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Эта книга предлагает третий путь.«Речевые стратегии: 52 формулы для
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острых ситуациях. Каждая из 52 стратегий — это не скрипт для заучивания,
а рабочая формула с понятной логикой внутри. Вы разбираетесь, как она
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руководителем. Она учит не побеждать в споре, а находить контакт там, где,
казалось бы, остался только конфликт.Для всех, кто хочет говорить так, чтобы
после разговора оставалось не сожаление, а понимание.
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Альберт Сафин
Речевые стратегии: 52

формулы для конфликтов,
переговоров и трудных моментов

 
Введение. Речевые стратегии
и как работать с этой книгой

 
Слова — это не только то, что мы говорим. Это то, что мы выбираем. В каждом труд-

ном разговоре есть короткий момент между чужими словами и нашим ответом, где ещё всё
может пойти иначе. Заметить его — и выбрать сознательно — этому можно научиться.

Есть моменты, которые мы помним годами. Не потому что случилось что-то грандиоз-
ное, а потому что в нужную секунду нашлось нужное слово. Или не нашлось. Разговор, после
которого стало легче. Или разговор, из которого вы вышли с ощущением, что что-то слома-
лось. Слова — это не просто звуки: из них строятся и рушатся отношения, карьеры, доверие.

Эта книга — не о том, как научиться красиво говорить. Она о другом: как не теряться в
острых ситуациях, как находить третий путь там, где видно только два, как оставаться собой
— без агрессии и без капитуляции — даже когда разговор идёт не так. Пятьдесят две речевые
стратегии, собранные здесь, — это рабочие формулы, проверенные в реальных конфликтах,
переговорах, личных разговорах и профессиональных спорах.

Как устроена каждая стратегия
Все главы разобраны по одной схеме. Сначала — формула и живой пример того, как это

звучит в реальной речи. Затем суть приёма: что именно происходит и почему это работает.
Потом четыре примера применения в разных контекстах — в паре, с другом, с коллегой, с
руководителем. Отдельный раздел отведён невербалике и тону голоса, потому что одно и то же
слово, произнесённое по-разному, может либо открыть разговор, либо закрыть его. И в конце
— частые ошибки и небольшое упражнение.

Такой порядок не случаен. Навык усваивается последовательно: сначала вы видите фор-
мулу, потом понимаете её логику, потом примеряете на разные ситуации, потом пробуете сами.
Это не чтение ради чтения, а пошаговое освоение инструмента.

Сделайте стратегии своими
Ни одну из этих формул не нужно заучивать дословно. Чужое всегда слышно — в инто-

нации, в паузах, в зазоре между словами и состоянием. Задача не в том, чтобы воспроизвести
фразу, а в том, чтобы понять принцип и переложить его на свой голос, свой стиль, свой кон-
текст. Поэтому в каждой главе не один пример, а несколько: так вы почувствуете, как один и
тот же принцип работает по-разному в разных ситуациях.

И ещё одно, что снимает лишнее напряжение: вам не обязательно соглашаться с каждой
стратегией на сто процентов. Достаточно увидеть в ней полезное хотя бы наполовину — и уже
пробовать, проверять на практике, замечать, что работает именно для вас. Согласие на пять
из десяти — это уже повод начать.

Один год. Одна стратегия в неделю
Эта книга устроена не как роман и не как учебник, который проходят за выходные. Пять-

десят две стратегии — это ровно пятьдесят две недели, один год осознанной практики. Именно
так книга работает лучше всего: вы берёте одну стратегию, живёте с ней семь дней, применяете
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в реальных разговорах, замечаете, что получается, а что нет, — и только потом переходите к
следующей. Не потому что остальные менее важны, а потому что навык строится медленно и
только через практику.

Почему все главы устроены одинаково
Вы заметите, что структура всех глав повторяется: формула, суть, психологическая меха-

ника, примеры, невербалика, ошибки, упражнение. Это сделано намеренно. Когда вы откры-
ваете стратегию недели, всё нужное уже здесь, в одном месте, — не нужно листать назад и
собирать по кусочкам из прошлых глав. Каждая глава самодостаточна.

Некоторые вещи — советы по невербалике, напоминание про амортизацию — будут
повторяться от главы к главе. Это не недосмотр. Повторение ключевых принципов в разных
контекстах — один из самых надёжных способов сделать их своими. Каждый раз, когда вы
встречаете «пауза после вопроса» или «голос ровный, взгляд открытый», это не дублирование,
а закрепление.

Если приём нужен прямо сейчас
Острый разговор редко случается по расписанию. На этот случай просто откройте оглав-

ление, найдите формулу, которая ближе всего к вашей ситуации, и работайте с ней. Книга оди-
наково хорошо служит и как годовая программа, и как быстрый справочник в трудный момент.

Есть и третий способ — живой тренажёр «Защитись! Договорись! Насладись!», где стра-
тегии отрабатываются во взаимодействии с другими людьми. Карточки с манипулятивными
крючками и карточки со стратегиями превращают навык в игру: с обратной связью, с разными
партнёрами, в разных сценариях. Если есть возможность практиковаться так — используйте
её. Реакции живого собеседника и неожиданные повороты разговора дают то, чего никакое
чтение не заменит. Найти тренажёр можно по названию в интернете.

Лестница мастерства
В начале работы с любым новым навыком почти всегда возникает одно и то же: «я всё

понимаю, но в нужный момент слова не находятся». Это не провал, а этап. Мастерство в обще-
нии проходит несколько стадий: сначала мы не знаем, что не знаем; потом замечаем пробел;
потом начинаем применять новое осознанно, пока ещё с усилием; и постепенно оно становится
частью естественной речи — тем, что просто происходит, без обдумывания.

Одно стоит держать в уме заранее: изменения идут не по прямой. Будут дни, когда всё
получается, и дни, когда вы снова срываетесь на привычную реакцию. Это не откат, а нормаль-
ная волна освоения нового — новые идеи всегда поначалу слабее старых привычек. Поэтому
практика важнее понимания: то, чем пользуешься, крепнет, то, что лежит без дела, угасает.
Читать недостаточно — нужно пробовать, ошибаться, замечать, пробовать снова.

Дневник применения
Один из самых простых и при этом действенных инструментов — короткий дневник.

После каждого реального разговора, в котором вы применили стратегию, запишите четыре
вещи: дату и ситуацию, какую стратегию использовали, что вышло хорошо и что в следующий
раз хотите добавить или изменить. Несколько строк — этого достаточно. Такие записи делают
опыт видимым и помогают отслеживать собственный рост.

Время начинать
Любой навык начинается с первого шага — не с идеального понимания и не с полной

готовности, а просто с решения попробовать. Один шаг вы уже сделали, взяв книгу в руки.
Теперь сделайте следующий.

Не торопитесь и не пробегайте стратегии по диагонали в поисках «самой нужной». Нач-
ните с первой и отнеситесь к ней как к разговору, а не как к параграфу. Прочитайте. Почув-
ствуйте логику. Произнесите примеры вслух — именно вслух, не про себя. Вспомните ситуа-
цию из своей жизни, где это могло бы сработать, и запишите её. Так, шаг за шагом, стратегия
за стратегией, и складывается то, что потом станет вашей естественной речью.



А.  Сафин.  «Речевые стратегии: 52 формулы для конфликтов, переговоров и трудных моментов»

7

Впереди пятьдесят два инструмента. Каждый — маленькая дверь в другой тип разговора.
Открывайте их по одной. И помните: самое ценное происходит не на этих страницах, а в реаль-
ных моментах вашей жизни, когда вы вспомните нужное слово — и скажете его.

Переворачивайте страницу. Начинаем.
С уважением, Альберт Сафин.
Об авторе. Альберт Сафин — психолог (ВЕИП), коуч (ICF, IAGC), писатель («Игры с

разумом», «Воспитание разума», «Ныть или жить», «Код жизни»), бизнес-тренер, автор канала
с уроками по практической психологии (более 515 000 подписчиков), автор и ведущий курса
развития стратегического мышления QCIC — живое обучение с практикой в Санкт-Петер-
бурге и Москве, создатель тренажёра переговорных навыков «Защитись! Договорись! Насла-
дись! PRO».
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01. Возможно, вы думаете X, хотя на самом деле Y

 
Оружие нападающего — ваша реакция. Заберите её — и ему не останется ничего, с чем

бороться.
Стратегия №1. Амортизация с фактом
Речевая формула: А + «Возможно, вы думаете X, хотя на самом деле Y» + Вопрос?
Полная формула в речи звучит примерно так: «Слышу вас. Возможно, вы думаете, что

[мнение собеседника]. Хотя на самом деле [ваш факт или позиция]. Как вы к этому относи-
тесь?»

Что происходит в этот момент
Кто-то роняет фразу, которая попадает точно: «Ты слишком молод, чтобы понимать

такие вещи», «Вы явно не разбираетесь в том, о чём говорите». В груди поднимается жар, и
открываются две двери — резко ответить или молча проглотить и потом полночи прокручи-
вать, что надо было сказать. Кажется, выбор только между ними. Но обе двери дают тому, кто
задел, ровно то, чего он ждал, — вашу реакцию.

Представьте, что в вас летит мяч. Можно выставить жёсткий щит — и мяч отскочит с
той же силой. А можно поймать его, погасив скорость, и спокойно положить на землю. Это
и есть амортизация с фактом. Вы не спорите и не оправдываетесь: сначала даёте человеку
почувствовать, что его услышали, потом спокойно кладёте рядом свой факт — не вместо его
мнения, а рядом с ним. И заканчиваете вопросом, который возвращает инициативу вам.

Приём из тех, что работают почти везде — в семье, на работе, в магазине, в переговорах.
Везде, где кто-то пытается задеть, обесценить или вывести вас из равновесия.

Почему это работает
Когда человек нападает словесно, он ждёт одного из двух: либо вы начнёте оправды-

ваться, либо ударите в ответ. И то и другое — топливо. Оправдание показывает, что задело;
ответный удар превращает реплику в перепалку, где уже неважно, с чего всё началось.

«Возможно, вы думаете…» соглашается с правом человека иметь своё мнение. Вы не
бьёте по его точке зрения — вы кладёте рядом свою, спокойно, как кладут книгу на стол. Бить
становится не по чему, и напор чаще всего гаснет. При этом вы ничего не теряете в достоинстве:
не оправдываетесь и не нападаете, а инициатива после вопроса переходит к собеседнику.

Стоит оговориться: не каждая резкая фраза — сознательная атака. Иногда это неловкая
честность или раздражение, не направленное лично на вас. Приём хорош тем, что работает в
любом случае: вам не нужно решать, напали на вас или нет, — вы просто не подбрасываете
топливо. А заранее видеть в собеседнике врага значит самому напрячься первым.

Как это звучит в жизни
Несколько ситуаций — и рядом то, как тянет ответить на автомате.
Совещание, реплика сверху
Руководитель роняет: «Ты слишком молод, чтобы понимать такие вещи». На автомате

хочется возмутиться: «Я этим не первый год занимаюсь», — и голос уже звенит, то есть задело.
По формуле спокойнее: «Слышу вас. Возможно, вы думаете, что возраст влияет на понимание
этой темы. Хотя на самом деле я разбирался в ней подробно. Что именно вас беспокоит? Готов
разобраться вместе». С человеком выше по статусу тон особенно важен — уважительный, без
вызова, иначе спокойствие прочитается как дерзость.

Дома, на повышенных тонах
Близкий бросает: «Ты вообще не думаешь о нас, когда принимаешь такие решения».

Привычный ответ — встречный упрёк, и через минуту ссора уже обо всём сразу. Мягче:
«Слышу тебя. Возможно, со стороны так и выглядит. Хотя на самом деле я как раз думал о нас,
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когда это решал. Расскажи, что именно тебя зацепило, — я хочу понять». Здесь амортизация
теплее, потому что и разговор ближе.

