерывно и во всех принадлежащих ей средствах массовой информации, то опять таки единственным способом  серьёзно ослабить её воздействие на народ – есть привитие ключевым личностям составляющим народ иммунитета к манипуляции сознанием.

Ключевой личностью является тот, кто является либо формальным, либо фактическим, либо идейно-интеллекутальным лидером (авторитетом) группы людей. То есть личность, имеющая сильное влияние на мнения и умонастроения той группы, в которую она  входит.

 Человек может стать имунен к воздействию манипуляции сознанием если у него восстановить целостное восприятие действительности и системное мышление.

Целостное восприятие действительности и системное мышление

Любой человек в течение своей жизни формирует свои представления о том мире, в котором он живёт. Эти представления предназначены, прежде всего, для выработки оптимальной стратегии поведения человека в меняющемся мире. Для того, чтобы выработанная стратегия поведения была максимально эффективна как для человека, так и для общества, у него должна сформироваться максимально непротиворечивая система представлений о мире. Обо всех важнейших его элементах. Эта система представлений должна быть в последствии преобразована в максимально компактную систему, позволяющую ему ориентироваться в обстановке, делать выводы, принимать решения максимально быстро и эффективно.

Если модель действительности противоречит тому, что человек видит в окружающем его мире в каких-то деталях или вся целиком, то какой бы целостной модель не была, она не может быть названа целостной моделью именно действительности. 

Так же и наоборот – если у человека присутствует не целостная модель, а мозаика из отдельных элементов и представлений, не связанных между собой или, тем более, противоречащих друг другу, то каким ни был бы охват этими элементами действительности, этот конгломерат нельзя назвать целостной моделью. Вполне справедливо, что при таком конгломерате и представление действительности не будет целостным.

Если целостное восприятие действительности является лишь предпосылкой и почвой для соответствующих действительности выводов, то системное мышление является инструментом по производству этих выводов и инструментом же по созданию (или восстановлению) целостного восприятия действительности.

Системное мышление даёт возможность его обладателю выстраивать иерархии ценностей из тех или иных элементов представления действительности и, что главное, устанавливать между этими элементами причинно-следственные связи.

Попросту говоря, системное мышление даёт человеку возможность представить любую систему целиком, в её взаимосвязях, устройстве, и работе (развитии).

Пример.

Предположим, есть два человека, один из которых очень хорошо знает, где что в автомобиле есть и как это что-то называется, но совершенно не представляет, как оно всё работает.

Другой человек наоборот, представляет, как оно всё работает, но с трудом может назвать, что и как называется.

Вопрос: какой из этих двух человек быстро и эффективно сможет починить данный автомобиль?

Я думаю, что любой автолюбитель уверенно скажет: «Второй!».

Этот второй как раз и обладает тем, что и называется системным мышлением (правда в рамках отдельно взятого автомобиля).

Наиболее опасным последствием разрушения целостного восприятия действительности и системного мышления у человека является то, что он становится повышенно внушаем.

За этой повышенной внушаемостью лежит очень простой психологический механизм.

Допустим, вы человек весьма смутно представляющий себе устройство автомобиля. Что вы будете делать, если ваш автомобиль вдруг поломается?

Естественно, что вы обратитесь к специалисту, слову которого вы будете внимать как божественному откровению. Сами вы же ничего не понимаете! 

Тут, как вы наверняка знаете, и открывается прорва возможностей для мастера (если он не честен) вас обмануть. Любой грамотный автолюбитель, хорошо разбирающийся в своей машине, легко может назвать множество таких возможностей.

Тоже самое относится и к восприятию действительности.

Если у вас данное восприятие будет разрушено, то для принятия решения (хотя бы по выборам) вам придётся на слово верить тем, кто будет называть себя гордым словом «эксперт».

Наиболее эффективным методом уничтожения целостного восприятия действительности, разрушения системного мышления является такой метод применяемый в электронных СМИ как разрыв реальности.

Вы никогда не обращали внимание на то, как скроены так называемые «блоки новостей» в информационных передачах типа «Время»?

Вы можете составить, хотя бы приблизительно, по одной из этих передач целостное восприятие действительности?

А по нескольким?

С трудом?

Как правило «с трудом» - ответ тех, кто воспитывался ещё в советской школе и помнит ещё советские «блоки новостей» по той же программе «Время».

Ответ характерный для нынешнего поколения – «никак».

Почему?

Рассмотрим типичный «блок новостей» программы «Время» (реальная майская передача 2003 года!).

Первым идёт сообщение о том, что в Ираке какая-то группа партизан уничтожила взвод оккупантов. Далее, сразу же за этим сообщением появляется некий вальяжный мужик и начинает с придыханием и округлением глаз, как бешенную сенсацию, расписывать необычную погоду установившуюся в Сибири. После него следует ещё «большая» сенсация – некая голливудская распутница в очередной раз (возможно уже аж в восьмой), выходит замуж за известного в США киноартиста (нам их имена для нас - пустой звук). Далее идёт ещё несколько фрагментов дико противоречивых, совершенно не связанных по смыслу и совершенно не нужных. 

Словом обыкновенный информационный мусор, который забывается уже через несколько секунд после предъявления. Среди этого мусора вкрапляются иногда в хаотичном порядке новости по стране, по принимаемым законам в Думе, причём всё это делается в стиле скороговорки, как ничего не значащее и вообще не интересное. Если что-то и подаётся из политических новостей как важное, то с таким комментарием что полностью искажает весь смысл события.

А теперь вспомните как делались новости на той же программе «Время», но до «Перестройки». 

Такой дикой мешанины в подаче новостей не было и в помине. Все новости подавались в строгом порядке, каждый в своём блоке. С политическими и прочими комментариями. С вкраплениями общеобразовательных фрагментов, чтобы телезритель постоянно был в курсе не только политических, экономических, но и научных, культурных событий. Причём эти новости были построены так, что можно было уже с одной передачи, составить целостное представление о том, что происходит в стране и в мире. 

Сначала шли политические новости по стране, следующий блок  - новости по промышленности(что, когда и как было сделано и с каким результатом), после блок новостей сельского хозяйства, далее за ним международные новости, за ними блок культурных новостей, спорт и погода. Отличительной чертой ТЕХ НОВОСТЕЙ от того, что ныне производится - всё чётко связано по смыслу не только  между собой, но и с тем, что было день, два, а то и недели назад! Если необходимо что-то напомнить – повторяется столько, чтобы было понято и запомнено.

Конечно, делались эти новости не без идеологических закидонов. Но главным всегда было то, что после просмотра новостей у зрителя должна была оставаться целостная картина того, что происходит в стране и мире.

Остаётся ли после просмотра современной программы «Время» такая целостная картина?

Нет.

Даже если кто-то будет утверждать обратное, - ну  что ж. Он, наверное, имеет кроме этой программы ещё десяток высококачественных источников информации и имеет возможность хотя бы отсеять информационный мусор. Это - человек с неразрушенным системным мышлением.

Я так же имел множество источников информации, но по себе могу сказать, что, то впечатление, которое иногда создают наши СМИ о «целостности» и «разносторонности» подачи информации очень обманчиво.

Более того! Для того чтобы составить эту целостную картину, приходится применять очень много методов «очистки» информации. То есть прикладывать каждый раз очень серьёзные усилия по криптографическому и семантическому анализу поступающей информации.  Да и то часто впустую.

Почему так получается?

А получается всё потому, что весь стиль подачи информации в «блоках новостей», специально сделан так, чтобы РАЗОРВАТЬ ЦЕЛОСТНОЕ ВОСПРИЯТИЕ ДЕЙСТВИТЕЛЬНОСТИ!

Так как системное мышление во многом завязано на целостное восприятие действительности, то страдает и оно. Применяя системное мышление к той информации, которая подаётся электронными СМИ человек очень быстро запутывается в происходящем, так как у него нет нормальных возможностей для получения во-первых достоверной информации, во-вторых нет возможности отфильтровать её от информационного мусора (совершенно не нужной и бесполезной информации). Информационный мусор очень сильно НАВЯЗЫВАЕТСЯ и отделаться от него может далеко не всякий.

Поэтому, при восстановлении целостного восприятия действительности надо идти от предоставления достоверной и системно увязанной информации (и пусть вас ругают за «сильную заидеологизированность»!), жизненно важной информации, к попыткам делать из этой информации конкретные выводы. Если человек после этого сможет самостоятельно делать выводы, выстраивать суждения о происходящем в мире соответствующие действительности, то можно будет смело утверждать, что у него восстановлены и целостное восприятие действительности и системное мышление.

