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Потребностно-информационная теория эмоций 
П. В. Симонова

Формула возникновения эмоции:
Э = П * (ПУ — РУ), где:

Э – эмоция;
П – потребность;
ПУ – прогнозируемые усилия;
РУ – реальные усилия.



КАК СДЕЛАТЬ КОММУНИКАЦИЮ БОЛЕЕ ОТКРЫТОЙ? 
Уровень открытости Описание Примеры поведения

1. Социальный уровень Обмен стандартными фактами,
разговаривают люди в масках должностей 
или формальных ролей.

Я как руководитель, хотел бы поговорить о новой задаче.

2 . Фактический уровень Обмен личными фактами, раскрытие
информации о себе. За социальными масками 
иногда появляются личности.

Вот уже 5 лет, как я в этой индустрии и за это время я видел 
разные примеры…   

3 . Оценочный уровень Обмен мнениями и оценками, выражение 
своего отношения к событиям и фактам. 

Мне всегда нравилась здоровая конкуренция в нашей 
компании.

4 . Эмоциональный уровень
Именно с этого уровня открытость 
начинает расти

Обмен эмоциями и переживаниями. Я-
сообщения.

Я очень комфортно себя чувствую, зная, что этим проектом 
занимаешься ты.

5. Чувственный уровень
Переход с Я на Мы. 

Обмен истинными чувствами, резонанс и 
интуитивное понимание. Мы-сообщения.

Я так рад, что наконец-то всё это закончилось! Я горжусь, что 
у нас такая команда!



ВИДЫ ИНФОРМАЦИИ НА РАЗНЫХ УРОВНЯХ ОТКРЫТОСТИ КОММУНИКАЦИИ 



3 правила построения открытой коммуникации

Эмоциональные потребности: у всех индивидуальные или одинаковые?

Драйвером повышения открытости коммуникации являются эмоциональные 
инвестиции в удовлетворение базовых эмоциональных потребностей. 

1

2

3

Двигаться можно только последовательно от уровня к уровню. 

Продвинуться дальше можно только с помощью приглашения человека на 
новый уровень. 



Роджер Фишер и Дэниел Шапиро
Эмоциональные аспекты переговоров

=



4 основных эмоциональных потребности переговорщика

Основная потребность Потребность игнорируется,
когда…

Потребность удовлетворяется,
когда…

1. Признание
Ваши мысли, чувства или действия не
получают должной оценки

Ваши мысли, чувства и действия оценены по
достоинству

2. Аффилиация
К вам относятся как сопернику, человеку
другого уровня и держат дистанцию

К вам относятся как к равному коллеге

3. Автономия
Ваша свобода принятия решений
ограничивается

Остальные уважают вашу свободу принятия
решений

4. Статус
Ваше положение в иерархии оценено как
более низкое по сравнению с другими

Ваше положение в иерархии заслужено, и
остальные это признают



1. Как выражать признание за столом переговоров?

❶ С искренним интересом 
погрузиться в ментальную карту 
другого человека (понятия, 
чувства, оценки)

❷ Постараться 
найти ценность в чужой 
ментальной карте 
(мыслях, чувствах, поступках) 

❸Найти эффективные 
вербальные и невербальные 
средства продемонстрировать, 
что вы осознаете эту ценность

Оценить по достоинству – не значит уступить

Активное слушание и заинтересованные вопросы также являются эффективными 
инструментами признания!



Аффилиация (от лат. глаг. affiliate – усыновлять, 

принимать в семью) – потребность в принадлежности 

социально одобряемой общности людей.

Дэниел Шапиро 

доктор психологических наук,

Основатель и руководитель

Международной программы 

по переговорам

Гарвардского университета



2. Как создавать аффилиацию?

структурные связи

Принадлежность к одной группе

личные связи

Эмоциональные привязанности



3. Как расширять свою автономию, 
но не посягать на автономию других?

Действия, посягающие 
на автономию визави

Действия, сохраняющие или увеличивающие 
автономию участников переговоров

Постановка перед фактом в последний момент Информирование заблаговременно

Безапелляционные заявления Консультации перед принятием решения

Единоличные или кулуарные решения
Совместное обсуждение для выработки единого решения,
например, с использованием техник мозгового штурма



3. Как расширять свою автономию, 
но не посягать на автономию других?

Подчеркивайте право человека отказать. 
Можно прямо говорить: «Если вам это не подходит — без проблем, будем 
искать что-то другое», «Не стесняйтесь говорить, если вам что-то 
не нравится или не подходит», «Если вам это неудобно — говорите». 
Интуитивно кажется, что когда такое говоришь, то человек с большей 
вероятностью откажет. Но эффект обратный.
Когда человека приглашают отказать, он чувствует, что на него не давят 
и у него есть возможность принять взвешенное решение.
Если он соглашается, то это решение получается прочувствованным, 
глубоким и твердым — ведь человек принял его сам, без давления.



4. Как грамотно признавать статус человека в переговорах?

Ищите области, где человек обладает персональным 
статусом.
 образование;
 компьютерные навыки;
 опыт ведения бизнеса;
 кулинарные способности;
 деловые связи;
 моральные качества;
 социальные навыки;
 жизненный опыт;
 профессиональные навыки;
 спортивные достижения.



ШАБЛОН ЭМОЦИОНАЛЬНОЙ СТРАТЕГИИ

Основная потребность Какие фразы и действия помогут удовлетворить эту 
потребность визави?

Каких фраз и действий лучше избегать? 

1. Признание

2. Аффилиация

3. Автономия

4. Статус



ЭМОМЕТР ПЕРЕГОВОРЩИКА

+ - Итого:

1. Признание

2. Аффилиация

3. Автономия

4. Статус





БЛЮДА ИЗ МРАМОРНОЙ ГОВЯДИНЫ



Q&A-СЕССИЯ