Переговоры, удар по компетентности
Клиент: «Вы явно не разбираетесь в том, о чём говорите». Ответ: «Понимаю. Возможно,

у вас сложилось такое впечатление. Хотя на самом деле у меня есть опыт именно в этой теме.
Что конкретно вызвало сомнение? Готов объяснить». Вы не давите компетентностью, а спра-
шиваете, где оно возникло.

Короткий выпад от малознакомого
«Таким, как вы, это всё равно не поможет». Спокойнее переспросить по существу: «Воз-

можно, вы так думаете. Хотя на самом деле я уже вижу результат. А что вы имеете в виду под
словом „такие“? Мне правда интересно».

Как сказать, чтобы не сломалось
У этого приёма тон важнее слов: с сарказмом или дрожью в голосе рассыплется даже

точная формула. Голос ровный, чуть замедленный, без спешки; взгляд прямой и мягкий; пауза
перед ответом в секунду-другую — не слабость, а сигнал, что вы отвечаете осознанно, а не
на рефлексе.

Ломается приём на мелочах. Самая частая — произнести «возможно» с ядом: чуть
насмешки, и собеседник слышит скрытую атаку. Рядом — уйти в долгие объяснения вме-
сто одного факта (длинная речь читается как оправдание) и начать с возражения «нет, вы не
правы» (это уже борьба). И не теряйте вопрос в конце: без него инициатива возвращается к
тому, кто задел.

Две ловушки сверх того. Первая внутренняя: на взводе ровный тон не натянуть поверх
злости — честнее взять паузу, сказать «секунду» и выдохнуть. Вторая — с первого раза может
не сработать, собеседник давит снова. Это не провал: спокойнее остаться в той же интонации
и пройти два-три захода, а вот срыв на втором круге обнуляет первый.

Где приём не сработает
Он не работает в аффекте: если человек кричит или в истерике, сначала нужно сбить

накал, и только потом возвращаться к словам.
Он не про физическую угрозу — там задача не в реплике, а в том, чтобы выйти из ситу-

ации.
И с близкими, которые ждут живого чувства, выверенная формула может показаться

слишком гладкой. Тогда стоит сначала назвать своё — «мне сейчас обидно от твоих слов», —
а уже потом, если нужно, спокойно положить факт.

Что можно попробовать
Острые фразы редко бывают новыми — чаще это две-три заезженные реплики, которые

звучат из раза в раз. С них и стоит начать, по готовому шаблону:

Слышу вас. Возможно, вы думаете, что ________________ (мнение собеседника). Хотя
на самом деле ________________ (ваш факт или позиция). ________________? (вопрос, кото-
рый возвращает разговор вам)

Заполненный пример — на упрёке «Ты вечно затягиваешь с отчётами»:

Слышу тебя. Возможно, ты думаешь, что мне всё равно на сроки. Хотя на самом деле
в этот раз я сдвинул отчёт, чтобы перепроверить цифры. Что для тебя важнее — сдать
вовремя или без ошибок?

Теперь под себя — выпишите две-три фразы, которые задевают чаще всего, и заполните
шаблон:
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1. Фраза, которая задевает: ________________ → ваш ответ по шаблону.
2. Фраза, которая задевает: ________________ → ваш ответ по шаблону.
3. Фраза, которая задевает: ________________ → ваш ответ по шаблону.
Дальше — вслух, спокойно, по три раза, можно перед зеркалом. Следите за двумя

вещами: чтобы «возможно» звучало без яда и чтобы в конце действительно стоял вопрос.
Повторение вслух как раз и превращает чужую на вид формулу в вашу интонацию.

Напоследок
Между чужой фразой и вашим ответом всегда есть зазор — короткий, в секунду-дру-

гую. Обычно мы проскакиваем его на автомате. Весь приём — про то, чтобы зазор заметить
и распорядиться им иначе: не отбить мяч и не проглотить, а спокойно поймать. Получится не
сразу. Но когда получится, после разговора будет оставаться не осадок, а ощущение, что вы
остались собой.
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02. Меньше всего мне бы хотелось

X, так как для меня важно Y
 

Манипуляция живёт в тумане чужих домыслов о ваших мотивах. Назовите их сами —
и туман рассеется.

Стратегия №2. Прозрачность намерений
Речевая формула: А + «Меньше всего мне бы хотелось X, так как для меня важно Y»

+ Вопрос?
Полная формула в речи звучит примерно так: «Понял тебя. Меньше всего мне бы хоте-

лось, чтобы [то, чего вы хотите избежать]. Для меня важно [ваша ценность или намерение].
Почему тебе показалось, что это не так?»

Когда вам приписывают чужие мотивы
Почти любой упрёк держится на одном скрытом допущении — о ваших намерениях. «Ты

опять тянешь одеяло на себя». «Тебе вообще всё равно, что с нами». «Ты делаешь это назло».
За каждой такой фразой стоит готовая картинка того, чего вы якобы хотите. И картинка эта
чужая, додуманная за вас.

Манипуляция живёт как раз в этом тумане. Пока вы не понимаете, что происходит, вы
реагируете на автомате: оправдываетесь, злитесь или замираете. И каждый из этих ответов
словно соглашается с ролью обвиняемого, которую вам только что выписали.

Приём делает другое: вы открываете карты. Спокойно и прямо называете, чего вы на
самом деле хотите и что для вас важно. Не спорите с обвинением и не отрицаете его в лоб —
просто кладёте рядом другую картину. С чужим добрым намерением трудно бороться: оно не
даёт зацепки для удара.

Почему это обезоруживает
Когда человек нападает, он чаще всего приписывает вам плохой мотив — это и есть крю-

чок, приглашение войти в роль виноватого. Стоит начать доказывать, что вы не такой, — и вы
уже внутри его сценария.

Названное вслух настоящее намерение выводит вас из этой роли. Перед собеседником
вдруг не противник, которого надо дожать, а живой человек с понятными ценностями. Напа-
дать становится не на кого, и напор чаще всего гаснет сам.

Здесь есть тонкость, которую стоит назвать честно: приём работает только на правде.
Если ценность, которую вы озвучиваете, придумана для красоты, собеседник это почувствует
— фальшь в таком месте слышна особенно ясно. Прозрачность сильна именно тем, что за ней
действительно что-то стоит.

Как это звучит в жизни
Формула оживает в конкретных репликах. Вот несколько ситуаций — и рядом то, как

тянет ответить на автомате.
На работе — упрёк «тянешь одеяло на себя»
Коллега бросает: «Ты опять пытаешься выделиться за счёт остальных». На автомате

хочется доказать обратное: «Да я наоборот всё делаю для команды!» — и вы уже оправдывае-
тесь, то есть подтверждаете, что обвинение задело.

По формуле спокойнее: «Понял. Меньше всего мне бы хотелось, чтобы это выглядело
как попытка выделиться за чужой счёт. Для меня важно, чтобы команда дошла до результата
вместе. Почему тебе показалось, что я тяну на себя?» Вы не спорите с ярлыком — вы показы-
ваете, что стоит за вашими действиями, и возвращаете вопрос.

Дома — обвинение в безразличии
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Близкий человек: «Тебе вообще не важно, что происходит в нашей семье». Здесь амор-
тизация теплее: «Слышу тебя. Меньше всего мне бы хотелось, чтобы ты чувствовала себя оди-
нокой рядом со мной. Семья для меня — это главное. Расскажи, что именно сейчас тебя бес-
покоит?» Вы называете не абстрактную «семью вообще», а то, чего не хотите для конкретного
человека.

С другом — обвинение в эгоизме
«Ты всегда думаешь только о себе». Ответ: «Принял. Меньше всего мне бы хотелось

казаться тебе эгоистом. Мне важна наша дружба и честность между нами. Что конкретно про-
изошло, из-за чего ты так почувствовал?» Вопрос переводит «всегда» в один конкретный слу-
чай, с которым уже можно разобраться.

С клиентом — упрёк в равнодушии
«Вы явно не заинтересованы решить мою проблему». В деловом разговоре сначала при-

знайте ощущение, потом назовите намерение фактом: «Понимаю ваше ощущение. Меньше
всего мне бы хотелось, чтобы у вас осталось впечатление, что мне всё равно. Для меня важно
найти решение, которое вам действительно поможет. Расскажите, что именно пошло не так?»

Один и тот же приём звучит по-разному в зависимости от дистанции. С близким — теп-
лее, и ценность ближе к чувству («чтобы ты не была одинокой»). В деловом разговоре — суше
и конкретнее («общий результат», «решение, которое поможет»). Слова держатся одной фор-
мулы, температура разная.

Как сказать, чтобы не сломалось
Этот приём держится на искренности подачи. Произнесённый формально или скорого-

воркой, он звучит как заученная техника, а не как живое слово.
Голос — мягкий, но уверенный: не извиняющийся и не холодный, примерно такой, каким

вы говорите с человеком, которому доверяете. Темп чуть медленнее обычного, и особенно —
на словах «для меня важно»: здесь нужна короткая пауза, чтобы собеседник успел вас услы-
шать. Взгляд открытый и прямой, тело незажатое, руки не скрещены — вся поза говорит, что
вам нечего прятать.

Ломается приём на нескольких привычках. Самая частая — начать с оправдания вместо
амортизации: «Нет, ты не прав, меньше всего мне бы хотелось…» — это уже спор. Сначала
короткое «понял», «слышу тебя», и только потом формула. Рядом — слишком общая цен-
ность: «для меня важно всё хорошее» звучит пусто; назовите конкретное — результат, дове-
рие, близость. И не теряйте вопрос в конце: без него вы закрываете разговор монологом о себе,
а вопрос как раз открывает его.

Есть ещё одна ловушка, внутренняя. Если внутри звучит «да как ты смеешь меня обви-
нять», это просочится в интонацию, как бы ровно вы ни подбирали слова. Сначала выдох,
потом фраза. И честно держите в уме: приём не закрывает неудобный разговор, а открывает
— после вашего вопроса человек может рассказать что-то важное и не самое приятное.

Где приём не сработает
У открытости есть границы, и видеть их полезнее, чем верить в безотказность.
Он требует настоящей ценности. Названное намерение работает, только если оно прав-

диво; на придуманной ценности приём разваливается.
Для поверхностных и формальных контактов он избыточен — там хватает чего-то более

лёгкого, а развёрнутый рассказ о своих ценностях будет не к месту.
В острой фазе, когда человек не готов слышать, формула тоже не пройдёт — сначала

нужна пауза и снижение накала, и только потом разговор по существу.
И стоит быть готовым к тому, что разговор уйдёт глубже, чем вы рассчитывали. Это не

риск приёма, а его свойство: он открывает дверь, а за дверью бывает больше, чем ожидалось.
Что можно попробовать
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Проще всего начать с человека, который регулярно приписывает вам не те мотивы, —
коллеги, близкого, друга. Вот формула с пропусками под такой случай:

Понял(а) тебя. Меньше всего мне бы хотелось, чтобы ________________ (то, чего вы
не хотите). Для меня важно ________________ (ваша настоящая ценность). Почему тебе
показалось, что это не так?

Заполненный пример — на упрёке «Ты всё решаешь сам, моё мнение тебя не интере-
сует»:

Слышу тебя. Меньше всего мне бы хотелось, чтобы ты чувствовал, что твой голос
здесь ничего не значит. Для меня важно решать это вместе. Почему тебе показалось, что
я тебя не слышу?

Теперь под себя. Возьмите две-три фразы, которыми вам чаще всего приписывают чужие
намерения, и заполните шаблон:

1. Что мне приписывают: ________________ → моя настоящая ценность:
________________

2. Что мне приписывают: ________________ → моя настоящая ценность:
________________

3. Что мне приписывают: ________________ → моя настоящая ценность:
________________

Дальше — вслух. Прочитайте каждый ответ медленно, почти тихо, будто говорите сами с
собой, и прислушайтесь к одному: что вы чувствуете на словах «для меня важно». Это чувство
и есть ваша опора в реальном разговоре, без него формула останется набором слов. Двух-трёх
повторов хватает, чтобы фраза перестала быть чужой.