Люди

К сожалению, 90% труда современных пропагандистов и агитаторов левого движения – мартышкин труд. Они, как правило, делают не то не там и не так как надо. В основном это происходит из-за того, что говорят они «на массу», обращаются к отдельным людям, с которыми далеко не всегда стоит не то что вести пропагандистско-агитационную работу, но даже вообще обращаться. К некоторым обратиться – это лучший способ испортить работу вообще в своём районе.

Поэтому в первую очередь необходимо определить тот контингент людей, который подлежит первоочередной пропагандистской и агитационной обработке, а так же тот,  кого не нужно или вообще вредно.

· Совершенно не нужно разводить агитацию и пропаганду социализма и агитацию за «левое» голосование среди тех, кто и так уже имеет твёрдые левые убеждения. Среди них необходимо выискивать потенциальных агитаторов и пропагандистов, а так же потенциальных членов партии.

· Совершенно не нужно и вредно для собственного авторитета спорить с параноидально мыслящими сторонниками нынешней власти.

· Не рационально так же иметь дело с ленивыми мыслью и телом субъектами. Они либо никогда не имеют вообще какого-то мнения, либо меняют это мнение по десять раз на дню и зависят их убеждения чисто от той ситуации, которая имеется в данный момент и в данном месте.

· Так же не рационально вести пропаганду и агитацию «на массу» обывателей, так как вы никогда не сможете выиграть состязание с электронными СМИ.

Как показывает личный опыт автора, наиболее часто встречающаяся ошибка коммунистического пропагандиста и агитатора, после агитации и пропаганды среди своих, - это попытка работы среди ленивых.

Самая яркая отличительная черта именно этого сорта людей – очень большая беднота, сопряжённая ещё и с полным беспорядком в собственных делах и хозяйстве.

Человек не ленивый, даже будучи очень бедным – разрухи у себя не допустит. А так получается, что некоторые из наших очень рьяных агитаторов и пропагандистов пытаются ПРЕЖДЕ ВСЕГО вести свою работу среди откровенного люмпена.

Ещё один тип людей, которые примыкают к рассматриваемой категории – это конформисты. Эти люди стремятся приспособиться всегда и везде, в том числе подладиться под мысли и идеи того собеседника, который имеется у него здесь и сейчас. А этот собеседник может быть любым. Поэтому и получается, что данная личность может менять своё убеждение по десять раз на дню (буквально).

Необходимо вести работу прежде всего среди тех, кто является среди других авторитетом. Авторитетом по мнениям.

Таких категорий людей две: Интеллигенты по духу и, как бы кому странным не показалось, -  болтуны и позёры.
Сконцентрировавшись на этих двух категориях людей вы тем самым избавите себя от необходимости «охвата» огромного количества людей. Так же получите возможность усилить своё воздействие на конкретную личность тем, что сможете ей уделять больше внимания. Тем самым вы быстрее измените представления о действительности этой самой личности и, через неё представления тех людей, которые числят этого человека в авторитетах.

Учитывая, что такой авторитет имеет влияние на группу людей минимум в 10-15 человек, вы уже одним этим увеличите КПД  своей работы в те самые 10- 15 раз.

Наибольшее влияние на настроения в обществе имеют т.н. политически и идейно активные люди. Люди, для которых думать и анализировать – привычное состояние души.

К этой категории не обязательно относятся интеллигенты по статусу. Среди интеллигентов по статусу так же встречается достаточно тупого, аполитичного и принципиально не желающего иметь своё собственное мнение люда. Здесь имеются в виду интеллигенты ПО ДУХУ. Люди привыкшие думать, изучать и анализировать. Как правило, такие люди достаточно широко начитаны и образованны. И совершенно не обязательно, что у них будут соответствующие дипломы специализированных ВУЗов. Это, как правило, яркие «самообразованцы».

Пример первый: Василий А., по профессии слесарь-сантехник. Высшего образования нет никакого. Увлекается чтением фантастики (предпочитает серьёзную), а так же философов различного направления. В частности, прочитал всего Монтеня, Ницше, Шопенгауэра (того, что у нас последнее время было издано). Увлекается так же чтением литературы научно-популярного характера естественнонаучного направления. В рамках прочитанного дискутирует вполне профессионально.

Пример второй: Юрий Н. – водитель. Высшего образования так же не имеет. Увлекается чтением исторической литературы весьма специального характера. Имеет дома весьма обширную библиотеку соответствующего качества. Является ярым поклонником Льва Гумилёва. По качеству знаний в области истории соответствует вузовскому доценту-историку, кандидату исторических наук.

Ясное дело, это наиболее яркие примеры из того, что я имею.

Но здесь надо обязательно упомянуть то, что ПРОСТО ДУМАЮЩИЕ ЛЮДИ как правило имеют вокруг себя вполне конкретный круг людей, которые прислушиваются к их мнению. Причём для многих из них они являются авторитетом.

Это значит, что если  мнение такого думающего человека изменится, то вслед за ним изменится мнение той группы, у которой он является авторитетом.

Болтуны и позёры отличаются тем, что они всегда в центре внимания очень большого круга людей. Часто намного по численности превышающий тот, что имеет просто интеллигентный человек. Они так же имеют значительное влияние на убеждения и настроения своего  круга общения, но отличаются от первой, вышеописанной категории людей крайним непостоянством собственных убеждений. 

Если для интеллигентного человека изменить  убеждения крайне тяжело, а поддерживать эти, уже изменённые убеждения крайне легко, то для болтунов, всё чаще обстоит наоборот – изменить легко, а поддерживать сложно.

Это объясняется тем, что главное для этих людей не истина как для первой категории, а наоборот – яркость производимого собой впечатления. Отсюда – поддержание убеждений болтуна и позёра это процесс практически непрерывной работы. И работа эта заключается больше не в убеждении на фактах, а  в поставке наиболее ярких и злободневных фактов, для последующего распространения в массах. Если факты достаточно яркие, то можете не сомневаться в том, что они будут донесены ими максимально быстро и до максимального количества людей – как знакомых им так и не знакомых.

Отсюда: главный упор в пропаганде и агитации надо делать именно на эти категории людей, так как они, в свою очередь влияют на те группы в которых они являются авторитетами. Пропагандисту и агитатору надо прежде всего «держать» именно эти категории людей. При этом КПД его работы повысится во много раз. За счёт увеличения (фактического) количества людей на которых распространяется его влияние в десятки раз.

Если обратиться к истории, то главными распространителями идей в массах, были люди или интеллигентного склада ума (такие были во всех сословиях и классах общества), а так же революционно настроенные интеллигенты. Практически вся верхушка РСДРП(б) была интеллигентской.

Отсюда вывод: для успешного продвижения идей в массы необходимо выискивать именно таких «интеллигентного склада ума» людей и основной упор в агитации и пропаганде делать именно на них. Если вам удастся «заагитировать» такого «интеллигента по духу» или интеллигента по социальному статусу, то он сам, без вашего  дополнительного посыла «заагитирует» всё своё окружение. 

Так как окружение такого человека, как правило, так же люди в большей части именно интеллигентского склада, то ваша агитация и пропаганда найдёт в их лице исключительно благодатную почву.

Как правило, имея определённый авторитет среди «простого люда» эти интеллигенты заразят своими идеями и их. Причём им, этим самым «особо умным», как их в народе называют, верят сейчас гораздо больше, чем авторитетам с телевидения.

Для того, чтобы убеждения таких интеллигентов не вернулись к исходному, выгодному для власти состоянию, работу с сагитированными надо продолжать. И продолжать непрерывно.

Так же существенен  и возрастной ценз.

Как правило, люди старые (старше 55-60 лет) не настроены на активные действия. Поболтать и покричать – это они ещё могут но, как правило, решительных действий, влекущих за собой серьёзные психологические перегрузки,  они не предпринимают. Этому причина как физическое состояние большинства старшего поколения, так и вполне естественная возрастная психология, исключающая большинство такого рода деятельностей и настроений.

Так как есть настоятельная необходимость противостоять именно пропаганде СМИ, то единственная возможность победить в этом противоборстве – активные действия и яркие акции. Часто и по-многу.

В настоящее время необходима именно такая активность.

Отсюда следствие – необходимо вовлечение в пропагандистско-агитационную деятельность прежде всего молодёжи.

Так же за это говорит и то, что партия большевиков, завоевавшая власть в 1917 году имела средний возраст своих членов - 27 лет.

Впрочем, только на молодёжь так же ставку полностью делать не стоит – у каждого возраста есть своя деятельностная «экологическая ниша». Если для молодёжи наиболее подходяща  деятельность в виде активных «физических» акций, типа митингов, пикетов, демонстраций и прочая активность, связанная с деятельностью «здесь и сейчас» и зримым немедленным результатом, то у старшего поколения – более спокойная организационная и пропагандистская работа «на перспективу». То, что сразу не может дать результата. Вполне естественно, что и там и там должны участвовать все, но «разделение труда» должно соблюдаться чётко с полным учётом как возрастных, так и наличных на нынешний момент способностей личности.

