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метод Шарффа 

екрутеры всегда искали и 
продолжают искать методи-
ки проведения собеседова-

ний, которые могли бы максимально 
полно раскрыть кандидата. На западе 
изданы десятки книг, описывающих 
«секретные» методы дознания спец-
служб. В них бывшие сотрудники этих 
служб раскрывают свои авторские 
тактики допросов и вербовки. Могут 
ли быть полезны при подборе персо-
нала наработки следователей? После 
окончания второй мировой войны США 
помогли избежать наказания некоторым 
нацистским специалистам, в которых 
они были заинтересованы, и смогли пе-
реправить их в США. Вместе с Вернером 
фон Брауном, Гербертом Алоиз Вагне-
ром и еще десятками специалистов был 
и Ганс Шарфф (Hanns Scharff), следо-
ватель разведки Люфтваффе, который 
служил в концлагере для пленных аме-
риканских и британских летчиков Dulag 
Luft. Чем же заинтересовал американ-
цев нацистский дознаватель?

Ганс Шарфф допрашивал захвачен-
ных американских летчиков-истреби-
телей воздушных сил ВВС США. Этот 

Методика Шарфа более 

подходит для допросов 

Дмитрий Жирнов  
«Бридж ту ЭйчАр»

www.bridge2hr.ru
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Вторая тактика состояла в том, что-
бы не настаивать на получении инфор-
мации. Вместо того чтобы требовать 
ответы на вопросы, Шарфф расска-
зывал истории таким образом, чтобы 
стимулировать разговор и оставить 
пробелы в повествовании, чтобы со-
беседнику захотелось заполнить их.

Третья тактика состояла в том, что-
бы создать иллюзию знания всего 
того, о чем собеседник собирается 
рассказывать. Шарфф часто открывал 
интервью, рассказывая подробную 
историю, которая демонстрировала 
его знания, что давало понять собе-
седнику, что он уже имеет большое 
количество правильной и подробной 
информации.

Четвертой тактикой было «под-
тверждение/опровержение». Вместо 
того чтобы задавать прямые вопро-
сы, Шарфф озвучивал утверждения и 
ждал, когда собеседник подтвердит 
или опровергнет их.

Пятая тактика – демонстрация от-
сутствия интереса к важной или новой 
информации. Получив важную инфор-
мацию, Шарфф преуменьшал ее как не-
существенную или уже известную ему, 
тем самым стимулируя собеседника 
сильнее раскрывать тему. Шарфф по-
стоянно оказывал влияние на собесед-
ника, заставляя его недооценивать свой 
вклад.

разведчик приобрел репутацию че-
ловека, который мог волшебным об-
разом получить все ответы, которые 
ему были нужны от военнопленных. В 
большинстве случаев допрашиваемые 
никогда не осознавали, что их слова, 
казалось бы, напрямую не относящи-
еся к военной тайне, были важными 
частями мозаики, которую Шарфф 
выстраивал после беседы. Он исполь-
зовал методы, которые заставляли 
заключенных терять бдительность и 
разговаривать с ним, даже если они 
были настроены молчать на допросах. 
При этом физические пытки не при-
менялись. Как сказал один из бывших 
военнопленных: «Что Шарфф получил 
от меня? Ничего, хотя нет никаких со-
мнений, что он что-то получил. Если 
мы говорили о погоде или о чем-то 
еще, он, несомненно, получил от меня 
какую-то информацию или подтверж-
дение своих подозрений. Его техника 
была психической, а не физической». 
Итак, США интересовали методики 
Ганса Шарффа, позволяющие чело-
веку систематически в ходе беседы 
направлять своего собеседника к рас-
крытию информации неосознанно.

В чем была суть методики Ганса 
Шарффа. Во время допросов он ис-
пользовал 5 следующих тактик:

Первая тактика заключалась в под-
держании дружественного подхода, 
ориентированного на равенство собе-
седников.
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Была и шестая тактика, которую нель-
зя назвать оригинальной, – Шарфф да-
вал понять заключенным, что он отдаст 
их в гестапо, если они не будут сотруд-
ничать или попытаются бежать.

Рассмотрим тактики Шарффа на 
предмет их эффективности при собесе-
дованиях с кандидатами.

Когда рекрутер обращается с прямым 
вопросом к кандидату, то кандидат уве-
рен, что интервьюер мало знает об об-
суждаемой теме (например, о hard skills 
кандидата), поэтому кандидат будет 
стараться раскрыть тему, так как пони-
мает, что это способствует расширению 
знаний рекрутера о нем. Теперь приме-
ним методику Шарффа, и в начале ин-
тервью расскажем кандидату, что имен-
но   нам уже известно о его hard skills 
(например, из его резюме или отзывов 
коллег), используя вторую и пятую так-
тики, умышленно уделяя мало внимания 
тем hard skills, о которых хотим узнать 
более глубоко.

Как вы думаете, по сравнению со 
структурированным интервью такой 
подход будет более эффективен с кан-
дидатом, который хочет получить эту 
должность? Я думаю – нет.

Свою методику Шарфф разрабатывал 
именно для допросов заключенных, ко-
торые не имели желания сотрудничать и 
отвечать на вопросы. В нашем же случае 
кандидат пришел с желанием работать в 

вашей компании, и он настроен отвечать 
полно на вопросы рекрутера.

Первая тактика Шарффа – создание 
дружественной атмосферы на интер-
вью – это азбука эйчара. Для допросов 
заключенных в нацистском концлагере, 
возможно, это являлось ноу-хау. Когда 
заключенный видит только горе и боль, 
то любой позитив воспринимается в 10 
раз сильнее. Шарфф работал на контра-
сте «плохой/хороший полицейский», он 
даже не носил военную форму.

Четвертая тактика «подтверждение/
опровержение», на мой взгляд, – обыч-
ные проективные вопросы, которые при-
меняют рекрутеры.

Резюмируя сказанное, выражу свое 
мнение. Методики дознания следова-
теля Ганса Шарффа, действительно, 
кардинально отличаются от стандартов 
допросов в нацистской Германии. При 
этом я не вижу необходимости на собе-
седовании усложнять и завуалировать 
ход беседы с кандидатом в соответ-
ствии с тактиками Шарффа. Например, 
на Case-интервью или Ассессмент-цен-
тре кандидат раскроется гораздо бы-
стрее.

*Дмитрий Жирнов,  
руководитель Кадрового агентства 
Bridge2HR  
www.bridge2hr.ru  
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