Напоследок
Обвинение почти всегда состоит из двух частей: того, что вы сделали, и того, зачем вы

это сделали, — и второе человек обычно домысливает сам. Этот приём возвращает вам право
назвать своё «зачем». Не оправдаться, не доказать, а просто показать, что внутри. Иногда этого
достаточно, чтобы спор превратился в разговор.
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03. Хорошо, что [подчеркнуть позитивное

в словах собеседника] + Вопрос?
 

Найти хорошее в неприятных словах — это не слабость и не наивность. Это редкое
умение смотреть сквозь форму и видеть человека.

Стратегия №3. Свет в хорошем
Речевая формула: А + «Хорошо, что [подчеркнуть позитивное в словах собеседника]»

+ Вопрос?
Полная формула в речи звучит примерно так: «Понимаю твои переживания. Хорошо,

что ты открыто говоришь об этом. Что я могу сделать, чтобы показать тебе, что твоё мнение
для меня важно?»

Что прячется за резкой фразой
Когда человек говорит что-то неприятное, первый импульс понятен: закрыться или уда-

рить в ответ. Приём предлагает третий ход — найти в его словах что-то настоящее и назвать
это вслух.

Не потому что вы соглашаетесь с обвинением. А потому что почти за любым выпадом
стоит живая потребность: быть услышанным, почувствовать себя важным, получить внимание,
решить проблему. Вы отвечаете не на форму, а на то, что под ней.

Это требует зрелости — и именно поэтому застаёт собеседника врасплох. Он готовился
к сопротивлению, а получил признание. Разговор разворачивается почти мгновенно: вместо
обороны — открытость.

Почему это снижает накал
Резкость в словах почти всегда сигналит о боли или о чём-то, чего человеку не хватает.

«Ты меня никогда не слушаешь» он говорит не для того, чтобы обидеть, — а потому что чув-
ствует себя невидимым.

Когда вы отвечаете «хорошо, что ты об этом сказал», вы показываете: сам факт разговора
ценен. Что говорить лучше, чем молчать и копить. Что вы рады услышать, пусть и в резкой
форме. Человек ждал отпора и не получил его — и злиться дальше становится незачем.

Тут стоит сразу провести черту, иначе приём легко превратить в собственную ловушку.
Найти хорошее в словах — не то же самое, что терпеть оскорбления. Если человек регулярно
переходит на грубость, ответ не в том, чтобы снова искать «зерно», а в том, чтобы обозначить
границу. Об этом — ниже, в разделе про ограничения.

Как это звучит в жизни
Несколько ситуаций — и ответ, который отвечает на потребность, а не на форму.
Близкие — «ты меня не слушаешь»
Упрёк: «Ты никогда меня не слушаешь, значит, тебе не важно, что я думаю». На автомате

тянет защититься: «Неправда, я всегда слушаю!» — и спор уходит в подсчёт, кто прав. Мягче:
«Понимаю твои переживания. Хорошо, что ты открыто мне об этом говоришь. Что я могу
сделать прямо сейчас, чтобы ты почувствовал, что твоё мнение для меня важно?»

На работе — недовольство скоростью
Крючок: «Вы так медленно всё делаете, такое ощущение, что вам вообще не важен

результат». Ответ: «Принял. Хорошо, что вы об этом сказали — это помогает мне понять,
что для вас сейчас критично. Какой срок был бы для вас комфортным?» Вы подхватываете не
обвинение, а сигнал о сроках, и сразу переводите в конкретику.

С подростком — выражение обиды
«Тебе вообще всё равно, что со мной происходит!» Ответ: «Слышу тебя. Хорошо, что ты

мне это говоришь, а не держишь в себе. Расскажи, что сейчас происходит — я хочу понять».
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Здесь важнее всего тон: ни тени снисхождения, иначе подросток услышит насмешку и закро-
ется.

С коллегой — резкая критика
«Ты опять сделал не так, как договаривались, это уже становится системой!» Ответ:

«Хорошо, что ты сразу говоришь, а не замалчиваешь — это важно для нашей работы. Покажи,
что именно пошло не так, разберёмся вместе».

Как сказать, чтобы не сломалось
Главная опасность приёма — прозвучать неискренне. Сказанное «хорошо, что ты об этом

сказал» с усталым или снисходительным видом человек прочитает как издёвку. Поэтому здесь
всё решает настройка.

Голос тёплый и спокойный — не сладкий и не покровительственный, просто живой. Лицо
открытое, и если уместно — лёгкий кивок на словах «хорошо, что…», это бессловесный знак
принятия. Темп чуть замедленный: пауза после амортизации даёт человеку почувствовать, что
его действительно услышали. И ни капли сарказма — ни в голосе, ни во взгляде. Если внутри
поднимается раздражение, сначала выдох, потом слова.

Ломается приём на нескольких вещах. Сказать «хорошо, что…» дежурно, как строчку
из скрипта, — и доверие рушится мгновенно. Похвалить форму вместо сути — «хорошо, что
ты так эмоционально выразился» — звучит как насмешка; находите ценное в содержании, а
не в накале. Забыть вопрос — и разговор зависает: вопрос направляет энергию в конструктив.
И не превращайте приём в способ уйти от проблемы: «хорошо, что сказал» — это не точка,
а начало настоящего разговора.

Ещё одно: не начинайте с этой фразы каждый ответ одному и тому же человеку. Если
всё, что вы говорите, стартует с «хорошо, что…», это начинает звучать как приём, а не как
живая реакция. Чередуйте.

Где приём не сработает
Он требует искреннего поиска. Если прямо сейчас вы не находите в словах собеседника

ничего настоящего, лучше взять другую стратегию, чем выдавливать признание через силу.
Он не лечит системную грубость. Когда человек регулярно позволяет себе оскорбления,

одно «хорошо, что ты сказал» проблему не решит — нужен прямой разговор о границах.
Неуверенный в себе собеседник иногда читает мягкость как слабость. В таких случаях

полезно после вопроса добавить чёткую позицию, чтобы принятие не выглядело как уступка.
И он не годится там, где важно сразу обозначить несогласие. Если ваша задача — ясно

сказать «я так не считаю», ищите более прямую формулу.
Что можно попробовать
Возьмите последний разговор, в котором вам сказали что-то неприятное, — неважно,

вчера это было или год назад. Сначала — короткий разбор, потом шаблон. Спросите себя: что
в этих словах могло быть настоящим? Что человек чувствовал? Какая потребность за этим
стоит?

Вот формула с пропусками:

[Амортизация: понимаю / слышу / принял.] Хорошо, что ________________ (что
настоящего и ценного есть в самих словах: говоришь прямо, не молчишь, поднимаешь важное).
________________? (вопрос, который ведёт в конструктив)

Заполненный пример — на упрёке «Ты вечно тянешь до последнего, на тебя нельзя поло-
житься»:
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Принял. Хорошо, что ты говоришь это прямо, а не копишь молча, — так у нас есть
шанс перестроить работу. Что для тебя сейчас важнее: чтобы сроки были предсказуемы,
или что-то ещё?

Теперь под себя — заполните на две-три свои ситуации:
1. Что мне сказали: ________________ → что в этом настоящего: ________________
2. Что мне сказали: ________________ → что в этом настоящего: ________________
3. Что мне сказали: ________________ → что в этом настоящего: ________________
И проговорите вслух — тёплым, ровным голосом, по два-три раза. Следите за одним:

чтобы в «хорошо, что…» не закралось ни нотки снисхождения. Это упражнение тренирует не
только речь. Оно тренирует умение видеть за словами самого человека.

Напоследок
За резкой фразой почти всегда стоит кто-то, кому сейчас непросто. Этот приём — про то,

чтобы услышать его раньше, чем форму его слов. Не каждый раз получится найти хорошее с
ходу, и не в каждой ситуации это уместно. Но там, где получается, разговор из обмена ударами
превращается в контакт.
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04. Представьте X / А что если X + Вопрос?

 
Любопытство и злость не уживаются в одном человеке одновременно. Разбудите любо-

пытство — и злость уйдёт сама.
Стратегия №4. А что если…
Речевая формула: А + «Представьте X» / «А что если X» + Вопрос?
Полная формула в речи звучит примерно так: «Понимаю, как для тебя это важно. А что

если мы найдём другой способ решить это вместе? Когда тебе будет удобно это обсудить?»
Ловушка с одним выходом
Манипуляция часто выглядит как коридор без поворотов. «Если ты не придёшь на мою

вечеринку, значит, наша дружба для тебя пустое слово». Логика жёсткая и однолинейная: либо
ты приходишь, либо ты плохой друг. Третьего как будто не дано.

Приём тихо открывает третью дверь. Вы не спорите с условием и не оправдываетесь — вы
предлагаете другую реальность через вопрос, который начинается с «а что если». Одна фраза,
и система координат меняется: разговор больше не про ультиматум, а про возможности.

Это один из самых лёгких приёмов в наборе. Он не требует громких слов и сильных
аргументов — только готовности предложить настоящий другой вариант.

Почему это разворачивает разговор
Когда человек ставит ультиматум или давит через чувство вины, он захвачен очень узким

видением. В его картине есть один правильный ответ — тот, которого он хочет, а всё остальное
равно предательству или провалу.

Вопрос «а что если» мягко расширяет это поле. Он не нападает на картину собеседника, а
добавляет к ней краску, которой там не было. И человек неожиданно для себя начинает думать:
а правда, что если? Заодно вопрос возвращает вам инициативу — вы перестаёте реагировать
на чужой сценарий и предлагаете свой, через любопытство, а не через лобовое столкновение.

В этом и помогает связка любопытства и злости: вместе они держатся плохо. Стоит чело-
веку всерьёз заинтересоваться новым вариантом — и напор спадает почти сам собой.

Как это звучит в жизни
Несколько ситуаций, где у разговора будто только один выход — и где открывается вто-

рой.
В дружбе — ультиматум через вину
Крючок: «Если ты не придёшь на мою вечеринку, значит, наша дружба для тебя пустое

слово». На автомате тянет либо сдаться («ладно, приду»), либо обидеться («ты меня шантажи-
руешь»). Иначе: «Понимаю, как для тебя это важно. А что если мы найдём время встретиться
отдельно и спокойно пообщаться? Когда тебе было бы удобно?»

В семье — давление через страх
«Если ты не бросишь эту работу, ты никогда не будешь по-настоящему счастлив». Ответ:

«Слышу тебя. А что если счастье для меня выглядит немного иначе, чем тебе кажется? Рас-
скажи, что именно тебя беспокоит в том, чем я сейчас занимаюсь?»

На работе — единственное решение
Крючок: «Нужно сделать именно так, других вариантов нет, это не обсуждается». Ответ:

«Принял. А что если на минуту допустить, что есть ещё один вариант — возможно, быстрее?
Хочу показать кое-что. Есть пара минут?» Важна лёгкость: вы предлагаете заглянуть за угол
вместе, а не доказываете, что начальник неправ.

С самим собой — внутренний ультиматум
Внутренний крючок: «Если я не добьюсь успеха к тридцати, значит, я неудачник». Ответ

себе: «А что если успех приходит в моём собственном темпе? Что я уже сделал за это время,
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чем могу быть доволен?» Приём работает и внутри — там, где мы сами загоняем себя в коридор
без поворотов.

Как сказать, чтобы не сломалось
Этот приём живёт за счёт лёгкости. Произнесённое тяжело, с вызовом или напряжением,

«а что если» превращается в скрытую атаку. Ключ — звучать как человек, которому искренне
интересно найти выход, а не победить.