И ещё:

Для революции нужны лидеры (не просто авторитетные личности). Много лидеров.

Ищите лидеров, и привлекайте на свою сторону!

Идеи

Наиболее целесообразным представляется на этом этапе работа по двум направлениям.

Первое направление – разоблачение деятельности власти, антилевого пиара  в средствах массовой информации со всемерной дискредитацией последних.

Если вам удастся в их глазах совершенно дискредитировать проправительственные СМИ как источник достоверной информации, то можете праздновать победу. Такие люди будут с порога отвергать утверждения проправительственной пропаганды или как минимум воспринимать их с крайней подозрительностью, трактуя её далеко не в пользу властей.

Второе направление – формирование массовых антилибералистских и прокоммунистических настроений и убеждений.

Пускай меня ещё раз обзовут «карамурзинцем», но на настоящий момент ещё никто не сделал книги по разоблачению манипуляции сознанием лучше, чем С.Г. Кара-Мурза!

Так что по первому направлению, надо опираться в основном на этот капитальный труд – С.Г. Кара-Мурза «Манипуляция сознанием». Изучив хорошо только этот труд, пропагандист и агитатор получает огромное преимущество над абсолютным большинством своих потенциальных идейных и идеологических противников.

Ясное дело, что на изучении только этого произведения зацикливаться не стоит. Стоит постоянно читать книги теоретического и публицистического характера по темам теории социализма, коммунистического движения и тому подобные (Хотя бы для того, чтобы «мозги не закисали»).

По этому поводу стоит обратить внимание на такие выдающиеся книги как: «Почему Россия не Америка?» А. Паршева, и сильно перекликающаяся с ней «Понять Россию умом» Д. Калюжного и М. Валянского.

Первая книга является исключительно ценной с теоретической стороны книгой.

В ней на примерах показывается почему в России затраты на производство на много выше чем в тех же странах Западной Европы и тем более в США. Причём показывается, что это зависит исключительно от климатических условий этих стран. Точнее из-за их кардинального различия.

Например, в строительстве в России до трети стоимости строения составляет стоимость фундамента. В тех же США на абсолютном большинстве территории фундамент под здание совершенно не обязателен.

По сельскому хозяйству наши страны вообще не сравнимы. И именно из-за чудовищной разницы в климате. Вот некоторые факты из данной книги относительно этого:

· Потепление климата в Западной Европе наблюдается не с севера на юг, а с востока на запад. Из- за этого Восточная Германия во все времена была беднее чем Германия Западная. 

· В Скандинавии и того хлеще – потепление идёт с юга на север! 
Причина этим казусам природы – течение Гольфстрим, которое «отапливает» Западную Европу и защищает во многом от холодных циклонов с севера. Гольфстрим так же обеспечивает «полноценным поливом» и вовремя практически всю Западную Европу. У России такой защиты нет и климат, во-первых - очень холодный, а во-вторых - засушливый. По этой же причине различаются урожайности зерновых в Средней России и в Голландии, находящихся на одной и той же широте. Да что там вообще говорить?! Климат Норвегии больше соответствует климату Кубани! Единственно, что на Кубани зимы более суровые, так как климат континентальный, а в Норвегии – морской, более мягкий.

Так же из-за более холодного и сурового климата затраты на жизнедеятельность у нас в России в разы выше чем в странах Запада. На питание, на отопление жилья и производственных помещений и так далее.

Отсюда, кстати прямо следует вывод, что если социалистическая экономика обеспечивала страну более высокими темпами развития чем страны Запада, то западная экономика заведомо менее эффективна. Так же из этого можно сделать вывод (присовокупив стремительную деградацию всего народнохозяйственного комплекса страны): рыночная экономика по своей эффективности находится ниже уровня необходимого для физического выживания страны.

Для того, чтобы такие выводы можно было бы в своей агитационно-пропагандистской работе делать, надо вышеупомянутую книгу очень хорошо изучить. Так же изучить и следующую, упоминаемую там же книгу – «Понять Россию умом», так как там не только климат разбирается, но так же экономика с культурой и образованием.

Методы

Для того, чтобы работа по агитации и пропаганде была достаточно успешной, необходимо чётко знать четыре вещи:

1) На кого пропаганда и агитация должна быть направлена в первую очередь (это рассмотрено в части «Люди»);

2) Какие идеи и комплексы идей должны быть разрушены, для того, чтобы были восприняты ваши;

3) На какие идеи и их комплексы должны быть заменены разрушаемые (эти идеи – ваша идеология);

4) Как организовать саму работу по агитации и пропаганде.

Организация работы

Начну с последнего пункта, чтобы всё остальное было понятным – из чего всё следует.

Во-первых, агитационно-пропагандистская работа по видам деятельности может быть грубо поделена на две части – «быстрая» и «медленная», «на массу» и на конкретную личность.

«Быстрая» или «на массу» - это работа по быстрому убеждению в чём-то либо отдельного человека, либо массы людей (например, на каком-то массовом мероприятии).

«Медленная» или на конкретную личность – это постоянная, методичная работа с конкретными людьми, часто в режиме «один на один» по постепенному изменению убеждений этой личности и получения в конечном счёте последовательного и ярого сторонника. Вместе, и «быстрая» и «медленная» - это работа на постепенное изменение существующих в обществе настроений, мнений и убеждений – то, что когда-то Антонио Грамши назвал молекулярной революцией.

Во-вторых, эти самые части в любом случае должны быть подкреплены вполне конкретной организационной работой.

 Организационной работой по распределению и координации усилий, сбору и обмену необходимой информации, систематизации и оптимизации использования этой информации.

Охват соседей по дому, по кварталу.

Постоянное ведение дневника, где результаты работы фиксировались и систематизировались.

Определение людей из известных членам вашей организации, на работу с которыми надо обратить первоочередное внимание (кого надо в первую очередь искать – см. часть «Люди»). 

Сбор информации.

1) Сбор информации на выявление людей – лидеров групп;

2) Сбор информации о существующих в обществе настроениях и мнениях;

Последнее надо вести по двум генеральным направлениям:

а) мнение о происходящем в данном населённом пункте, районе, в стране в целом;

б) О наиболее распространённых  убеждениях идеологического характера.

Если первое направление работы поможет вашим депутатам в местных и краевых органах власти лучше ориентироваться в происходящем, то второе, при правильной организации, очень сильно облегчит работу пропагандиста и агитатора в целом.

Как надо, поэтому, организовать данную работу?

Разделим то, что надо делать каждому и то, что надо делать в рамках целой организации.

Для каждого члена организации.

Каждый член должен завести тетрадь, где после встреч с людьми должен заносить сведения по следующим пунктам:

1. Аргументы против существующей власти в стране  и против существующего строя в стране;

2. Аргументы за существующие  власть и политический строй в стране;

3. Аргументы за социализм;

4. Аргументы против социализма.

5. Наиболее удачные контраргументы приведённые в споре обоими сторонами.
Стоит обратить внимание на то, что многие аргументы и контраргументы могут выстраиваться в целостные цепочки по принципу: если этот аргумент не сработал, - выдвигаю следующий, близкий ему по духу или смыслу.

Знание цепочек и, особенно, порядка предъявления аргументов – вам очень поможет в крупных дискуссиях.

Стоит упомянуть так же то, что у «особо продвинутых индивидов» могут быть не «цепочки» а даже целые «деревья» аргументов.

Так же полезно знать то, какого социального слоя люди выдвигают те или иные аргументы. Дело в том, что возражения, так же как и взгляд на ситуацию в целом по стране и в данном населённом пункте в частности очень сильно различаются у разных слоёв населения. Это значит, что первые четыре пункта перечня должны быть привязаны к конкретному слою населения.

Это значительно облегчит и упростит работу пропагандиста и агитатора, так как он заранее будет знать сталкиваясь с людьми того или иного слоя, с какими именно аргументами ему, прежде всего и чаще всего, придётся сталкиваться.

Так же и по пятому пункту.

Если наиболее удачные возражения будут систематизированы, то они позволят как взять одни на вооружение (если за социализм), так и выработать не менее сильные опровержения (если за капитализм и против социализма).

Знание этих аргументов и контраргументов (желательно потребовать от агитаторов и пропагандистов, чтобы они их заучили) позволит сходу отвечать на любые каверзные вопросы  и «неотразимые» аргументы. Знающего пропагандиста и агитатора поставить в тупик не в пример сложнее, чем того, кто «просто погулять вышел».

