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Піти не можна 
залишитися
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ALL YOU CAN EAT

LUNCH $15.99
Mon-Fri | 11am-3pm

DINNER $19.99
Mon-Sun | 3pm-9:30pm

ALL DAY $19.99 Sat-Sun

Dine in only. Must mention coupon 
before ordering. Before tax. Cannot 
combine with any other offer. *One 
coupon per table. Exp 12/31/201515% off 
Dine in only. With purchase of $55 
or more *One coupon per table. Be-
fore tax. Must mention coupon be-
fore ordering. Cannot combine with 
any other offer. Exp 12/31/2015

$10off 
ALL YOU CAN EAT

LUNCH $15.99

Grand 
   Opening!
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ВЕЛИЧЕЗНИЙ РОЗПРОДАЖ КИЛИМІВ ВЕЛИЧЕЗНИЙ РОЗПРОДАЖ КИЛИМІВ 
50% ЗНИЖКИ!

773-276-9390 / 4249 W. Diversey Ave.,  Chicago, IL 60639773-276-9390 / 4249 W. Diversey Ave.,  Chicago, IL 60639773-276-9390 / 4249 W. Diversey Ave.,  Chicago, IL 60639773-276-9390 / 4249 W. Diversey Ave.,  Chicago, IL 60639

39 РОКІВ НА РИНКУ – ДОВІРТЕСЬ НАШОМУ ДОСВІДУ39 РОКІВ НА РИНКУ – ДОВІРТЕСЬ НАШОМУ ДОСВІДУ

Monday - Friday 9 am - 8 pm  
Saturday 9 am - 6 pm 
Sunday 10 am - 5 pm

www.olympiacarpetil.com

до

Найбільший магазин килимів в Чікаго та околицях
Залишки за ціною від 33¢ за sq yd. 
Для Ваших потреб та зручності ми пiдженемо килими до будь-якого розміру 
і форми. Досвідчена бригада спеціалістів  заінсталює килим 
любої складності у вашому помешканню чи офісі

Зазвичай, коли 
ми спілкуємося, ми хочемо отрима-

ти увагу, хочемо, щоб співрозмовник по-
чув нас. Можливо, ми хочемо, щоб він при-
йняв нашу точку зору. І часто ми не дума-
ємо про те, що для хорошої комунікації не-
обхідна довіра. А для довіри потрібно, щоб 
співрозмовник відчув, що ми слухаємо 
його, ми уважні до того, що важливо йому. 
Не тільки в цій бесіді, але і в житті. Професій-
ний коммунікатор, людина, з якою інтуїтив-
но хочеться спілкуватися, в першу чергу во-
лодіє навиком чуйності та уважності до сво-
го співрозмовника. Зазвичай вже на почат-
ку розмови він розуміє, що важливо співбе-
сіднику, на яку тему йому було б цікаво по-
говорити і що розповісти, і зачіпає саме на 
ці теми, одночасно зачіпаючи тонку струну 
в душі співрозмовника. Співрозмовник від-
гукується, виникає довіра, розмова проті-
кає «на одній хвилі». А фахівець продовжує 
посилювати довіру. В ідеалі–з кращих спо-

нукань. В результаті у його співрозмовника 
виникає відчуття, що той зустрів близьку за 
духом людину.

У кожного з нас є певна ієрархія цін-
ностей, і в кожного вона своя. Для когось 
здоров'я–найважливіша цінність, для ко-
гось сім'я, а здоров'я–на 
другому плані, а комусь 
важливо особистосний 
розвиток чи фінансова не-
залежність. Коли ми спіл-
куємося, ми не явно про-
являємо свої цінності. І 
нам здається, що у спів-
розмовника все так само, 
як у нас. Фахівець у галу-
зі комунікації відрізняєть-
ся від любителя тим, що 
розуміє, що цінності спів-
розмовника відрізняють-
ся від його власних, і вміє 
їх виявляти.

Як же дізнатися, що 
важливо вашому співроз-
мовнику, щоб зацікавити 
його при першому ж спіл-
куванні? Запропоную вам 
таку практику. Кожен раз, коли ви розмов-
ляєте з незнайомою або малознайомою 
людиною, в процесі розмови як би ненаро-
ком почніть зачіпати різні теми, які можуть 

бути важливі. Наприклад, поговоріть про 
погоду, про спорт, про здоров'я, про дітей, 
плавно переходячи з теми на тему. Звичай-
но, не відразу, а після того, як мінімальний 
контакт вже створений. І уважно спостері-
гайте за очима і мімікою. Ваш співрозмов-

ник, якщо він не професійний гравець в по-
кер, обов'язково проявить свій інтерес, очі 
загоряться. А ви відзначите для себе в уяв-
ному списку цінностей, що його «зачепило», 

продовжуючи похід по цінностям. Краще не 
питати в лоб: «скажіть, Вам цікаво поспілку-
ватися про способи заробляння грошей?». 
Замість цього розповідайте якусь історію 
зі свого життєвого досвіду. Наприклад, про 
те, як ви починали будувати свій бізнес або 
знайшли високооплачувану роботу. І так, 
переходячи від історії до історії, навіть не за-
давши жодного питання, ви зможете точно 
встановити інтереси співрозмовника. І по-
тім переходите «в наступ». Тобто починайте 
говорити більш детально на одну з виявле-
них тем. І, повірте, вам майже не доведеть-
ся говорити. Досить зачепити саму тему, і 
співрозмовник почне ділитися з вами, по-

ступово розкриваючись, 
а вам залишиться тіль-
ки кивати головою і пе-
ріодично вставляти вигу-
ки. У результаті ваш спів-
розмовник буде переко-
наний, що ви найкращий 
співрозмовник на світі 
і варті довіри. І тут вже 
кожна ваша думка і на-
віть прохання буде при-
йнята набагато прихиль-
ніше.

Зрозуміло, якщо ви 
хочете попросити у ньо-
го мільйон після першо-
го ж знайомства, налаго-
джений вами контакт тут 
же розірветься. Але якщо 
ви запропонуєте, напри-
клад, якусь ідею, яка 

буде взаімовиграшною, але для якої потрі-
бен певний рівень довіри, то швидше за все 
ваш співрозмовник прийме її з вдячністю.

 Успіху вам в спілкуванні!

Як дізнатися, що важливо 
співрозмовнику?

Борис Мельцер, 
тренер  
по коучингу