Голос лёгкий, почти как будто идея пришла вам в голову прямо сейчас. Темп обычный
или чуть медленнее: дайте вопросу повиснуть в воздухе на секунду, чтобы человек успел поду-
мать. Взгляд мягкий, без ожидания немедленного согласия. И после вопроса — тишина: не
заполняйте её, позвольте собеседнику самому прийти к ответу.

Ломается приём на нескольких привычках. Самая частая — спрятать за «а что если»
обычное «ты не прав»: если внутри стоит желание переспорить, человек это услышит. Рядом —
нереалистичный сценарий: «а что если ты просто перестанешь на это реагировать?» — это не
помощь, а обесценивание; альтернатива должна быть достижимой. Сюда же — задать вопрос
и тут же начать его объяснять: вы сбиваете ту самую паузу, в которой и рождается ответ. И не
уходите в абстракцию: «посмотреть с другой стороны» слишком размыто, ваш вариант должен
быть понятным.

И не забывайте короткую амортизацию в начале. Без «слышу тебя» или «понимаю, как
это важно» вопрос «а что если» звучит как холодное отстранение. Сначала контакт, потом идея.

Где приём не сработает
Он бессилен, если человек категорически закрыт и не готов рассматривать ничего нового.

Тогда нужна другая стратегия или пауза в разговоре.
Иногда «а что если» читается как уход от прямого ответа. Если собеседник ждёт чёткой

позиции — да или нет, — новый вопрос может его разозлить. Здесь важно читать контекст.
Приём требует подготовленной альтернативы. Это, пожалуй, главное условие: если за «а

что если» нет реальной идеи, остаётся пустой ход, цель которого — сбить человека с толку.
Такое чувствуется. Сначала придумайте вариант, потом предлагайте.

И он не годится там, где нужно немедленно и твёрдо обозначить границу. Для этого есть
более прямые формулы.

Что можно попробовать
Вспомните ситуацию, где вы чувствовали себя загнанным в угол — казалось, выбора нет

и вы обязаны сделать то, чего не хотите. Запишите фразу, которую вам тогда говорили, и сна-
чала найдите ответ на главный вопрос: какую реальную альтернативу можно было предложить?

Дальше — шаблон с пропусками:

[Амортизация: слышу / понимаю, как это важно.] А что если ________________ (ваша
реальная, достижимая альтернатива)? ________________? (вопрос, который зовёт обсу-
дить её вместе)

Заполненный пример — на крючке «Реши прямо сейчас, или я найду другого исполни-
теля»:

Понимаю, что время поджимает. А что если я за час пришлю короткий вариант реше-
ния, чтобы вы видели направление, а полную версию — завтра к утру? Такой порядок вам
подойдёт?

Теперь под себя — на две-три ситуации:
1. Меня загоняли в угол фразой: ________________ → моя альтернатива:

________________
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2. Меня загоняли в угол фразой: ________________ → моя альтернатива:
________________

3. Меня загоняли в угол фразой: ________________ → моя альтернатива:
________________

Проговорите вслух — легко, без тяжести в голосе, по два-три раза. Обратите внимание
на ощущение внутри: скорее всего, появится что-то похожее на лёгкость. Именно так приём и
работает — он возвращает пространство там, где только что его не было.

Напоследок
Большинство тупиков в разговоре — не настоящие тупики, а коридоры, которые кто-то

нарисовал с одним выходом. «А что если» не ломает стену лбом, а тихо пробует соседнюю
дверь. Главное — чтобы за этой дверью у вас правда что-то было.
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05. Правильно ли я понял /

услышал, что вы сейчас сказали X?
 

Как способ ответить на обвинение — дать человеку услышать его собственными
ушами.

Стратегия №5. Зеркало с вопросом
Речевая формула: А + «Правильно ли я понял / услышал, что вы сейчас сказали X?»

+ Вопрос?
Полная формула в речи звучит примерно так: «Так. Правильно ли я услышал, что вы

сейчас говорите, что я не беру на себя ответственность? Как конкретно вы пришли к этому
выводу?»

Когда хочется немедленно ответить
В вас летит обвинение, особенно резкое и несправедливое, — и первый импульс почти

всегда один: отреагировать сразу. Возразить, объяснить, защититься. Импульс понятный, но
именно он делает вас предсказуемым: вы реагируете ровно так, как от вас ждут.

Приём предлагает другое движение. Вместо того чтобы отвечать на слова, вы их отра-
жаете — как зеркало. Возвращаете сказанное собеседнику в виде спокойного уточняющего
вопроса, без оценки и без эмоций.

Так вы делаете несколько вещей разом. Показываете, что услышали. Даёте человеку
самому услышать, что он только что сказал. И перехватываете инициативу — теперь объяснять
и обосновывать нужно ему, а не вам.

Почему обвинение слабеет от переспроса
Многие обвинения произносятся на автопилоте — в запале, без особой точности. «Ты

всегда перекладываешь ответственность» человек говорит не после анализа, а потому что сей-
час ему больно или неудобно, и он выражает это через обобщение.

Когда вы спокойно переспрашиваете «правильно ли я услышал, что…» и повторяете его
слова, он вдруг слышит их со стороны. Дальше бывает по-разному: кто-то смягчается — «ну,
не всегда, но часто», кто-то начинает объяснять конкретнее. И тот и другой уже вышли из
режима атаки.

А уточняющий вопрос в конце переводит разговор в конструктив. Вы больше не в пози-
ции обвиняемого — вы исследуете ситуацию. Это совсем другое место, и стоять в нём заметно
устойчивее.

Как это звучит в жизни
Несколько обвинений — и зеркало вместо встречного удара.
На работе — «вы уходите от ответственности»
Крючок: «Вы всегда перекладываете ответственность на других, так не делается!» На

автомате тянет оправдаться: «Ничего я не перекладываю, вот в прошлый раз…» — и вы уже
доказываете. Иначе: «Так. Правильно ли я услышал, что вы говорите, что я не беру ответствен-
ность на себя? Как конкретно вы пришли к этому выводу?»

В семье — обобщение
«Ты никогда не думаешь о последствиях, делаешь всё как тебе удобно!» Ответ: «Подо-

жди. Правильно ли я тебя услышал, что ты считаешь — я вообще никогда не думаю о послед-
ствиях? Можешь привести пример, когда это было именно так?» Часто после такого «никогда»
сжимается до одного конкретного случая.

С другом — скрытая претензия
«Ты в последнее время какой-то странный, с тобой сложно общаться». Ответ: «Инте-

ресно. Правильно ли я понял, что ты чувствуешь между нами какую-то дистанцию? Что именно
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кажется тебе сложным?» Вы возвращаете расплывчатое ощущение в виде вопроса, на который
можно ответить.

С клиентом — глобальное обвинение
«Ваша компания никогда ничего не делает вовремя, терпеть это невозможно!» Здесь зер-

кало особенно требует ровного тона, без тени превосходства: «Правильно ли я понимаю, что
именно в этот раз сроки снова сорвались и это стало последней каплей? Расскажите, что про-
изошло, — хочу разобраться».

Как сказать, чтобы не сломалось
Этот приём очень чувствителен к интонации. «Правильно ли я услышал» можно произ-

нести с искренним желанием понять, а можно — с холодным превосходством. Разница огром-
ная: первое открывает, второе провоцирует.

Голос ровный и нейтральный, без иронии и без торжества: вы уточняете, а не ловите чело-
века на слове. Темп замедленный — «правильно ли я услышал» это момент паузы, дайте фразе
прозвучать целиком. Взгляд внимательный, не давящий и не уклончивый. А после вопроса —
тишина: не заполняйте паузу, пусть собеседник заговорит первым.

Ломается приём прежде всего на двух вещах. Первая — сарказм: тот же вопрос с насмеш-
кой превращается в передразнивание, и человек злится сильнее. Вторая, тонкая, но важная —
искажение при отражении. Зеркало должно отражать честно. Если человек сказал «ты редко
думаешь о других», не стоит переспрашивать «правильно ли я понял, что я эгоист» — это уже
не отражение, а интерпретация, и она бьёт по нему. Повторяйте близко к словам, без подмены.

Сюда же — задать уточняющий вопрос и тут же начать возражать; пропустить аморти-
зацию («так», «подожди» в начале сигналят, что вы остановились и обрабатываете услышан-
ное, без них вопрос звучит как мгновенный контрудар); и применить зеркало там, где человек
хочет, чтобы его услышали эмоционально. Иногда сначала нужна теплота — «вижу, что тебе
сейчас тяжело», — и только потом анализ.

Где приём не сработает
Он требует устойчивости в моменте. Если вы внутри кипите, даже самый аккуратный

вопрос прозвучит агрессивно. Сначала выдох.
Он не работает как единственный инструмент. После того как человек ответил, разговор

нужно продолжать содержательно, а не прятаться за новыми уточнениями.
При частом использовании зеркало начинает читаться как формальность — чередуйте

его с другими стратегиями.
И оно не годится при очень сильном аффекте: там сначала нужно снизить накал, и только

потом работать с содержанием.
Что можно попробовать
Вспомните обвинение, которое задело вас сильнее всего, — лучше такое, где было обоб-

щение: «ты всегда», «ты никогда», «ты вечно». Запишите его дословно. Вот шаблон для ответа:

[Короткая амортизация: так / подожди / интересно.] Правильно ли я услы-
шал, что ________________ (близко повторить слова собеседника, без искажения)?
________________? (уточняющий вопрос: как вы к этому пришли / можешь привести пример)

Заполненный пример — на фразе «Ты вечно всё забываешь, на тебя ни в чём нельзя
положиться»:

Подожди. Правильно ли я тебя услышал, что я забываю настолько часто, что ты
совсем перестал на меня полагаться? Можешь вспомнить последний случай, когда так
вышло, — хочу понять, о чём речь?
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Теперь под себя — на две-три фразы:
1. Обвинение: ________________ → моё зеркало (близко к словам): ________________
2. Обвинение: ________________ → моё зеркало (близко к словам): ________________
3. Обвинение: ________________ → моё зеркало (близко к словам): ________________
Прочитайте вслух, медленно, ровным голосом. Следите за двумя вещами: чтобы в тоне

не было превосходства и чтобы вы не подменили слова собеседника своими. И обратите вни-
мание на состояние внутри — когда вы не глотаете обвинение и не бросаетесь в защиту, а про-
сто спокойно переспрашиваете, под ногами появляется почва. Это и есть главный результат
приёма.

Напоследок
Резкое обвинение часто похоже на правду просто потому, что произнесено уверенно.

Зеркало даёт человеку услышать собственные слова — и нередко они оказываются меньше и
точнее, чем прозвучали. Вы при этом ничего не доказываете. Вы возвращаете разговору точ-
ность, а себе — спокойствие.
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06. Как я вижу, в нашем общении

что-то пошло не так + Вопрос?
 

«Что-то пошло не так» — три слова, которые превращают противников в двух людей,
у которых общая задача.

Стратегия №6. Шаг назад
Речевая формула: А + «Как я вижу, в нашем общении что-то пошло не так» + Вопрос?
Полная формула в речи звучит примерно так: «Принял. Видимо, в нашем общении что-

то пошло не так. Каким, по-вашему, будет наиболее удачное решение в этой ситуации?»
Когда разговор разгоняется как поезд
Слова становятся резче, тон выше, и вы уже чувствуете, что вас несёт. Ещё немного — и

будет сказано что-то, о чём потом пожалеете. Для таких моментов и существует этот приём.
Вы делаете шаг назад — буквально и в переносном смысле. Останавливаете разгон одной

фразой. Не спорите с тем, что было сказано, не защищаетесь — просто называете происходя-
щее своими словами: что-то пошло не так. И сразу спрашиваете, как это исправить.