Для успешной пропагандистской работы нельзя позволять разным проходимцам от «правых» ставить себя в трудные положения.

В рамках организации в целом.

В рамках организации в целом следует разбить весь район на отдельные участки и закрепить их обход и работу за отдельными членами.

Так как наиболее рационально заниматься агитационно-пропагандистской работой парами (почему так – об этом ниже) отдельный район закрепляется за конкретными двумя людьми, которые впоследствии могут отчитаться за работу в том районе, который за ним закреплён. Отчитаться и как листовки  с литературой разносили, и как вели непосредственную агитационно-пропагандистскую работу среди конкретных людей.

Стиль и тон речи

Если вы хотите всегда иметь максимальное влияние на собеседника, то вам сразу надо, ещё до бесед выработать нужный стиль и тон речи. Тот стиль и тон, который бы уже сам за себя говорил бы о вашей уверенности и в том что вы говорите, и в том, что за вашими словами Правда Жизни и Сила.

Большинство спорщиков-пропагандистов, пытаясь убедить собеседника срываются на нечто подобное истерике. Пытаются с пеной у рта доказать, в том числе и «взять горлом» свою точку зрения. 

Это в корне не верный стиль общения. Такой стиль уже  с  самого начала сигнализирует всем и вся о том, что спорщик не чувствует за своими аргументами Силы, и пытается восполнить её недостаток силой своего горла. Истеричный же стиль в добавок ко всему ещё и сигнализирует о страхе говорящего. Страхе проиграть спор, страхе оказаться в глазах окружающих и проигравшим, и неудачником, и просто дураком. В сущности истерика уже говорит о том, что человек если не воспринимает сознанием свой проигрыш (настоящий или будущий), но уже уверен в нём интуитивно. Уверен в собственном проигрыше!

Поэтому стиль речи должен быть всегда уверенным и, как правило, спокойным. 

Гораздо лучше для пропагандиста будет как раз спровоцировать ситуацию когда оппонент сорвётся в истерику. Тогда уже не пропагандист, а его соперник окажется в заведомо проигрышной ситуации. В этой ситуации можно тогда будет сказать в тоне лёгкого осуждения нечто вроде: «И ты веришь этим брехунам из СМИ?! Сколько раз они на вранье то попадались!…». Как правило, при таком «заходе» собеседник запинается не находя что ответить.

Даже если формально ваш собеседник не признает вашей правоты, то по факту он не только проиграл спор, но и принял вашу точку зрения. Он с нею уже в себе будет продолжать бороться, но рано или поздно её примет.

Отсюда общий вывод:

 Все дискуссии по переубеждению следует вести в спокойном тоне, уверенным голосом с тоном некоторого даже презрения к тем идеям, которые распространяются электронными СМИ. 

Презрения к идеям, а не собеседнику!

Надо это особо и тщательно подчёркивать, чтобы став на сторону собеседника выступить против общего врага.

Общая стратегия и тактика ведения дискуссии

Ещё одна общая ошибка пропагандистов и агитаторов – сразу, сходу противопоставить и себя и свою точку зрения той, которая может быть у собеседника. Случается, бывает, что такое противопоставление срабатывает чуть ли не  автоматически вне зависимости от действительных убеждений оппонента. Очень смешно бывает, поэтому,  наблюдать за тем, как в этот капкан попадаются люди ОДИНАКОВЫХ  убеждений: они очень долго спорят, доказывая друг другу то, с чем заведомо обоюдно согласны.

Чтобы не попадать в этот капкан надо всегда следовать нижеприведённому плану.

(Я буду пункты этого плана называть некоторыми профессиональными терминами, так что не пугайтесь – они общеприняты в психологии).

Этап первый: Подстройка

Этап очень важный, так как от успешности его проведения зависит весь последующий ход дискуссии.

Задачи, которые вы должны решить на этом этапе следующие:

1) Завоевать доверие к себе как к источнику информации (желательно сделать так, чтобы собеседник доверял вам так же как и самому себе - очень трудно, но возможно);

2) Выяснить основные положения убеждений, которые есть у собеседника.

Выполняться эти задачи должны последовательно.

Для выполнения первой задачи надо, прежде всего, начинать с себя.

Вам ни в коем случае нельзя держать своего собеседника за врага – даже если он имеет убеждения (предположим вы уже это доподлинно знаете) прямо противоположные вашим. Ваш враг не данный человек, а те, кто эти убеждения ему внушил.

Отсюда:

1) Относитесь к нему как к равному себе, человеку в принципе таких же убеждений что и вы.

 По большому счёту глубинные убеждения относящиеся к культуре народа у вас действительно одинаковые! Прежде всего те, что относятся к человеческим отношениям. Практически все знают что значит «поступать по-человечески». И почти все убеждены, что так и надо поступать. Это самое «по-человечески» органично противоположно и враждебно т.н. рыночным, конкурентным отношениям. Впоследствии именно эти глубинные убеждения вы и противопоставите тому, что навязывается народу антинародной властью.

Этот вид подстройки в психологии называется подстройка к ценностям субъекта.

2)  Старайтесь сразу наладить дружеские, человеческие отношения с собеседником. Относитесь к нему как к человеку, а не как к «предмету пропаганды». Бездушное отношение характерно как раз нашим врагам и не надо в этом их копировать. Мы россияне, а не американцы.

Как выполняется подстройка?

Вы никогда не замечали, что люди, дружески настроенные друг к другу, согласные, при разговоре стараются принять одинаковые или близкие позы? Понаблюдайте как-нибудь со стороны за такими собеседниками. Вы обнаружите не только это, но и много чего другого, для себя полезного. В частности то, что собеседники не только принимают одинаковые позы, но и стремятся уравнять ещё тон и стиль речи.

Вам так же изначально стоит к этому стремиться. Нет ничего страшного в том, если вы сразу же примете ту позу, что и ваш собеседник. Это значительно сократит ваши усилия по нахождению «точек соприкосновения». Так же ничего страшного нет в том, если вы попытаетесь (осторожно) «собезьянничать» его стиль речи. Любой грамотный психолог именно так и делает, чтобы сократить необходимое время своей работы и повысить тем самым её КПД. Эти т.н. подстройки и называются вполне прямолинейно – подстройка по позе и стилю речи.
Не стоит по этому комплексовать думая, что вы уподобляетесь манипуляторам – вы сами эти «подстройки» делаете всегда, в процессе нахождения взаимопонимания
. Не лучше ли сразу и сознательно это сделать? 

Кроме того ваши цели прямо противоположны целям манипуляторов. Если цели манипуляторов заставить человека сделать вывод или совершить поступок противоречащий их жизненным интересам, лишить их Свободы Воли и сделать людей этим самым своими полными рабами, то вашей главной целью является выработка иммунитета у собеседника к такого рода закабалению – освобождение людей от манипуляторов.

В рамках первого этапа НЕЛЬЗЯ  ввязываться в спор. Это разрушит то взаимное доверие, что у вас начинает формироваться. 

На этом этапе надо затрагивать те темы, в которых у вас с вашим собеседником есть полное взаимопонимание.

Например, чудовищное воровство и взяточничество чиновников, произвол «предпринимателей», преступность, распространение наркомании, катастрофа ЖКХ, цены и так далее. При продолжении разговора в таком духе возникнет ситуация, которая издавна называется в народе словом «спелись». Это ваше и собеседника состояние и будет означать конец первой задачи первого этапа.

Выполнение второй задачи органично вытекает из перовой.

Здесь вы уже знаете, против чего в нашей настоящей жизни человек возражает и чего не приемлет. Стоит начать выполнение второй задачи – выяснение того, против чего вам придётся работать. Надо выяснить систему убеждений данного человека относительно путей решения тех проблем, что вы только что так эмоционально обсуждали.

Форма беседы здесь должна быть следующей:

Вы задаёте вопросы о том, что по мнению собеседника должна сделать власть, чтобы эти проблемы решить (форма: конкретная проблема – конкретное решение). 

Я еще раз напоминаю: на первом этапе нельзя ввязываться в спор! Выполнение второй задачи  это пока ещё первый этап – этап подстройки.

Это значит, что вы должны выступать здесь пока что в роли человека интересующегося мнением собеседника. Интересующегося, но ещё не оспаривающего.

Цель, которой вы должны добиваться, выполняя вторую задачу, двояка.

Во-первых, вы не для проформы, а по-настоящему выясняете то, что вам остро понадобится на втором и третьем этапе – тонкости убеждений собеседника.

Во-вторых, вы поставив себя в позицию человека получающего совет и объяснение от собеседника, укрепляете доверие к себе. Укрепляете, так как искренне интересуетесь мнением собеседника и, тем самым, не пытаетесь поставить себя выше него.

