         Формы противостояния коррупционному воздействию
Борьба с коррупцией, прежде всего, должна выражаться, в Вашем нежелании участвовать в коррупционных отношениях.

Именно поэтому для того, чтобы не оказаться жертвой коррупции, а равно самому не встать на путь преступления закона, необходимо иметь четкие представления о способах борьбы с коррупцией. В настоящее время многие расценивают это явление, как нечто само собой разумеющееся: «Если иначе нельзя, то приходится. Чем я хуже тех, которые дают и берут взятки?» Такие люди часто избирают самый «простой» способ решения той или иной проблемы. Они предпочитают не соблюдать закон и, конечно, не хотят нести за это заслуженное наказание. Такие люди считают, что «деньги могут все решить». Однако в этом кроется их недальновидный эгоизм. Когда человек дает или берет взятку, он не просто становится нарушителем, он унижает права людей, окружающих его (в том числе права своих родных и близких). Коррупция - это путь слабых и ведомых людей. Такие люди мыслят по принципу «все так делают - значит, и мне можно». Такие люди, может быть, и осуждают коррупцию в целом, однако считают ее чем-то естественным и сами к ней подстрекают.

Многие совершенно не испытывают чувства ответственности за свои действия. А ведь наши поступки - это пример для окружающих. Когда человек, решив проблему незаконным способом, хвастается этим перед другими, он, фактически, предлагает воспользоваться его примером. Не стыдится своего преступления, не опасается ответственности, а наоборот - пропагандирует его. При этом в ситуации, когда интересы такого деятеля пострадают от аналогичных действий его коллеги или третьего лица, трудно найти более возмущенного несправедливостью и беззаконием человека. Поэтому коррупция - это путь безответственных людей. Людей, не думающих о своей стране, о себе, будущем своих детей.

Человек, дающий или берущий взятку, получает сиюминутную выгоду. Как правило, взяткодатель или взяткополучатель не думает о том, какими последствиями для него самого это может обернуться. Быстро решив свои задачи в обход закона, он построит дом на песке.

Таким образом, коррупция - это еще и путь нерациональных людей.

В коррупционном процессе всегда участвуют две стороны: взяткодатель и взяткополучатель.

Взяткодатель - это, во многих случаях, первоисточник коррупции. Согласитесь, если бы не было
тех, кто желает получить определенные преференции или блага путем дачи взятки, вряд ли появились бы те, кто эти взятки принимает. Здесь работают законы экономической теории: при наличии устойчивого спроса формируется предложение.
Взяткодателем является человек, который предоставляет взяткополучателю некую выгоду в обмен на возможность пользоваться полномочиями этого лица в своих целях. Выгодой могут быть деньги, материальные ценности, услуги, льготы и прочее. 

Начнем с того, что взятка может быть дана при различных обстоятельствах. Редко бывает так, что человек в какой-то ситуации сталкивается с сотрудником ПФР и сразу «выкладывает» взятку. В подавляющей массе случаев даче взятки предшествует достаточно продолжительный подготовительный период, в ходе которого потенциальный нарушитель ведет переговоры, пытается выяснить возможные для себя последствия, высказывает определенные намеки, предложения. В зависимости от занятой сотрудником позиции, от категоричности или уклончивости его ответов нарушитель принимает решение о дальнейших действиях: давать или не давать?

Ситуация, как правило, может развиваться по двум сценариям. В первом случае неприступный сотрудник, не реагирует ни на какие уговоры, намеки и предложения, делает свою работу, оформляет необходимые бумаги. Убедившись в принципиальности сотрудника, вряд ли кто рискнет дать ему взятку.

Но нередко события развиваются по второму сценарию, режиссером которого выступает уже сам работник. На намеки, предложения нарушителя «договориться» сотрудник как бы соглашается, либо отвечает уклончиво, или не возражает. У нарушителя появляется надежда: вроде «клюет».

И в том и другом случае используются манипулятивные техники, чтобы заставить Вас согласиться. В народе говорят: чтобы защититься от врага, нужно хорошо знать его в лицо. То же самое можно сказать и о таком явлении, как манипуляция. Обычно ее определяют как скрытое управление поведением человека для достижения определенных целей. Воздействуя на человека, манипулятор использует такие болевые точки «жертвы», как порядочность, обязательность, добросердечность. Вот почему его действия так часто венчаются успехом.

Противостоять манипуляции нелегко. Но сделать это обязательно нужно. В противном случае можно стать заложником чужой воли, автоматически выполняющим любую установку расчетливого кукловода.

Манипуляторы бывают разными. Есть те, кто управляет людьми с помощью активных методов. Активный манипулятор демонстрирует свое превосходство в отношениях, играет роль решительного и предприимчивого человека. Он давит на собеседника, используя при этом свои всевозможные уловки. В противоположность активному пассивный манипулятор в силу своих психологических особенностей напрочь лишен какого-либо напора. Наоборот, он притворяется беспомощным и недалеким, разыгрывает из себя вечно обиженного. Тем самым манипулятор вынуждает контактирующего с ним человека пожалеть его, совершить в его пользу то или иное действие. Манипулятор будет плести паутину: играть роль агрессора (активный метод) или жертвы (пассивный метод) ровно до тех пор, пока вы сами, как бы по своей воле, не преподнесете ему на блюдечке то, к чему он так стремится.