Приём требует не силы, а зрелости. Не умения побеждать, а умения остановиться. И
именно поэтому он работает: остановка посреди разгорающегося спора всегда неожиданна, а
неожиданное притягивает внимание.

Почему остановка снимает напряжение
Конфликт развивается по инерции. Каждая реплика подхватывает энергию предыдущей

и добавляет свою, обе стороны всё глубже уходят в роли — нападающего и обороняющегося
— и всё меньше видят друг в друге живых людей.

Фраза «в нашем общении что-то пошло не так» работает как стоп-кадр. Она выводит
обоих из ролей и предлагает посмотреть со стороны: не как противникам, а как двум людям,
у которых вышло недоразумение.

И ключевая деталь — «в нашем общении», а не «ты опять начинаешь». Вы берёте ответ-
ственность за происходящее на двоих и тем самым снимаете у собеседника защитную стойку.
С человеком, который не обвиняет, незачем обороняться.

Как это звучит в жизни
Несколько разговоров на грани срыва — и фраза, которая жмёт на тормоз.
На работе — переход на личности
Крючок: «Ты явно не понимаешь, что делаешь, из-за тебя мы теряем время!» На авто-

мате тянет ответить тем же: «Сам бы сначала разобрался». Иначе: «Принял. Видимо, в нашем
общении что-то пошло не так. Каким, по-твоему, будет самое удачное решение прямо сейчас?»

В семье — на грани скандала
«Ты вообще не слышишь, что я говорю! Ты никогда не слышишь!» Ответ: «Стоп. Я вижу,

что в нашем разговоре что-то пошло не так — мы уже не слышим друг друга. Давай иначе:
скажи мне одну главную вещь, которую хочешь, чтобы я понял».

С коллегой — напряжение из-за мелочи
«Ты всегда так — берёшь и делаешь по-своему, не предупреждая!» Ответ: «Слушай,

похоже, в нашем общении что-то пошло не так, раз ты чувствуешь, что я тебя не учитываю.
Это для меня важно. Как нам выстроить это лучше?»

С клиентом — раздражение с обеих сторон
«Вы вообще не понимаете, что мне нужно, зачем я вам что-то объясняю!» Ответ: «Вижу,

что в нашем разговоре что-то пошло не так, и это важный сигнал. Давайте остановимся. Ска-
жите своими словами: что для вас сейчас самое важное?»

Как сказать, чтобы не сломалось
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Этот приём просит вас замедлиться — и телом, и голосом. Если произнести «что-то
пошло не так» в том же темпе и на той же ноте, что и предыдущий напряжённый обмен, оста-
новки не выйдет. Слова должны нести другую энергию.

Голос заметно тише и медленнее, чем был, — не шёпот, но явное снижение, само по себе
сигнал, что режим изменился. Помогает физический жест: лёгкий шаг назад или откидывание
на спинку стула считывается мгновенно, ещё до слов. Пауза перед фразой в одну-две секунды
работает лучше любых аргументов. Лицо спокойное — не холодное и не виноватое, просто
человек, который решил остановиться.

Ломается приём на нескольких вещах. Обвинительный тон — «ну вот, опять что-то
пошло не так из-за тебя» — это не остановка, а тот же конфликт другими словами; нейтраль-
ность здесь принципиальна. Слишком поздний момент — когда оба уже кричат, одной фразы
может не хватить; учитесь замечать раньше, когда голос только начинает повышаться. Остано-
виться и не двинуться дальше — «что-то пошло не так» это не точка, а поворот, после неё обя-
зателен вопрос. И не используйте приём, чтобы под видом паузы сбежать от неудобной темы:
честное намерение в том, чтобы найти выход вместе.

И дайте себе саму паузу. Если вы произносите эту фразу на том же дыхании, что и преды-
дущую реплику, она не сработает. Сначала выдох — потом слова.

Где приём не сработает
Он бессилен, пока вы сами внутри пожара. Сначала нужно хоть немного остыть, иначе

фраза прозвучит неискренне или агрессивно.
Он требует готовности к честному разговору после. Остановить конфликт, но не разре-

шать его — значит просто отложить проблему.
При очень высокой агрессии собеседника одних слов может не хватить — тогда нужна

физическая пауза: выйти из комнаты, взять время на обдумывание. Если приём не остановил
разгон с первого раза, это и есть честный следующий шаг, а не повод давить дальше.

Иногда «шаг назад» читается как уход от ответственности. Чтобы этого не было, допол-
няйте его конкретным вопросом и готовностью слушать.

Что можно попробовать
Вспомните разговор, который вышел из-под контроля, — тот, после которого вы думали:

«зачем я это сказал» или «как всё так быстро сорвалось». Найдите в нём точку, где разговор
ещё можно было остановить: обычно это самое начало, первая резкая фраза, первый уход в
сторону личностей.

Вот шаблон с пропусками:

[Сигнал остановки: стоп / принял / слушай.] Похоже, в нашем общении что-то пошло не
так ________________ (коротко назвать, что именно: мы перестали слышать друг друга /
разговор ушёл в сторону). ________________? (вопрос, который открывает выход: как нам
решить это лучше / что для тебя сейчас главное)

Заполненный пример — на разгоне «Ты опять всё переиначил, с тобой невозможно рабо-
тать!»:

Стоп. Похоже, в нашем общении что-то пошло не так — мы уже спорим не про задачу,
а друг про друга. Давай вернёмся: что для тебя в этой работе сейчас самое важное?

Теперь под себя — на две-три ситуации:
1. Разговор сорвался на фразе: ________________ → моя остановка: ________________
2. Разговор сорвался на фразе: ________________ → моя остановка: ________________
3. Разговор сорвался на фразе: ________________ → моя остановка: ________________
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Прочитайте вслух — медленно, заметно тише, чем читали бы обычную фразу. Почув-
ствуйте, как такая пауза могла бы изменить то, что было дальше. Приём учит не избегать труд-
ных разговоров, а вести их, не давая инерции себя унести.

Напоследок
Большинство разговоров ломается не от одной злой фразы, а от разгона, который никто

вовремя не остановил. «Шаг назад» — это умение нажать на тормоз раньше, чем сказано лиш-
нее. Не всегда получится поймать момент, но даже одна вовремя сделанная пауза меняет весь
дальнейший разговор.
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07. Хотите знать, в чём здесь особенность,

которую обычно не замечают?
 

Лучший способ сломать сопротивление — не давить на него, а обойти. Любопытство
открывает двери, которые упрямство держит на замке.

Стратегия №7. Вызов интриги
Речевая формула: А + «Хотите знать, в чём здесь особенность, которую обычно не

замечают?»
Полная формула в речи звучит примерно так: «Я понимаю, почему так кажется. Хотите,

расскажу, как на самом деле работает этот процесс — и почему результаты появятся именно
тогда, когда их меньше всего ждёшь?»

Здесь сам вопрос «хотите знать?» и есть финал формулы — отдельный вопрос в конце
добавлять не нужно, интрига уже сформулирована как приглашение.

Когда в лоб переубедить не выходит
Есть люди, которых невозможно переспорить: чем больше аргументов, тем сильнее они

упираются. Это не упрямство, а обычная психология — никто не любит, когда его переубеж-
дают. Зато почти все любят узнавать что-то интересное.

Приём опирается ровно на это. Вместо того чтобы возражать и доказывать, вы пробужда-
ете любопытство. Не навязываете свою точку зрения, а делаете так, чтобы человек сам захотел
её услышать. Различие маленькое, но принципиальное.

По сути вы говорите: «Спорить не буду. Но у меня есть кое-что интересное. Хочешь
узнать?» И в этот момент собеседник перестаёт быть противником — он становится любопыт-
ным слушателем. А с любопытным слушателем можно говорить почти о чём угодно.

Почему недосказанное притягивает
Человеческое внимание устроено так, что незавершённое держит крепче завершённого.

Если вам намекнули на что-то интересное, но не досказали, вы будете возвращаться к этому
даже после конца разговора.

«Хотите знать, в чём здесь особенность» создаёт именно такой незакрытый цикл. Инфор-
мации ещё нет, но ожидание уже включилось, и внимание само переключается с желания напа-
дать на желание узнать.

Усиливает всё это право отказаться. «Хотите знать?» — не приказ и не давление, а пред-
ложение. И свобода выбора как раз делает его притягательным: то, к чему не принуждают,
хочется попробовать.

Как это звучит в жизни
Несколько ситуаций, где спор бесполезен, а любопытство открывает дверь.
Обучение или спорт — нетерпение
Крючок: «Эти тренировки — полная ерунда! Неделя прошла, а результата ноль!» Спо-

рить с этим бессмысленно. Иначе: «Понимаю, что результата хочется быстро, это нормально.
Хотите, расскажу, почему именно сейчас, когда кажется, что ничего не происходит, внутри
идут самые важные изменения?»

Продажи — скепсис
«Я уже слышал подобное. Все говорят одно и то же, а на деле — пустые обещания».

Ответ: «Полностью понимаю этот скепсис, он честный. Хотите, покажу одну деталь, которая
отличает этот случай от остальных? Займёт минуту». В продажах особенно важно, чтобы за
интригой стояла настоящая деталь, а не приём ради приёма, — иначе это считывается как
уловка.

С близким — обесценивание вашего выбора
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«Не понимаю, зачем тебе это. Пустая трата времени и денег». Ответ: «Справедливое
замечание. Хочешь, объясню, почему я вижу в этом совсем другое — и почему именно сейчас?
Думаю, тебе будет интересно».

С коллегой — сопротивление новой идее
«Мы уже пробовали похожее. Тогда не сработало — не сработает и сейчас». Ответ:

«Хорошо, что ты говоришь это — важный контекст. Есть один момент, который тогда, скорее
всего, не учли. Хочешь, расскажу?»

Как сказать, чтобы не сломалось
Весь приём держится на одном — живом, искреннем интересе. Произнесённое с усталым

или назидательным видом «хотите знать, в чём здесь особенность» превращается в лекцию, а
лекций никто не ждёт.

Голос чуть оживлённее обычного, как будто вы сами только что вспомнили что-то сто-
ящее и хотите поделиться. Небольшая пауза перед «хотите знать» создаёт ожидание — бук-
вально одна секунда молчания работает лучше слов. Взгляд с лёгкой искрой, не наигранной:
человек должен почувствовать, что вы и сами увлечены. А после вопроса снова пауза — дайте
ему ответить, не заполняйте тишину заранее.

Ломается приём на нескольких вещах. Главная — интрига без содержания: если вы разо-
жгли любопытство, за ним должно последовать что-то действительно интересное, иначе дове-
рие теряется надолго. Рядом — превратить интригу в скрытую продажу или давление: люди
чувствуют, когда их заманивают, и ваше намерение должно быть честным. Не стоит и нагне-
тать слишком долго: интрига работает как специя, в меру; затянутые загадочные намёки раз-
дражают, а не притягивают.

И спокойно примите отказ. Если человек сказал «нет, не хочу» — это его право.
«Хорошо, будет интересно — я рядом» — и отпустите. Давление убивает всю лёгкость приёма.
И не забывайте про амортизацию: прежде чем звать к любопытству, покажите, что услышали
собеседника, иначе «хотите знать» звучит как уход от темы.

Где приём не сработает
Он требует реального содержания. Без интересной мысли за вопросом остаётся пустой

театр, и второй раз человек на него уже не отзовётся.
Он не годится там, где нужна немедленная чёткая позиция. Если от вас ждут прямого

«да» или «нет», интрига будет выглядеть как уклонение.
С очень закрытым или раздражённым человеком приём может не сработать — сначала

нужно снизить напряжение другими способами, а уже потом будить любопытство.
И не используйте его слишком часто с одним собеседником: он начнёт ждать «фокуса»

и перестанет реагировать.
Что можно попробовать
Возьмите тему, в которой вы хорошо разбираетесь, — профессиональную или личную,

любую. Что-то, что большинство понимает неправильно или не знает вовсе. Вот шаблон с про-
пусками:

[Амортизация: понимаю, почему так кажется / справедливо.] Хотите, расскажу,
почему ________________ (распространённое мнение) на самом деле ________________ (в
чём настоящая, неочевидная особенность)?