Этап второй: Ведение

На втором этапе, вы должны будете мягко подвести своего собеседника к сомнению в том, что проправительственные СМИ говорят правду и в том, что некоторые его убеждения соответствуют действительности.

Следует указать собеседнику на дикое противоречие многих положений официальной пропаганды тому, что есть на самом деле. Так как эти самые положения противоречащие друг другу и действительности являются «убеждениями» вашего собеседника, то именно на это, прежде всего, и надо будет направить его внимание.

В общем: на этом этапе вам предстоит самая «хитрая» и тяжёлая работа – восстановление целостного восприятия действительности и системного мышления.

Чаще всего, для человека несистемных либеральных убеждений (а таких абсолютное большинство, в отличие от либералов-интеллигентов на службе у режима) существует очень серьёзное противоречие между чисто культурными (русской, российской культуры) убеждениями что и как ДОЛЖНО БЫТЬ и тем, что говорит пропаганда либералов. Это очень серьёзное противоречие, так как убеждения культурного слоя находятся у любого человека в области подсознания, а либерального практически всегда – осознаваемы и подвергаемы сомнению.

Подвергаются сомнению они так же, как правило, неосознанно из-за того, что главная противоречащая часть личности человека  находится в подсознании. Культура народа у всех «в крови», она не осознаётся – она исполняется. И противоречия ей так же чаще всего не осознаются, а всплывают в сознание как конкретное сомнение в правомочности или полезности для человека и общества того или иного положения либерализма (идеологии существующей ныне Российской власти).

Ваша задача, следовательно, «материализовать» эти самые противоречия.

Поэтому надо идти от осознания наличия сомнения, к применению этого сомнения и выявлению конкретного противоречия тому, что от нас требует  собственная культура.

Для тех, кому непонятно различие противоречие-сомнение.

Пояснение.

Противоречие это всегда какая-то информация о том, что некое положение противоположно по своему смыслу другому. Осознанное противоречие даёт возможность сопоставить эти противоположности и сделать осознанный же вывод.

Сомнение это, выражаясь житейским языком – лишь ощущение, что «возможно что-то тут не так». Сомнение создаёт предпосылки для поиска решения, поиска и нахождения противоречия, но не для производства каких бы то ни было выводов.

Как поступать?

Во-первых, избегайте применять в речи какие-либо «-измы». Конкретный «-изм» уже несёт на себе отпечаток вполне конкретной оценки. Употреблённый вами, он спровоцирует неподготовленного к его правильному восприятию человека на войну против него и вся ваша предыдущая работа пойдёт прахом.

Во-вторых, не навязывайте своего мнения. Вам на этом этапе надо выявить и до предела заострить те сомнения, которые есть у человека, противопоставляя конкретное положение либерализма вполне конкретному ощущению человека о том, как оно на самом деле должно быть.

Абсолютное большинство людей, на словах являясь врагами социализма, на деле и по убеждению как раз его ярые сторонники. Они убеждены, что инвалиды и пенсионеры должны иметь льготы, они убеждены, что медицинское обслуживание должно быть бесплатным (по сути, а не по форме бесплатным) и многое, многое другое.

Вы обращаете внимание вашего собеседника на все эти противоречия, и подводите его к тому, что он сам готов  сделать вывод о том как оно должно быть. От того, как оно должно быть вы его подводите к осознанию того, что власть утверждает и делает прямо противоположное.

Не вы, а ваш собеседник должен делать выводы!

Когда человек уже осознал противоречие дел и слов власти, когда это стало его убеждением, а не туманным сомнением, можно переходить к третьему этапу.

Третий этап: Переформирование

Что мы на этом этапе уже имеем?

Человек, уже разуверился в существующей власти, ей не доверяет и не верит её пропаганде.

Так как вы его «сопроводили» к этому убеждению, а не пытались его навязать, то у человека есть весьма большое доверие к вам, как к источнику информации.

Пропаганда властей в СМИ стремится разорвать мышление слушателя-зрителя-читателя, посеять хаос в головах  и увеличить на этой волне внушаемость людей. На этой почве будет иметь место и неосознанное сопротивление «хаотизации сознания» разрыву мышления. Это сопротивление вполне нормальное и биологически присуще любому нормальному человеку. Это сопротивление порождается, так же биологически присущей каждому человеку, врождённой программой мышления. Её функция, как я уже отмечал ранее, составить целостное представление о действительности, позволяющее человеку ориентироваться ему в окружающем мире и составлять соответствующие действительности планы на будущее.

Действие этой программы будет вынуждать данного человека искать другие модели действительности, нежели та, которую вы только что в его глазах скомпрометировали.

Из этого следует, что вы, на этом самом этапе, должны помочь человеку сформировать другую «модель действительности», не противоречащую его внутренним, глубинным культурным убеждениям. Если вторая часть была, если так можно выразиться, разрушительной (вы разрушали иллюзии и вредные стереотипы), то третья часть целиком будет созидательной.

На этом этапе так же стоит не навязывать уже готовое своё мнение, свою модель видения мира, а постараться привести человека к тем же убеждениям, что и ваши.

От отрицания того, что навязывает власть надо отталкиваться. Это отрицание, есть по большому счёту, отрицание Западного пути развития, западной же экономики и западной политической системы.

Акцентируйте внимание сразу на том, что та модель экономики и жизни, что построена ныне в России – аморальна и античеловечна. А дальше выстраивайте новые убеждения человека примерно в следующем порядке: мораль ( экономика ( власть.

Вполне естественно, что у некоторых индивидов, эту последовательность можно и в другом порядке выстроить, но в этом больше полагайтесь на собственную интуицию (в противном случае нужны специальные знания о психологических типах и методах их определения).

Начинать созидать так же стоит от элементарного – от тех представлений, которые у всех «в крови», то, что человек не подвергает сомнению.

Начинать стоит с того, что деятельность любой цивилизации, любого государства должна быть направлена на поддержание и улучшение жизни каждого его члена. 

Если человек согласен с этим, то тут же надо привести его к выводу о необходимости существования в стране бесплатного медицинского обслуживания, образования, льгот пенсионерам и инвалидам и прочих завоеваний социализма, что ныне так рьяно разрушается либералами.

Это часть морально-этическая.

С ней граничит так же и экономическая часть. Граничит и переплетается так как экономика, как и человеческое поведение, может быть как моральной, так и аморальной, как человечной, так и античеловечной.

Стоит противопоставить принцип первоочерёдности обеспечения жизни  «принципу максимизации прибыли», как изначально античеловеческому. Это самое противопоставление тут же повернёт мышление человека ОТ либерально-рыночных моделей построения общества. Стоит также упомянуть широко известный в кругах экономистов факт
, что максимальный прирост ВВП в рыночной экономике 3%, а в плановой социалистической минимум 8% а максимум 15%. Это положение разрушает заблуждение о «превосходстве» частного собственника и рыночной экономики над плановой
.

Так же стоит упомянуть то, что на Западе всё развитие экономики идёт по планам и чем выше доля государственных предприятий в стране, тем выше и темпы роста экономики. Так же стоит в контексте моральности и аморальности экономик разобрать тот факт, что Западная экономика – суть экономика паразитическая. Запад обязан своим процветанием не каким-то внутренним достоинствам или ресурсам, а тотальному ограблению стран и народов, не входящих в «золотой миллиард». В том числе  ограблению нас с вами.

Так же и о власти. Если она озабочена максимизацией собственной прибыли, то эта власть о людях думать вряд ли будет. Она будет думать о набивании собственных карманов.

Если же у власти  главное обеспечение жизни людей, то и озабочена она будет прежде всего не получением какой-то зелёной макулатуры, а конкретными мерами  по улучшению работы  той же ЖКХ, обузданию преступности и так далее.

 В любом случае, вы должны на этом этапе как минимум заложить прочный фундамент будущих коммунистических, ЧЕЛОВЕЧНЫХ убеждений вашего собеседника. Этот фундамент закладывается через отрицание Западной культуры конкуренции, как античеловечной и отрицание, как следствие экономической и политической модели навязываемой нам Западом.

Имейте в виду, что раз сформировав данное видение мира, вам не стоит обольщаться тем, что эти убеждения  и это видение мира у человека сохранятся и далее. Надо постоянно помнить, что власть в СМИ применяет методы внушения своих идей идущие через подсознание – гипнотические и полугипнотические методы. 

Наиболее надёжным способом закрепления убеждений является введение человека в тот круг людей, где такие убеждения являются правилом.

В противном случае вам необходимо периодически «обновлять» убеждения этого человека. Встречаясь с ним обсуждать и разоблачать очередные фальшивки, что «демократические» СМИ производят во множестве.

