Приложение № 2-2.
ПРИМЕР СВОБОДНОГО ИНТЕРВЬЮ НА ТЕМУ

ДОВЕРИЯ В КОММЕРЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

ИНТЕРВЬЮ ВЗЯТО У КОММЕРЧЕСКОГО ДИРЕКТОРА СРЕДНЕОПТОВОЙ ФИРМЫ(
…Ну, я вообще доверяю людям. У меня характер такой. Нельзя сказать, что всем подряд, но доверяю. Я думаю, если человек, партнер подводит, то у него не было вариантов. Специально никто не подводит… Потом, я уверен в себе. Я хорошо разбираюсь в деле, давно в этом бизнесе. У меня жизненный опыт. Не каждый столько прошел, мне довелось всякое увидеть. Я как-нибудь Вам расскажу… Но я все равно оптимист… У меня большой деловой опыт, я понимаю людей. Поэтому я уверен в себе, в своих возможностях, знаниях. Я не буду действовать нахрапом, как молодые, я лучше во всем разберусь. Когда мне будет все понятно, я буду действовать. Спешить не всегда полезно, хотя иногда решения надо принимать быстро, и доверять или не доверять быстро… Если я не уверен, я не буду заключать сделку. У меня были ситуации, когда приходили недобросовестные покупатели [оптовые покупатели, коммерсанты], но это сразу чувствуется. Уже через несколько слов было ясно, что они темнят. Они плавали в ценах, а тот, кто хорошо знает рынок, прекрасно знает текущие цены, их разброс. А здесь цены назывались полугодовой давности. То есть что-то они знали, но приблизительно… Потом я просил юристов навести справки – мои опасения подтвердились. А от сделки я сразу отказался…
…Конечно, мое доверие зависит не только от конкретных партнеров. Общая ситуация на рынке, в экономике, даже политическая ситуация в стране, в мире, если ты занимаешься импортом, влияет на мое доверие к партнерам… Я знаю, что у них [в Германии] пошел интервенционный товар [со складов государственного резерва], я знаю его цену: она ниже на 200 евро. Я понимаю, что посредник хочет получить хорошую прибыль. Я доверяю ему до определенной степени, но я знаю, где и насколько он хочет меня обвести. Я созвонился с г‑ном А‑ым, поговорил с П‑ем, и получил представление о том, что сейчас происходит. Посредник тоже знает меня, знает мой расклад. Мы находим общий язык…
…Если я чувствую свою безопасность, то, что я защищен от каких-то рисков, мне, конечно, легче заключить контракт. Хотя здесь не все просто. Может быть недостача товара. Можно оговорить участие в приемке ТПП, SGS [имеются в виду независимые органы приемки товара], застраховаться на случай недостачи. Но это надо считать, это увеличивает издержки. Можно так лишиться значительной части прибыли. Но в принципе, доверия к друг другу больше, если есть третья, действительно независимая сторона… Хотя если долго работаешь с одним партнером, то там все ясно и без того, чего можно ожидать от него… В конце концов каждый стремится к постоянной прибыли, и никому невыгодно один раз сорвать большой куш, чтобы потом с тобой никто не хотел работать. Ведь все станет известно другим…
…Известный обеим сторонам посредник, которому доверяют, который имеет авторитет, держит свое слово, безусловно упрощает подписание документов… Через него доверия больше и другой стороне… Совместный банкет может позволить раскрыться партнеру… Это в принципе практикуется… Но есть разница между личностью человека, он может быть хорошим человеком, и тем, что он реально может… Надо смотреть и то, и другое…

…Конечно, я не буду подписывать договор, если у меня плохое настроение, самочувствие… Я знаю, что это влияет на мою оценку ситуации, хотя полностью этого избежать нельзя… С женой с утра повздорил и вот уже всем женщинам не доверяешь. А партнерами в бизнесе бывают и женщины, или какие-то данные надо получить у женщины-специалиста… Но в принципе таких вещей избегаешь… Знаю, что у некоторых есть предубеждение против людей с Востока, я сам не стремлюсь с ними работать. Но здесь, скорей, разные культуры, мы плохо друг друга понимаем. Для них договор на бумаге может ничего не значить… Поэтому при работе с ними никакой рассрочки платежа, деньги вперед…
…Если партнер чем-то похож на тебя, то его больше понимаешь, а значит, больше доверяешь. У нас с В.Т. темперамент одинаковый, интересы есть общие, на рыбалку вместе ездили, в Альпах на горных лыжах катались… Мы вполне доверяем друг другу, еще никто никого не подвел даже в сложной для себя ситуации. Просто откровенно обсуждаем проблему… А так вообще присматриваешься к человеку: характер, о чем думает, что за душой, открытый или закрытый, что о нем известно, иногда справки разные наводишь – с кем работал, как работал и прочее… Но определяющим является мое собственное мнение. Я обычно не ошибаюсь…
…Ну, доверие, конечно, важное условие принятия решения, может быть одно из важнейших, но, безусловно не единственное… Здесь и размер прибыли, финансовые возможности, вообще все условия сделки учитываешь, учет рисков… Доверие одно из этих условий…
( Запись сделана на диктофоне, затем расшифрована. Часть интервью опущена, в том числе вопросы интервьюера. Материал публикуется с разрешения респондента без указания источника. Вставки в квадратных скобках принадлежат интервьюеру в соответствии с пояснениями респондента.