Заполненный пример — на скептичной реплике «Да эти переговорные техники не рабо-
тают, люди всё чувствуют»:
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Понимаю, откуда такое ощущение, — техник вокруг и правда много пустых. Хотите,
покажу, почему дело не в самих словах, а в одном состоянии перед ними, которое и решает,
сработает фраза или нет?

Теперь под себя — на две-три темы:
1. Что обычно понимают неправильно: ________________ → неочевидная особенность:

________________
2. Что обычно понимают неправильно: ________________ → неочевидная особенность:

________________
3. Что обычно понимают неправильно: ________________ → неочевидная особенность:

________________
Произнесите каждую вслух перед зеркалом — с живым интересом в голосе и лёгкой

паузой перед вопросом. И посмотрите на своё отражение: хочется ли вам самому узнать, что
будет дальше? Если да — вы всё сделали верно. Именно это ощущение и должен поймать ваш
собеседник.

Напоследок
Спор почти всегда упирается в гордость: признать чужую правоту трудно. Любопытство

обходит гордость стороной — узнать новое не стыдно никому. Поэтому там, где аргументы
только укрепляют стену, вопрос «хотите знать?» иногда открывает в ней дверь. При одном
условии: за дверью у вас правда есть что показать.
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08. Это вызов для меня! [Озвучить

вызов.] И я принимаю его!
 

Тот, кто принимает вызов спокойно, уже выиграл — ещё до того, как что-то сделал.
Стратегия №8. Принятие вызова
Речевая формула: А + «Это вызов для меня! [Озвучить вызов.] И я принимаю его!»

+ Вопрос?
Полная формула в речи звучит примерно так: «Я вас понял. Быстро найти решение — это

вызов для меня, и я готов его принять. Расскажите, пожалуйста, подробнее о вашей проблеме,
чтобы я мог помочь.»

Когда на вас давят всерьёз
Иногда речь не о критике, а о настоящем давлении: угрожают, ультимативно требуют,

пытаются загнать в угол. Привычные реакции тут не выручают. Оправдываться — значит пока-
зать слабость. Отвечать агрессией — подливать масла в огонь.

Приём делает неожиданный ход: вы принимаете давление как вызов — открыто, спо-
койно, с достоинством. Не уклоняетесь и не ломаетесь, а говорите по сути: «Да, это сложно.
И именно поэтому я берусь».

В этом есть внутренняя сила, которую трудно не заметить. Человек, который принимает
вызов вместо того чтобы бежать от него, моментально меняет динамику. Атакующий ждал
сопротивления или капитуляции — а получил ни то ни другое.

Почему это меняет расстановку
Угрозы и ультиматумы рассчитаны на страх. Логика простая: человеку называют непри-

ятные последствия и ждут, что страх заставит подчиниться. Это давление на самую уязвимую
точку.

Когда вы называете трудность вызовом и говорите, что принимаете его, эмоциональный
фон меняется: страх уступает место готовности действовать. Вы показываете, что угроза вас
не парализовала, а собрала. И с собранным человеком разговаривать приходится иначе, чем с
испуганным, — давить больше не на что.

У приёма есть и внутренний эффект. Когда вы произносите «я принимаю это», что-то
меняется и в вас самих: вы перестаёте быть жертвой ситуации и становитесь тем, кто выбирает.
Это, пожалуй, главное — приём работает изнутри наружу, а не только на собеседника.

Как это звучит в жизни
Несколько ситуаций давления — и спокойный ответ вместо страха или огрызания.
В сервисе — угроза отзывом
Крючок: «Если не решите мою проблему немедленно, я напишу негативный отзыв о

вашей компании!» На автомате тянет защититься или вспылить. Иначе: «Я вас понял. Быстро
найти решение — это вызов для меня, и я готов его принять. Расскажите подробнее, что
именно произошло, — хочу разобраться прямо сейчас».

В переговорах — жёсткий дедлайн
«Если не дадите ответ до завтрашнего утра, мы уходим к другим». Ответ: «Принял. Под-

готовить взвешенное решение за такое время — это вызов, и я его принимаю. Чтобы сделать
это точно, скажите: что для вас в этом предложении самое важное?» Здесь есть условие — при-
нимать вызов стоит, только если вы действительно успеете; иначе обещание ударит по доверию
сильнее, чем сам дедлайн.

В отношениях — ультиматум
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«Или ты меняешься, или я не знаю, что будет с нами». Ответ: «Слышу тебя. Меняться
— это всегда вызов. И я готов его принять, потому что наши отношения мне важны. Расскажи
конкретнее: что именно ты хочешь видеть по-другому?»

С самим собой — страх провала
Внутренний крючок: «Это слишком сложно, я не справлюсь, лучше не начинать». Ответ

себе: «Да, это вызов. Сложный. И именно поэтому я его принимаю — такие вещи и делают
сильнее. Что я могу сделать первым шагом прямо сейчас?»

Как сказать, чтобы не сломалось
Приём требует особого состояния — спокойной уверенности. Не агрессии, не бравады, не

показного геройства, а тихой твёрдости человека, который знает, что справится. Это состояние
и нужно передать голосом и телом.

Голос ровный и немного глубже обычного, без дрожи и спешки: вы не торопитесь дока-
зать, а просто констатируете. На словах «это вызов для меня» помогает замедление — пауза
придаёт вес. Осанка прямая, но не зажатая: не напряжение, а собранность. Взгляд прямой и
спокойный — вы смотрите на ситуацию как на задачу, а не как на угрозу.

Ломается приём на нескольких вещах. Сказать «я принимаю вызов» с вызовом в голосе
— и спокойный приём превращается в ответную угрозу; ключевое слово здесь спокойствие,
а не боевой настрой. Принять вызов и не задать вопрос — и осталась красивая речь о себе;
вопрос переводит слова в действие. Сыграть это театрально, с пафосом и закатанными рука-
вами, — звучит неестественно и вызывает недоверие: приём работает тихо, а не громко.

И самое важное по сути — не принимайте вызов, который не сможете выполнить. «Я
принимаю» означает готовность действовать; если за этим нет реального намерения, приём
превращается в красивый способ уйти от разговора и разрушает доверие. Плюс короткая амор-
тизация в начале: «я вас понял», «слышу тебя» — без неё фраза звучит как прыжок в пустоту,
без контакта.

Где приём не сработает
Он требует настоящей внутренней опоры. Если внутри вы испуганы или злитесь, слова

прозвучат фальшиво. Сначала найдите опору в себе, потом говорите.
Он не для ситуаций прямой угрозы безопасности. Там задача не в коммуникации, а в

защите, и красивая формула неуместна.
Он повышает ожидания. Приняв вызов, вы дали понять, что результат будет, — и человек

его ждёт. Беритесь только за то, что готовы выполнить.
И не превращайте его в реакцию на каждую трудность: тогда «я принимаю вызов» начи-

нает звучать как заученная фраза, а не как настоящая позиция.
Что можно попробовать
Вспомните ситуацию, где вы чувствовали давление и хотели либо убежать, либо огрыз-

нуться. Это может быть рабочий момент, разговор с близким или внутренний голос, который
твердил, что вы не справитесь. Запишите, что именно давило. Вот шаблон:

[Амортизация: я вас понял / слышу тебя.] ________________ (назвать вызов: быстро
решить / подготовить за срок / измениться) — это вызов для меня, и я его принимаю.
________________? (вопрос, который переводит в действие: что для вас самое важное / с
чего начнём)

Заполненный пример — на давлении «Сделай это сегодня, или я передам задачу дру-
гому»:

Принял. Сделать это качественно за день — вызов, и я его принимаю. Чтобы не распы-
ляться, скажи: что в этой задаче для тебя критично в первую очередь?
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Теперь под себя — на две-три ситуации:
1. На меня давило: ________________ → мой вызов и вопрос: ________________
2. На меня давило: ________________ → мой вызов и вопрос: ________________
3. На меня давило: ________________ → мой вызов и вопрос: ________________
Прочитайте вслух, медленно. Обратите внимание на дыхание и тело на словах «я прини-

маю его» — скорее всего, что-то внутри выпрямится. Это не случайность: приём возвращает
ощущение выбора там, где только что казалось, что выбора нет. Только держите проверку:
принимаете вы то, что действительно потянете.

Напоследок
Давление работает, пока оно встречает страх. Стоит назвать трудность вызовом и спо-

койно взяться за неё — и угроза теряет рычаг. Сила тут не в громких словах, а в том, что вы
перестаёте быть тем, кого вынуждают, и становитесь тем, кто выбирает. При одном честном
условии: беретесь вы за то, что можете довести до конца.
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09. Вы сейчас сказали это, и мне

пришла интересная мысль! + Вопрос?
 

Когда вы находите идею даже в критике — вы перестаёте быть мишенью. Вы стано-
витесь тем, кто задаёт направление разговора.

Стратегия №9. Интересная мысль
Речевая формула: А + «Вы сейчас сказали это, и мне пришла интересная мысль!» +

Вопрос?
Полная формула в речи звучит примерно так: «Ага. Вот ты сейчас сказал это — и мне

пришла интересная мысль! Может, я расскажу тебе, как именно я подхожу к этому вопросу?
Уверен, тебе это может быть полезно.»

Когда выпад можно подхватить
Бывает, что человек говорит что-то резкое — и в самой резкости неожиданно есть зерно

настоящего. Не обвинение, а тема. Не атака, а повод для разговора, который давно стоило
начать.

Приём позволяет именно это: взять слова собеседника не как удар, а как отправную
точку. Вы будто говорите: «То, что ты сказал, зацепило меня — не потому что обидело, а
потому что навело на мысль». Человек готовился к обороне или к продолжению атаки, а слы-
шит: «Слушай, а это интересно».

Вы не игнорируете слова собеседника и не боретесь с ними. Вы используете их как мост
— к своей идее, позиции, вопросу. Чужой выпад превращается в точку роста.

Почему это перехватывает разговор
Когда человек атакует словами, он ждёт реакции в той же плоскости: защиты или контр-

атаки. Это его сценарий, и пока вы внутри него, разговором управляет он.
«Мне пришла интересная мысль» меняет плоскость целиком. Вы выходите из чужого

сценария и предлагаете свой — легко, без борьбы и претензий, будто просто переключаете
передачу. А само слово «интересная» включает любопытство: человек хочет услышать, что вам
пришло в голову, и уже не в режиме атаки, а в режиме ожидания. И теперь слово за вами.

Есть, правда, условие, без которого приём ломается: мысль должна цепляться за то, что
человек сказал, а не быть случайной сменой темы. Если «интересная мысль» уводит в сторону
от его слов, он почувствует, что от него красиво отмахнулись, — и закроется плотнее прежнего.
Сила приёма в том, что вы отталкиваетесь от его реплики, а не перескакиваете через неё.

И ещё одна точная деталь: мысль, к которой вы переходите, должна нести что-то и для
собеседника, а не только защищать вас. «Мне пришла мысль — покажу, как я подстраховыва-
юсь от рисков» звучит как приглашение, потому что польза есть и для него. А «мне пришла
мысль — на самом деле я прав» — это всё та же оборона, просто в обёртке поинтереснее.
Любопытство держится на обещании ценности, и обещание стоит выполнять.

Как это звучит в жизни
Несколько резких реплик — и разворот вместо защиты.
Об инвестициях — страх и осуждение
Крючок: «Ты вообще соображаешь, что делаешь? Не боишься потерять все деньги?» На

автомате тянет защититься: «Я всё просчитал, не лезь». Иначе: «Ага, вот ты это сказал — и
мне пришла мысль. Может, я расскажу, как именно подстраховываюсь от рисков? Думаю, тебе
тоже пригодится».