Метод «наезда»

Очень грубый метод, подходящий  для человека очень впечатлительного и эмоционального. Для его осуществления нужно именно ДВА ЧЕЛОВЕКА. Не меньше. Можно и больше, но тут уже надо смотреть по обстановке.

Основа метода – эмоциональное давление группы на человека. В психологии он называется «групповое давление».

Самым банальным осуществлением этого метода – ввести человека в группу с едиными убеждениями. Несколько раз столкнувшись с одним и тем же мнением на одно явление впечатлительный человек неизбежно поменяет своё мнение на общее.

Но чаще всего, перед таким введением,  бывает необходима, так сказать, «предварительная обработка». Её то и осуществляют те самые два агитатора-пропагандиста.

Для осуществления метода «наезда» необходимы эмоциональные и экспрессивные люди. 

Эти люди приходят к будущему неофиту и за пивом или «рюмочкой чая» обсуждают то, что происходит «в жизни», в городе, районе, в мире.

Желательно, чтобы пропагандисты сели по обе стороны от хозяина или оба напротив.

Когда клиент высказывает мнения совпадающие с распространяемыми в СМИ, оба человека пришедшие в гости для начала высказывают безмерное удивление тому, что человек «верит тому что говорит телеящик» («Как?! Ты ВЕРИШЬ телевидению??!!!»). 

После нескольких таких удивлений своих собеседников, человек теряется, начинает сильно сомневаться в своих знаниях, убеждениях и мнениях.

Надо отметить здесь, что подвергать сомнению и эмоционально отвергать надо именно информацию, подаваемую телевидением, а не человеком. Надо говорить, что он человек умный, а вот «злые дядьки с телевидения» его жестоко обманывают.

Такое поведение так же является формой подстройки, но той подстройкой, что описана выше, так же нельзя пренебрегать. Она обязательна для нормальной работы.

Ясное дело, что эмоциональный человек кинется яростно защищать свои только что сильно порушенные убеждения.

Но в том то и дело, что против двоих, действующих слаженно и по заранее оговоренному плану он не вытянет. Вытянуть против двоих эмоциональных людей, а тем более группы (три и более человек), исключительно сложно даже хорошо подготовленному, с крепкими нервами и хорошей концентрацией внимания психологу.

Так же не стоит сбрасывать со счетов и следующий чисто психологический механизм: при споре «один на один» у вашего противника всегда «за спиной» поддержка телеящика и той «клаки», что специально призвана создавать нужное впечатление на телешоу типа познеровского или шустеровского. Эта гадость всегда виртуально присутствует в таких спорах. Они хоть и присутствуют чисто виртуально, но своё влияние на силу убеждения вашего собеседника имеют. Имеют по причине срабатывания механизма группового давления. Это давление не со стороны вас, а со стороны телевидения. Пересилить такое давление можно либо очень тщательной и долгой работой с человеком, либо этим самым «методом наезда».

Данный метод требует осторожности. Если вы заметили, что ваш собеседник «перегрелся», начинает слишком эмоционально реагировать на ваши реплики, стоит резко оборвать спор (как бы вам не хотелось продолжить и «победить») и перевести на нейтральную тему. После, когда публика успокоилась, и успокоился ваш клиент, то можно и продолжить. Осторожно продолжить.

Как правило «метод наезда» срабатывает очень быстро и меняет убеждения человека, подвергшегося применению такого метода кардинально.

Но что всегда при применении этого метода надо соблюдать, так это слаженности действий.

Слаженность можно достигнуть только составлением предварительного плана (составляется по тому, что вы уже знаете, с чем можете столкнуться), и предварительной отработки взаимодействия в споре. Для этого понадобится тренировка с участием других ваших товарищей.

Уничтожение стереотипов

Если перед этим рассматривались методы «медленные» то, метод рассматриваемый ниже взятый отдельно от всего прочего подходит для работы «быстрой». Но это не значит, что его не надо применять в вышеописанных методах схемах.

Наоборот! Работая с конкретным человеком, по тем же самым методам и схемам вы неизбежно будете иметь дело с бесчисленными заблуждениями.  О том, как с ними по отдельности поступать и рассказывается ниже.

Для того, чтобы всё остальное было понятно, надо слегка разобраться в терминах.

Что такое стереотип?

Стереотип это, выражаясь «простым языком», чаще всего некое устоявшееся мнение, о конкретном явлении окружающей действительности - шаблон, для её восприятия и быстрого «понимания».

Я последнее слово не зря поставил в кавычки. Будучи очень упрощённым, этот самый шаблон часто бывает очень далёк от действительности. И поэтому стереотип очень часто даёт не само понимание действительности, а очень яркую его имитацию - иллюзию понимания. Даёт заблуждение.

То есть, по-другому, стереотип можно назвать: «очень распространённым мнением, далёким от реальности – очень распространённым заблуждением».

Стоит оговориться, что стереотип далеко не всегда бывает именно заблуждением, но мы далее, в основном, будем обсуждать именно стереотипы-заблуждения.

Схема                               разрушения стереотипа

Во-первых, если вы хотите распространять в народе идеи, которые (надо это особо отметить!) сильно противоречат «общепринятым», то надо, для начала, определить и изучить те базовые стереотипы (мышления и восприятия!) которые их (эти идеи) поддерживают
;

Во-вторых, если вы даже определили эти самые стереотипы, вы должны определить, ЧЕМ И В КАКИХ УСЛОВИЯХ эти самые стереотипы запускаются. Стереотип он на то и стереотип, что начисто исключает аналитическое восприятие информации. Он срабатывает, можно сказать, на уровне условного рефлекса: есть пища – потекла слюна. И ты с этим стереотипом ничего не сможешь сделать, пока не разрушены его базовые элементы. Именно по базовым элементам происходит запуск того или иного стереотипа;

В-третьих, если вы уже знаете, как и в каких условиях, тот или иной стереотип запускается, то хорошо было бы узнать, чему он противоречит в той системе представлений, которая имеется у индивида. Это необходимо для того, чтобы позже это самое сомнение использовать как отмычку, рычаг по слому стереотипа (или его элемента).

В-четвёртых, любой стереотип можно полностью разрушить, только последовательно разрушая его элементы. Все «нормальные» стереотипы состоят из огромного количества элементов.  Весь и сразу может быть разрушен только стереотип, состоящий из одного, изредка нескольких элементов. К тому же не очень «нагруженный» эмоционально.

Теперь чуть-чуть подробнее, по всем этим пунктам.

Для разбора я возьму очень грубый пример.

Что очевидно. Для большинства ваших противников главным стереотипом является  убеждение типа: «Социализм («коммунизм») это очень плохо, а вот капитализм и «демократия» это здорово!».

Примечание: демократия взята в кавычки потому, что, как правильно отметил С. Кара-Мурза, этих самых демократий очень много. В том контексте понимается, как правило, именно представительская демократия западного типа. По большому счёту, демократия как таковая и представления о ней так же являются стереотипом. И вообще будьте готовы к тому, что сам стереотип может оказаться чем-то вроде русской матрёшки – один стереотип содержит другой, тот в себе третий и так далее.

Это стереотип. Мы его определили, и первый пункт у нас выполнен.

Когда и как он срабатывает?

Пример. Идёт телепередача по ЖКХ и один деятель, как само собой разумеющееся задвигает аудитории следующий пассаж:

«Да, рушится система жизнеобеспечения, но она не может не рушиться! Вы же знаете (выделено мной. Прим. авт.), что при социализме всё делалось «тяп-ляп». Трубы закапывали в землю без всякой изоляции! Естественно, что они там попросту сгнили и теперь рвутся».

Теперь, рассмотрим это заявление.

Первое что бросается в глаза, это утверждение нашего «эксперта»: «Вы же знаете…». Я его не зря выделил. Таким заходом, как правило, и запускаются стереотипы, ссылка на которые, идёт после такого утверждения. Что и произошло. Стереотип сработал, и далее позволил данному эксперту говорить полную чушь и спихивать свою личную вину за случившееся на того, кто уже по вполне объективным причинам ответить не может. На социализм. Это ему позволило именно полное отключение критического восприятия у аудитории  при срабатывании стереотипа.

Сделав такой разбор утверждения «эксперта» мы выполнили условие второго пункта. Но здесь так же следовало бы определить то, к чему после будем привязываться. Тот очень важный элемент стереотипа, который используется неявно, и приводит к срабатыванию всего целиком.

Это уже далеко не очевидно. Тут уж извините, но для его определения нужен опыт. От стереотипа к стереотипу такие элементы очень сильно разнятся и если для одного он будет очень важен, то для другого он будет ничего не значащей мелочью. 

Что можно посоветовать в данной ситуации, так это обращать внимание на контекст заявления.