Эксплуатация чувства признательности глубоко укоренилось в сознании человека. Если в нашей жизни кто-то сделал нам что-то хорошее, доброе, подразумевается, что мы обязательно должны оказать человеку ответную любезность. Вот и получается, что принцип признательности фактически стал неотъемлемой частью человеческой культуры. И эту установку на обмен любезностями часто и активно используют манипуляторы. При этом они строго дозируют размер подарка и «отдарка».

А вот другой сигнал, внешне свидетельствующий о возможной манипуляции. Допустим, вы давно знаете человека. Ваши отношения определены, предсказуемы и стереотипны. И вдруг в один из дней поведение человека резко меняется. Он проявляет внимательность, некоторую наигранность в поведении. И возникает вопрос, а что он хочет? Присмотритесь, возможно, он  готовит почву для того, чтобы что-то получить от вас. 

Итак, мы определили некоторые характерные черты и признаки манипуляции. А теперь посмотрим, каким образом можно защитить себя, обезопасить от этого неприятного явления.

Пассивная защита

Эта форма защиты применяется тогда, когда человек не знает, как ответить манипулятору. Например, поменять тему разговора или проигнорировать слова манипулятора, просто сделать вид, что не расслышали их. Можно притвориться «тугодумом», который никак не возьмет в толк, что же от него хотят. Помогает и такая уловка: вначале согласиться с манипулятором, затем задать уточняющий вопрос, тем самым, побуждая его продолжить речь и выигрывая время для обдумывания ответа. При пассивной защите очень важно сохранять внешнее спокойствие. В противном случае манипулятор почувствует вашу уязвимость.

Активная защита

Главное в использовании активной защиты - определенный психологический настрой: следует прямо, открыто и решительно, говорить манипулятору о том, что вы думаете. При этом расставлять все точки над «i», задавая противнику открытые вопросы типа: «Говорите прямо, что от меня хотите».
· Данная информация поможет вам в работе, основное содержание которой заключается в ежедневном общении с людьми. 

В заключение еще несколько советов.

Совет первый. Сделайте так, чтобы манипулятор понял, что он разоблачен, целей своих не добьется и продолжать дальнейшую игру не в его интересах.

Совет второй. Не записывайте каждого встречного в манипуляторы. Далеко не все окружающие люди хотят попользоваться вашей добротой. Будучи излишне подозрительным, вы можете напрочь лишить себя радости общения.

Совет третий. Придерживайтесь в жизни позитивного мышления и тогда никакой манипулятор вам не страшен.

Совет четвертый. Клиент может предлагать подарки и оказывать знаки внимания. Подобное предложение, как правило, может привести к возникновению угроз нарушения основных принципов. Например, принятие подарка от клиента может породить угрозу личной заинтересованности в отношении принципа объективности, а если само предложение такого подарка сделано публично, то может возникнуть угроза шантажа.

Совет  пятый. Если при оценке значимости указанной угрозы она не может рассматриваться как явно несущественная, необходимо предусмотреть и по мере необходимости принять меры предосторожности для устранения этой угрозы или свести ее до приемлемого уровня. Если при принятии таких мер невозможно устранить угрозу или свести ее до приемлемого уровня, то сотрудник не должен принимать предложенный ему знак внимания.

Совет  шестой. В процессе деятельности необходимо «вести себя перед посетителями крайне осторожно вежливо, без заискивания, не допуская опрометчивых высказываний».

Совет  седьмой. Никогда не соглашайтесь на предложения клиента встретиться для обсуждения каких-либо служебных вопросов вне служебного кабинета (на улице, в общественном транспорте, в автомобиле, в кафе и т.п.).

Совет восьмой. Прекратите всякие контакты с посетителем, т.е. отправьте его к другому специалисту. Дайте понять ему о своем отказе пойти на преступление и смириться с тем, что Его вопрос будет решен по закону. 

Совет девятый. Вы обязаны уведомлять руководителя, органы прокуратуры или другие государственные органы обо всех случаях обращения к  Вам каких-либо лиц в целях склонения к совершению коррупционных право​нарушений. Уведомление о фактах обращения является служебной обязанностью работника.

Совет десятый. Каждый человек свободен в выборе своего решения. Но, как свободная личность, он  не может не осознавать, что зло должно быть наказано.
У вас всегда есть право выбора.

Вы  свободный человек.

Вы делаете выбор самостоятельно.

Вы несете личную ответственность за свой выбор.
Помните: необходимо совершенствовать психологическую готовность к такому общению. Сейчас существует достаточное количество литературы о приемах ведения переговоров. Необходимо помнить, что главное в любых переговорах - это уверенность в собственной позиции, которую может дать только ваша компетентность. Именно она заставит лишний раз задуматься, стоит ли в отношении конкретно вас использовать приемы  давления.