В семье — критика образа жизни
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«Ты тратишь время непонятно на что вместо нормального дела». Ответ: «Слышу тебя.
Вот ты это сказал — и мне пришла интересная мысль. Я ведь никогда толком не объяснял,
зачем мне это. Хочешь, расскажу? Думаю, ты увидишь это иначе».

С коллегой — сомнение в квалификации
«Не уверен, что ты достаточно разбираешься, чтобы вести этот проект». Ответ: «Инте-

ресно, что ты это говоришь, — мне как раз пришла мысль. А что если мы прямо сейчас раз-
берём ключевые точки проекта вместе? Сам оценишь, как я в этом ориентируюсь».

С близким — скепсис к вашей цели
«Опять ты за своё. Сколько можно начинать одно и то же?» Ответ: «Понимаю, почему

так кажется. И знаешь, вот ты это сказал — мне пришла мысль. В этот раз есть кое-что, чего
раньше не было. Хочешь, покажу разницу?»

Как сказать, чтобы не сломалось
Главное здесь — живость. Произнесённое вяло или механически «мне пришла интерес-

ная мысль» эффекта не даст. Это должно звучать как настоящий момент озарения: лёгкий,
неподдельный, чуть увлечённый.

Голос чуть выше обычного, оживлённее, будто идея и правда только что возникла.
Небольшая пауза перед «мне пришла мысль» — в ней рождается ожидание. Можно слегка
наклонить голову, как человек, который что-то обдумывает прямо сейчас. Взгляд на собесед-
ника, с интересом, без театральности.

Ломается приём на нескольких вещах. Сказать «интересная мысль» с сарказмом — и
это уже насмешка. Использовать вход без настоящего содержания: если за красивой фразой
следует что-то банальное или уклончивое, доверие теряется. Уйти в долгий монолог вместо
вопроса — вы поймали внимание, не тратьте его на лекцию. И не забывайте короткую амор-
тизацию: без «ага», «слышу тебя» переход выглядит резким.

Где приём не сработает
Он требует реального содержания. За красивым входом должна стоять настоящая цен-

ность — идея, предложение, вопрос; иначе это пустой манёвр.
Он не годится, когда человек в сильном чувстве и ему нужно просто быть услышанным.

Тогда правильнее остановиться и спросить «как ты сейчас?», а не перехватывать инициативу.
Иногда «интересная мысль» читается как уход от прямого ответа. Если собеседник ждёт

прямого «да» или «нет», не прячьтесь за входом в свою идею.
И не используйте приём слишком часто с одним человеком — он станет предсказуемым

манёвром, а не живой реакцией.
Что можно попробовать
Вспомните момент, когда кто-то сказал вам что-то резкое или скептичное, а вы не

нашлись и промолчали или ответили в защите. Перечитайте ту фразу и спросите: какую насто-
ящую мысль она могла бы у вас вызвать? От чего в ней можно оттолкнуться? Вот шаблон:

[Амортизация: ага / слышу тебя / понимаю.] Вот ты сейчас это сказал — и
мне пришла интересная мысль. ________________ (ваша идея, позиция или предложение).
________________? (вопрос, который вовлекает собеседника)

Заполненный пример — на крючке «Ты только деньги тратишь на эти курсы, толку ноль»:

Слышу тебя. И вот ты это сказал — мне пришла мысль. Я ведь ни разу не показывал,
что мне это уже дало в работе. Хочешь, покажу пару конкретных вещей? Может, взгляд
поменяется.

Теперь под себя — на две-три ситуации:
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1. Резкая фраза: ________________ → мысль, которую можно из неё вырастить:
________________

2. Резкая фраза: ________________ → мысль, которую можно из неё вырастить:
________________

3. Резкая фраза: ________________ → мысль, которую можно из неё вырастить:
________________

Прочитайте каждый ответ вслух — оживлённо, с лёгкой паузой перед «мне пришла
мысль». И почувствуйте разницу между тем, как вы реагировали тогда, и тем, как могли бы
ответить сейчас. Эта разница и есть то, ради чего стоит тренировать приём.

Напоследок
Критика бьёт сильнее всего, когда мы принимаем её как приговор. Но в резкой фразе

почти всегда есть тема, а не только укол. Услышать тему — значит перестать быть мишенью
и стать тем, кто ведёт разговор дальше. При одном условии: за «интересной мыслью» у вас
правда есть что сказать.
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10. Правильно ли я услышал, что [вложить

позитивное намерение в слова собеседника]?
 

За каждым резким словом есть что-то живое. Назовите это вслух — и человек сам
удивится, как быстро изменится его тон.

Стратегия №10. Позитивное допущение
Речевая формула: А + «Правильно ли я услышал, что [вложить позитивное намерение

в слова собеседника]?» + Вопрос?
Полная формула в речи звучит примерно так: «Да, я тоже расстроен. Правильно ли я

услышал, что ты переживаешь за меня? Что ты можешь посоветовать, чтобы в следующий раз
подготовиться лучше?»

Хорошее намерение под резкой формой
Когда человек говорит что-то резкое, почти всегда за этим стоит что-то живое: беспокой-

ство, разочарование, желание помочь или быть услышанным. Просто форма настолько неудоб-
ная, что суть за ней не разглядеть.

Приём делает именно это: вы смотрите сквозь резкость и называете вслух хорошее наме-
рение, которое, скорее всего, за ней скрывается. Не соглашаетесь с обвинением — перефор-
мулируете его в заботу или беспокойство и возвращаете собеседнику уже в таком виде.

Это не наивность и не игра в доброго человека, а точный ход. Приписывая человеку хоро-
шее намерение, вы предлагаете ему этому образу соответствовать. И большинство — неосо-
знанно, но охотно — предложение принимают.

Здесь стоит отличать этот приём от простого зеркала. В зеркале вы близко повторяете
слова собеседника, чтобы он услышал их со стороны. Тут вы их меняете — вкладываете доброе
намерение. Поэтому всё держится на одном условии: намерение должно быть правдоподобным.

Почему люди принимают предложенную роль
Человек склонен вести себя в согласии с тем, как его видят. Если ему говорят «ты забот-

ливый», он начинает держаться чуть заботливее, даже если секунду назад был раздражён.
Спрашивая «правильно ли я услышал, что ты переживаешь за меня», вы даёте собесед-

нику новую роль — заботливого, а не нападающего. И он видит себя в этом зеркале. Большин-
ство предпочтут остаться в роли того, кто заботится. Заодно вы убираете лобовое столкнове-
ние: спорить с человеком, который только что назвал тебя заботливым, неудобно.

Чтобы намерение прозвучало правдоподобно, его стоит откалибровать: пусть оно будет
на ступеньку теплее слов собеседника, но не на десять ступенек. Между «ты неблагодарный
эгоист» и «ты заботливый человек» — пропасть, в которую приём провалится. А вот «тебе
важно, чтобы тебя учитывали» — это та же претензия, только названная как потребность, и
в неё человек поверит. Ориентир простой: ищите не самое доброе намерение из возможных,
а самое вероятное.

Как это звучит в жизни
Несколько резких реплик — и доброе намерение, названное вслух.
С родителем — упрёк после провала
Крючок: «Опять не сдал? Сколько можно уже?» На автомате тянет огрызнуться:

«Отстань, без тебя тошно». Иначе: «Да, я тоже расстроен. Правильно ли я услышал, что ты
переживаешь за мою учёбу? Что посоветуешь, чтобы в следующий раз подготовиться лучше?»

С партнёром — претензия о невнимании
«Ты вообще не замечаешь, что вокруг. Живёшь в своём мире!» Ответ: «Слышу тебя.

Правильно ли я понял, что тебе важно, чтобы я был ближе и включённее? Расскажи, что
именно хотелось бы видеть по-другому?»
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С руководителем — критика обобщением
«Ты никогда не доводишь задачи сам, всё время нужна помощь!» Ответ: «Принял. Пра-

вильно ли я понимаю, что вам важно, чтобы я был самостоятельнее и не отвлекал по мелочам?
Какие задачи вы бы хотели видеть полностью на мне?»

С другом — беспокойство под критикой
«Ты думаешь, прежде чем делать? Так же нельзя!» Ответ: «Слышу тебя. Правильно ли

я понял, что ты переживаешь и не хочешь, чтобы я попал в неприятность? Что именно тебя
беспокоит в этом решении?»

Как сказать, чтобы не сломалось
Этот приём требует искренности больше любого другого. Сказанное с холодным или иро-

ничным лицом «правильно ли я услышал, что ты заботишься обо мне» человек прочитает как
издёвку. Здесь нужна настоящая теплота.

Голос мягкий, чуть замедленный, без снисхождения — будто вы искренне хотите убе-
диться, что поняли верно. Взгляд открытый, чуть вопросительный, не изучающий. Небольшая
пауза перед вопросом: это не допрос, а приглашение к другому разговору. Тело открытое, без
защитной позы — вы не обороняетесь, а выходите навстречу.

Ломается приём на нескольких вещах. Приписать неправдоподобное намерение: если
человек орёт от злости, а вы говорите «правильно ли я понял, что ты хочешь, чтобы мир стал
лучше» — это вызовет смех или ещё большее раздражение. Произнести с иронией — «ну
конечно, ты же просто за меня переживаешь, да?» — это атака, а не приём. И не забывайте
вопрос в конце: допущение открывает дверь, вопрос приглашает войти.

И самое тонкое: приём работает, только если вы и правда допускаете за словами что-
то доброе. Если внутри вы в это не верите, лучше взять другую стратегию — фальшь здесь
слышна сразу.

Где приём не сработает
Он требует подлинной веры в хорошее намерение. Без неё рассыпается.
Он не лечит системную токсичность. Если человек регулярно унижает, одно позитивное

допущение паттерн не изменит — нужен прямой разговор о границах.
Он может не подойти, если собеседник категорически не согласен с приписанным наме-

рением. Тогда он почувствует, что его не услышали, а истолковали. Будьте готовы спокойно
скорректироваться: «Хорошо, тогда помоги понять, что для тебя здесь главное».

И поначалу искать доброе за резким непривычно — это навык, который набирается
постепенно.

Что можно попробовать
Выберите человека, который иногда говорит вам неприятное, — родителя, коллегу,

друга. Возьмите одну его типичную фразу и спросите себя: если бы за ней стояло самое доброе
намерение, какое именно? Беспокойство? Желание помочь? Страх за вас? Вот шаблон:

[Амортизация: слышу тебя / да, я тоже расстроен.] Правильно ли я услышал, что
________________ (доброе намерение за резкими словами)? ________________? (вопрос,
который зовёт к разговору)

Заполненный пример — на крючке «Ты опять всё тянешь до последнего, на тебя нельзя
положиться!»:

Слышу тебя. Правильно ли я понял, что тебе важно быть уверенным, что я не подведу
в нужный момент? Что бы помогло тебе чувствовать это спокойнее?

Теперь под себя — на две-три фразы:
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1. Резкие слова: ________________ → доброе намерение за ними: ________________
2. Резкие слова: ________________ → доброе намерение за ними: ________________
3. Резкие слова: ________________ → доброе намерение за ними: ________________
Прочитайте вслух — мягко, без иронии, по два-три раза. И обратите внимание: как меня-

ется ваше отношение к этому человеку, когда вы ищете хорошее за его словами? Именно это
изменение и есть главный результат. Не техника, а взгляд.

Напоследок
Резкость почти всегда — это неудобная упаковка чего-то живого. Назвать живое вслух

— значит дать человеку шанс выйти из роли нападающего, в которую он сам себя загнал. Это
работает, пока вы и правда в это верите и пока речь не о системной грубости, где нужна не
доброта, а граница.
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11. Когда происходит X, я чувствую Y,

потому что для меня важно Z + Вопрос?
 