В разбираемом случае, таким важным элементом является «мнение эксперта». (Звучит этот элемент примерно так: «По мнению эксперта…». Причём предполагается, что эксперт это что-то вроде господа Бога изрекающий нечто, не подлежащее сомнению.)
Мораль: если мы выставим этого, вполне конкретного «эксперта», козлом (что в том контексте весьма справедливо), то тем самым включим «соображаловку» у клиента. Автоматически будет подорвано доверие к одному из ключевых элементов стереотипа и, как следствие, к подобным утверждениям вообще (спихивание современных проблем на «проблемы социализма»).

Нам осталось определить то, чему данный стереотип противоречит. Каким стереотипам, существующим у клиента почти наверняка (по причине массовой распространённости данных стереотипов) его можно противопоставить.

Таким стереотипом, пожалуй, является убеждение, что «нынешняя власть – это власть воров». Ему соответствует очень много фактов, которые клиент почерпнул не из СМИ (к ним доверие так же падает и его использовать не следует по той же самой причине - жутко врут), а из повседневной жизни. Практически всегда можно в воспоминаниях клиента найти такие факты подтверждающие стереотип,  которым или он был свидетелем или его друзья или родственники или знакомые. (Опираться в данном случае следует именно на эти факты!).

Поэтому, для разрушения стереотипа стоит говорить примерно так: «Этот вор и бездельник (апелляция к стереотипу прим. авт.), пытается перевести стрелки (ещё один стереотип подключается с подстройкой по речи прим. авт.) и снять с себя ответственность за то, за что он непосредственно отвечает. Ведь, заметь, рушиться вся система стала аж через пятнадцать лет после того, когда её последний раз ремонтировали. А ремонтировали ещё при социализме! (последнее предложение - связывание по смыслу с главным разрушаемым стереотипом  прим. авт.). О чём это говорит? А говорит это о том, что этот мошенник получил в свои руки прекрасно работающую систему, ведь пятнадцать лет проработала без ремонта (!), а все денежки, что на ремонт полагались, положил себе в карман (это и сам клиент наверняка знает, ибо именно так и происходит практически везде прим. авт.)! Теперь же, когда его за ж… взяли (ещё одна подстройка под речь и стереотипы, но применять его надо только в строго специфической аудитории чтобы не шокировать при случае «бескультурьем» прим. авт.) срочно нашёл удобного козла отпущения в виде социализма чтобы спихнуть на него всю вину за то, в чём виноват сам!»

Обратите внимание на то, что в данном утверждении содержится одно неявное утверждение, которое клиент знал всегда, но не обращал на это внимание. Именно то, что инфраструктура ЖКХ была сделана очень надёжно и стала рушиться только сейчас, когда её просто из-за недостатка средств (в том числе из-за тотального воровства) не ремонтировали. Так же здесь содержатся  и другие неявные утверждения:

1. При социализме было больше порядка (ЖКХ содержалась в порядке);

2. При нынешней власти процветает воровство, причём воруются средства отпускаемые на жизненно важные системы;

3. Из предыдущего пункта так же следует, что нынешняя власть аморальна по своей природе, если при ней такое происходит повсеместно и оправдывается существующей идеологией;

4. Далеко не всё, что ставится в упрёк социализму, является истиной;

5. Могут так же содержаться ещё некоторые утверждения, но они «додумываются» уже самим клиентом, так как могут напрямую следовать из ЕГО убеждений. Вам эти самые «утверждения» могут быть и неведомы, так как полностью зависят от представлений того человека, которому вы всё это говорите. Единственное что здесь можно утверждать с большой степенью уверенности, что выводы эти будут сделаны из общего контекста вашего заявления и очень нелицеприятны для нынешней власти.

Примечание. Примером такого утверждения, которое вы не имели в виду, может быть следующее: «Нынешняя власть имеет антихристианский характер». Такого рода утверждения, естественно могут появиться у очень религиозного человека, который связывает «аморальность» с «антихристинанством» и «сатанизмом».

Такие неявные утверждения так же служат разрушению стереотипов. Причём если вы будете говорить подобные «многослойные» утверждения достаточно часто, то, сразу же предупреждаю, они имеют чётко выраженный кумулятивный эффект. По превышению некоторого порога, взгляды клиента меняются часто скачкообразно. Поэтому общая рекомендация: говорите правду часто и помногу, помня вышеприведённые принципы.

Подытожим то, что сделали в результате. Мы, обратите на это особое внимание (!), ни разу не упомянули главный стереотип  «Социализм – дерьмо!», но своими действиями подорвали доверие к одному из главных поддерживающих его элементов-стереотипов. Как правило, сомнение в правильности стереотипа распространяется и на его элементы. То же действует  и наоборот – доверие (так же как и сомнение) к элементам распространяется на весь стереотип. Это свойство мы используем в разбираемом примере для подрыва стереотипа.

Примечание. Распространение доверия с отдельных элементов на весь стереотип действует не всегда (явление генерализации). Я это примечание делаю чисто из аккуратности. На самом деле надо бы сказать, что оно действует почти всегда, а это такие тонкости теории, которые даже не всякий психолог вам распишет.

Что это за элемент? Вы подорвали доверие к эксперту. «Эксперт»  и его «мнение», я это ещё раз повторю, является очень важным элементом того стереотипа. Важным не в последнюю очередь потому, что именно «экспертами» и было сформировано. Следовательно, к другим подобным заявлениям в СМИ ваш оппонент будет относиться уже с большой осторожностью и с некоторым недоверием (анализ ситуации включился!). Кстати подозрение к мнению «эксперта» произнесённого в СМИ так же включится по той причине, что вы, в своём утверждении связали понятия «эксперт в СМИ» и «вор, мошенник, бездельник» (!). 

Если вы хотите усилить эффект, то вам надо бы обратить его внимание на обстоятельства, при которых данное заявление (и, главное, ему подобные заявления!!!), применяются. Тем самым вы подорвёте безоговорочное доверие ко всем, кто данный стереотип будет применять. Его представление «о ворах и лгунах», будет распространяться на всех тех, кто его применяет.  Кстати, мистер Киселёв со своей программой падёт первой жертвой такого анализа.

Здесь  вы можете добавить примерно вот что: «Это общий принцип манипуляции сознанием и лжи в средствах массовой информации. Сначала упоминается что-то якобы не подлежащее сомнению, а затем идёт откровенное враньё. Всё что подлежит очернению, преподносится как нечто само собой разумеющееся, и люди это воспринимают некритически, на веру (принцип Геббельса)».

Примечание. Упоминание в этом контексте доктора Геббельса усиливает эффект от заявления, так как тоже подключает то, что клиент знал аж со школьной скамьи.

В этом утверждении вы так же акцентируете внимание клиента уже на общем принципе манипуляции сознанием и, в неявной форме, учите его защите от такой манипуляции.

Под конец особо  выделю мысль: прямо противоречить каким-то устоявшимся стереотипам глупо и вредно. Глупо  и вредно по той причине, что это мгновенно включает психологическую защиту. А эта самая защита часто действует против очевидного, - иррационально. Вам же надо подвигнуть человека на логический анализ ситуации, но для этого совершенно излишне тратить и свои силы и силы человека, на абсолютно бесперспективную грызню. Ведь за теми стереотипами которые вы пытаетесь разрушить стоит вся мощь современных СМИ. Ими поддерживается и ими питается.

P.S. То, что предлагалось как прямая речь, надо использовать как основу. Это значит, что кроме этого будет сказано ещё очень много. Естественно, сказано в соответствии с теми принципами, которые здесь описаны. Что будет сказано – зависит от ситуации, в контексте которой ведётся беседа.

P.S. P.S. предлагаю, в полном соответствии с пунктом первым «Схемы», составить полный перечень (или максимально полный), тех стереотипов, которые поддерживают систему убеждений современного россиянина. Именно тех стереотипов, которые были навязаны нашими СМИ. Тех, которые ныне становятся смертельно опасными для существования нашей российской культуры и государства вообще. Составить вместе с приёмами их разрушения. То, что написал С. Кара-Мурза
, годится больше для интеллигента. Надо создать то, что годится для всех.

Пример:

Стереотип: «Столбовая дорога цивилизации»

Антитезис: «У баранов тоже есть своя «столбовая дорога цивилизации» – она упирается в мясокомбинат. Так что будем баранами?»

Листовки

О листовках следовало бы сделать отдельную книгу, но так как если эта самая книга по листовкам и будет издана, то гораздо позже. А надо бы сейчас. Так как время поджимает, так как начинать работать надо было ещё вчера, то я в этом параграфе вкратце изложу самые главные принципы составления этих самых листовок.

Начнём «от противного». С тех самых ошибок, которые наиболее часто допускают в этой части агитаторы и пропагандисты.

Наиболее частая ошибка, это листовка написанная мелким шрифтом, да ещё и с обоих сторон.

Такие листовки  НЕ ЧИТАЮТ.

По лени.

Не читают, так как их надо, 

во-первых прочитать, а они большие, 

во-вторых, осмыслить, а они к тому же ещё очень далеко отстоят от тех стереотипных утверждений, к которым привык рядовой обыватель.

То есть их не читают и потому, что слишком много, и потому что трудно, и потому что непривычно.

Поэтому, первое требование к листовке, это КРАТКОСТЬ.

Короткую листовку уже хотя бы кто-то, но прочитает.

Для того, чтобы прочитали обязательно, надо привлечь к листовке внимание.

Значит, текст листовки должен быть составлен так, чтобы максимально привлечь внимание.

Для того чтобы привлечь внимание, надо следовать следующим правилам:

1) Содержание листовки должно отражать одно, максимум два злободневных события, непосредственно затрагивающее жизнь обывателя. Например, реформа ЖКХ, удорожание предметов первой необходимости и так далее.

2) Содержание листовки должно быть эмоционально ярким, и по возможности даже эпатажным.

3) Листовка должна быть построена так, чтобы отдельные её части последовательно привлекали внимание к остальному содержанию.

Последнее можно осуществить манипулируя размером шрифта текста.

 Строка или целое предложение, написанное самым крупным шрифтом, должно привлечь внимание к листовке. Так же функция этой строки – быть видимой на достаточно большом расстоянии.

Когда заинтересованный человек подойдёт чуть ближе, он должен увидеть текст, напечатанный уже меньшим шрифтом, и подойдя вплотную – весь остальной текст.

Даже если этот текст не понравится прочитавшему (если он противоположных убеждений), но то, что вы напечатали он не только прочтёт, но и запомнит.

Запоминанию будет способствовать видимая привлекательность и эмоциональная яркость содержания листовки.

Пример листовки – см. вклейку в середине брошюры.

Так же усилению воздействия листовки будет способствовать и регулярная их смена и дополнение.

Вы просто клеите новые листовки рядом со старыми, или если прежние безнадёжно испорчены – поверх. Оптимальный интервал смены листовок – одна неделя. За это время старые приедаются.

При этой тактике совершенно не нужно печатать огромные количества листовок. Для своего района достаточно и нескольких десятков – по количеству мест скопления людей. Можно так же заготавливать на месяц четыре вида листовок, печатая на ротаторе крайкома сразу все. Этим можно сэкономить и силы и время. И работникам крайкома будет чем заняться (шутка).

По содержанию, что ещё не стоит делать:

Очень плохо на современную молодёжь и людей среднего возраста действуют карикатуры. Как бы они хорошо не были бы сделаны, можно, как правило, добиться эффекта прямо противоположного желаемому.

Хорошо, как ни печально это звучит, эти карикатуры действуют только на людей преклонного возраста, помнящих листовки агитпропа Великой Отечественной,  сороковых, пятидесятых, шестидесятых годов. 

По-видимому, это связано с тем, что эти карикатуры выполняются в старом стиле, и в чёрно-белом исполнении. А «современный человек» привык уже к цветному, и очень ярко цветному изображению. Отсюда любое чёрно-белое изображение вызывает у него раздражение.

И ещё.

Правильно приклеенная листовка может «прожить» год и более.

Я наблюдаю «жизнь» одной такой листовки-ветерана, приклеенной лично на остановке автобуса. Клеил в феврале прошлого года, висит и поныне.

Клеить следует так.

Аккуратно промазываете клеем ПВА листовку по периметру. Промазываете так, чтобы не осталось ни одного кусочка края без клея (чтобы впоследствии не за что было бы уцепиться кому-либо, чтобы сорвать). Далее промазываете из угла в угол – крест накрест, и можно лепить на стену. Разглаживаете листовку, чтобы не было «пузырей» и готово! После того, как высохнет клей и бумага, листовка растягивается, и недоброжелателю сорвать такую листовку будет стоить изрядных трудов.

Литература

Рекомендуемая для использования в агитационно-пропагандистской работе.

Любому пропагандисту и агитатору нужно много знать. Много знать можно только много читая соответствующей литературы. Меня всегда удивлял подход некоторых коммунистов, тщательно отбрыкивающихся от такого чтения: «Зачем мне какая-то там Кара-Мурза!? Надо делом заниматься! Людям помогать!».

К сожалению, именно этого от нас и добивается существующая в стране власть – чтобы мы занимались не изменением существующего строя в стране, а чем-то более для неё безопасным – например благотворительностью.

Надо понять, что помогая людям вы делаете только маленькую часть дела. Главное на нынешнем этапе – вылечить души как можно большего количества людей. Чтоб они прозрели и увидели то, куда нас тащат либералы у власти. А для такого одной бескорыстной помощи кому-то когда-то, - более чем не достаточно. Если говорить прямо – необходима тотальная промывка мозгов. Промывка от того дерьма, что нанесли туда либералы. А для этого нужно очень много знать.

И ещё один аргумент в пользу этого: наибольшее влияние на народ в целом имеет интеллигенция. Если вам удастся убедить интеллигенцию – можете тут же начинать хоронить эту власть. Интеллигенция достаточно быстро поднимет народ на революцию. И уже от настроений власти будет зависеть какова она будет – мирной, через парламент и выборы, или  как  в 1917-ом. Но для того, чтобы убедить интеллигента, надо говорить с ним НА РАВНЫХ. А как можно говорить на равных с интеллигентом, если вы знаете  и разбираетесь в вопросе хуже, чем он?

Так что если тот же самый пресловутый Сергей Георгиевич Кара-Мурза написал лучшую серию книг идеологического характера, то именно их и надо в первую очередь изучить. И изучить его «Манипуляцию сознанием» и «Советскую цивилизацию». В этих двух книгах в хорошо систематизированном виде подаётся огромное количество фактов крайне необходимых именно для спора с интеллигентом НА РАВНЫХ.

 В нижеприведённом списке – книги, охватывающие практически все основные направления, по которым ведётся антирусская пропаганда российскими и зарубежными СМИ. Если вы прочитаете их все – вы будете иметь аргументы против практически всех фальшивок распространяемых нашей нынешней российской властью. Кстати, большинство из этих книг – находятся в интернете в электронном виде.
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4. С.Г. Кара-Мурза. «Советская цивилизация. От создания, до Великой Победы». М.: ЭКСМО-Пресс 2003.

5. С.Г. Кара-Мурза. «Советская цивилизация. От Великой Победы до наших дней». М.: ЭКСМО-Пресс 2003.

6. С. Г. Кара-Мурза. «Интеллигенция на пепелище России». М.: Былина, 1997.

7. С.Г. Кара-Мурза. «Идеология и мать её – наука». М.: ЭКСМО-Пресс 2002.

8. С.Г. Кара-Мурза. «Истмат и проблема Восток-Запад». М.: ЭКСМО-Пресс 2002.

9. Г. Костин «Анализ эффективности экономических моделей развития». Воронеж 2002.

10. В.А.Лисичкин, Л.А. Шелепин. «Третья мировая (информационно-психологическая) война». М.: Эксмо 2003.

11. А.П. Паршев. «Почему Америка наступает?» (взято в интернете на www.rus-idea.com ).

12. А.П. Паршев. «Почему Россия не Америка». М.: Крымский мост, 2000.

Примечание: Книги С.Г. Кара-Мурзы можно так же достать  на его именных сайтах и тех сайтах, что посвящены обсуждению его книг и идей.

Основной сайт: www.skaramurza.chat.ru.  С этого сайта можете получить выход и на другие сайты посвящённые его книгам и идеям.

Для заметок

Для заметок

� Очень важное примечание! Все описываемые мероприятия по убеждению отдельных людей крайне желательно осуществлять вдвоём ещё с кем-то. Второй не только сможет отловить и исправить ошибки своего партнёра, но и «создать массовость» - обеспечить моральное и интеллектуальное превосходство  в споре.


� Как-нибудь понаблюдайте за собой в процессе дружеской беседы с кем-либо. Когда вы согласны – ваши позы или равны или подобны. Если же нет – позы людьми сразу же принимаются разные.


� И тщательно скрываемый от народа нашими либералами и «демократами».





�Стоит посмеяться над соответствующими высказываниями В.В. Путина и выставить его полным идиотом.


� Как организовать сбор и обработку информации об этих базовых стереотипах  - см. параграф «Организация работы».


� Имеются в виду его книги «Манипуляция сознанием», «Интеллигенция на пепелище родной страны» и пр.
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