«Ты виноват» закрывает дверь. «Мне больно» — открывает её.
Стратегия №11. Я-высказывание
Речевая формула: А + «Когда происходит X, я чувствую Y, потому что для меня важно

Z» + Вопрос?
Полная формула в речи звучит примерно так: «Когда разговор идёт в таком тоне, я чув-

ствую напряжение, потому что для меня важно понять тебя и быть понятым. Как нам погово-
рить об этом иначе?»

Два способа сказать одно и то же
Сравните. Первое: «Ты всегда на меня давишь и ни во что не ставишь моё мнение».

Второе: «Когда со мной разговаривают в таком тоне, мне обидно и я закрываюсь». Смысл
похожий, эффект разный.

Первый вариант — обвинение. Стоит человеку услышать «ты», он автоматически встаёт
в защиту: ему уже неважно, что вы скажете дальше, он думает, как оправдаться или ударить
в ответ. Разговор превращается в суд.

Я-высказывание убирает обвинение из уравнения. Вы говорите только о себе — о том,
что происходит внутри. Это нельзя оспорить: на «я чувствую» не возразишь так, как на «ты
виноват». В этой неоспоримости и сила приёма.

В формуле три опоры, и каждая делает свою работу. «Когда происходит X» — это факт
без ярлыка, нейтральное описание ситуации, а не «когда ты как всегда…». «Я чувствую Y»
— ваше состояние, которое нельзя оспорить. «Потому что для меня важно Z» — ценность,
которая объясняет, откуда чувство, и превращает жалобу в просьбу. Выпадает любая из трёх
— и приём кренится: без X непонятно, о чём речь, без Z чувство повисает упрёком.

Почему открытость снимает защиту
Когда человек слышит обвинение, у него включается защитный рефлекс: чем сильнее

давят, тем сильнее он сопротивляется. Это не упрямство, а реакция почти автоматическая.
Я-высказывание этот рефлекс не запускает. Вы не нападаете, а раскрываетесь: показыва-

ете уязвимое место — «мне тревожно», «мне важно». А на уязвимость у большинства людей
реакция обратная: не агрессия, а контакт. Заодно, называя чувство вслух, вы и сами яснее
понимаете, что происходит внутри, и говорите чище — без взрыва и без сожаления о сказан-
ном потом.

Как это звучит в жизни
Несколько упрёков — и ответ без встречного «ты».
В паре — из-за опоздания
Крючок: «Ты опять опоздал, тебе плевать на моё время!» На автомате тянет ответить

тем же: «А ты вечно недовольна». Иначе: «Понимаю твоё раздражение. Когда я опаздываю и
подвожу тебя, мне и самому досадно и стыдно, потому что мне важно быть тем, на кого можно
положиться. Что я могу сделать, чтобы это не повторялось?»

С коллегой — вас перебили
«Ты снова меня перебил, не дал договорить!» Ответ: «Да, заметил. Когда меня переби-

вают на середине мысли, я теряю нить и злюсь, потому что мне важно довести идею до конца.
Договоримся давать друг другу договаривать?»

С родителем — сравнение
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«Вот Серёжа уже квартиру купил, а ты всё никак не устроишься». Ответ: «Слышу тебя.
Когда меня сравнивают с другими, мне становится горько, потому что мне важна твоя под-
держка. Что тебя больше всего беспокоит в моей ситуации?»

На работе — критика при всех
«Это снова сделано неправильно, ты вообще читал задание?» Ответ: «Принял замечание.

Когда разбор ошибок идёт при всей команде, мне труднее сосредоточиться на сути, — а мне
важно разобраться по существу, а не в стрессе. Можем обсудить детали отдельно?»

Как сказать, чтобы не сломалось
Я-высказывание — это момент настоящей открытости, и потому ему нужно спокойное,

не оборонительное состояние. Произнесённое сквозь зубы или с дрожью обиды «я чувствую»
превращается в замаскированное обвинение.

Голос ровный и мягкий, не жалующийся. Темп чуть медленнее, особенно на словах «я
чувствую» и «для меня важно». Взгляд прямой и открытый — не опущенный (это сигнал
стыда) и не жёсткий (это сигнал агрессии). Тело незажатое, без скрещенных рук: вы открыва-
етесь, пусть тело это отражает.

Ломается приём чаще всего на подмене чувства мыслью. «Я чувствую, что ты манипули-
руешь мной» — это не чувство, а обвинение в другой упаковке. Настоящее чувство — одно
слово: тревога, обида, растерянность, усталость. Та же ловушка в обороте «я чувствую, что…»:
«я чувствую, что ты меня не уважаешь» — снова мысль. И не применяйте приём на пике: если
внутри кипит, сначала выдох, Я-высказывание работает из покоя. Без вопроса в конце остаётся
монолог о своих чувствах — вопрос делает его мостом к собеседнику.

Если со словами для чувств туго — это частая история, — держите под рукой короткий
список настоящих эмоций: тревога, обида, злость, грусть, страх, стыд, растерянность, одино-
чество, усталость. Настоящее чувство почти всегда умещается в одно слово. Как только после
«я чувствую» просится «что» — это сигнал, что дальше пойдёт мысль или оценка, и стоит
вернуться к одному слову.

Где приём не сработает
Он требует словаря чувств. Если вы привыкли не называть эмоции, поначалу это непри-

вычно и даже неловко — навык набирается постепенно.
Он не для жёстких деловых переговоров. Там открытая уязвимость может читаться как

слабость; выбирайте контекст.
Он не разовое средство в давних конфликтах. Одно Я-высказывание не перестроит то,

что складывалось годами, — нужна последовательность.
И если человек не привык к такому стилю, приём может показаться театральным. Тогда

лучше начать с более нейтральных формул и вводить этот постепенно.
Что можно попробовать
Возьмите лист и напишите три обвинения — фразы, которые вы обычно говорите или

думаете в чей-то адрес, начинающиеся с «ты». Теперь переформулируйте каждую по шаблону:

Когда ________________ (ситуация, нейтрально), я чувствую ________________
(одно слово-чувство: тревогу, обиду, растерянность), потому что для меня важно
________________ (ценность). ________________? (вопрос к собеседнику)

Заполненный пример — из «ты вечно молчишь, тебе на меня наплевать»:

Когда мы подолгу не разговариваем, я чувствую одиночество, потому что мне важна
близость между нами. Можем находить хотя бы немного времени друг для друга вечером?

Теперь под себя — три пары:
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1. «Ты»-обвинение: ________________ → Я-высказывание: ________________
2. «Ты»-обвинение: ________________ → Я-высказывание: ________________
3. «Ты»-обвинение: ________________ → Я-высказывание: ________________
Прочитайте оба варианта вслух — сначала «ты»-версию, потом «я»-версию. Обратите

внимание, как по-разному они ощущаются внутри и как, по-вашему, отозвался бы собеседник
на первую и на вторую. Эта разница и есть суть приёма — не формула, а другой способ смотреть
на то, что происходит между людьми.

Напоследок
Обвинение и признание часто говорят об одном и том же, но ведут в разные стороны:

первое запускает спор, второе — разговор. «Мне важно» труднее произнести, чем «ты вино-
ват», — зато на него отвечают иначе. Это не гарантия, что вас поймут сразу. Это вклад в то,
каким будет разговор в долгую.
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12. Как бы вы поступили на моём месте, если бы вам
было по-настоящему важно решить эту ситуацию?

 
Человек, который помог вам советом, уже немного на вашей стороне. Это не случай-

ность — это устройство человеческой природы.
Стратегия №12. Как бы вы поступили на моём месте?
Речевая формула: А + «Как бы вы поступили на моём месте, если бы вам было по-

настоящему важно решить эту ситуацию?»
Полная формула в речи звучит примерно так: «Принял. Вижу, что вы обеспокоены каче-

ством работы. Как бы вы поступили на моём месте, если бы стремились выполнить работу с
высоким качеством?»

Из судьи — в участники
Когда на вас давят или критикуют, разговор перекошен: один нападает, другой защища-

ется. Приём тихо убирает этот перекос. Вы не спорите и не оправдываетесь — вы приглашаете
собеседника встать на ваше место.

Человек, который только что критиковал вас со стороны, вдруг оказывается внутри ситу-
ации. Он больше не судья, а участник: теперь ему нужно не оценивать, а думать и предлагать.

Важная деталь — слова «если бы вам было по-настоящему важно решить». Они убирают
абстрактное морализаторство и переводят разговор в практику. Вы будто говорите: «Хорошо,
ты видишь проблему. А как её решить — знаешь?»

От того, что вы подставите вместо X, зависит половина успеха. Назовите общую, при-
знаваемую обоими ценность — «выполнить работу качественно», «принять взвешенное реше-
ние», «сохранить и дружбу, и свои границы», — а не узкую выгоду для себя. Когда X сформу-
лирован великодушно, спорить с ним нельзя, и собеседник поневоле начинает думать в сторону
решения.

Почему критик сбавляет тон
Критиковать легко, пока ты снаружи. Стоит человеку мысленно оказаться внутри вашей

ситуации, его уверенность естественно снижается: он начинает думать, а не оценивать. А дума-
ющий собеседник — это уже совсем другой разговор.

Вопрос включает и сочувствие: «на моём месте» — приглашение почувствовать вашу
реальность изнутри. Не все его принимают, но многие хотя бы на секунду задумываются, и
этого хватает, чтобы тон изменился. И ещё: если человек предлагает решение, он тем самым
вам помогает, а тот, кто помог, начинает относиться к вам чуть теплее.

У приёма есть и обратная сторона, которую честнее знать заранее: если собеседник и
правда опытнее вас, он может дать дельный ответ. Тогда вопрос перестаёт быть приёмом и
становится настоящим советом — его придётся учесть или внятно объяснить, почему этот путь
не подходит. Это не слабость хода, а его честность: вы спросили всерьёз — значит, и отнестись
к ответу нужно всерьёз.

Как это звучит в жизни
Несколько обвинений — и приглашение в ваши ботинки.
На работе — упрёк в небрежности
Крючок: «Почему вы так неаккуратно работаете? Вы вообще понимаете, что делаете?»

На автомате тянет оправдаться: «Да я стараюсь, просто сроки». Иначе: «Принял. Вижу, что вы
обеспокоены качеством. Как бы вы поступили на моём месте, если бы стремились выполнить
это с высоким качеством?»

В семье — критика решений
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«Ты опять решаешь, не думая о последствиях. Это безответственно!» Ответ: «Слышу
тебя. Как бы ты поступил на моём месте, если бы тебе было по-настоящему важно принять
взвешенное решение в этой ситуации?»

С клиентом — недовольство сроками
«Вы постоянно тянете! Так с серьёзными людьми не работают!» Ответ: «Принял ваше

замечание. Как бы вы поступили на моём месте, если бы хотели обеспечить и качество, и разум-
ные сроки одновременно?»

С другом — обвинение в эгоизме
«Ты думаешь только о себе. Настоящий друг так бы не поступил!» Ответ: «Это важно, я

слышу тебя. Как бы ты поступил на моём месте, если бы тебе было важно сохранить и нашу
дружбу, и свои границы?»

Как сказать, чтобы не сломалось
Ключевое слово здесь — искренность. Вопрос «как бы вы поступили» должен прозвучать

как настоящий запрос, а не как риторическая ловушка. Скрытый сарказм или торжество в
голосе проваливают приём.

Голос спокойный, чуть мягче обычного, будто вам и правда интересно мнение собесед-
ника. Взгляд открытый, без вызова, с готовностью услышать ответ. Пауза после вопроса обя-
зательна: не торопитесь заполнять тишину, в ней и весь смысл — человеку нужно время поду-
мать. И никакого торжества, если он затрудняется ответить: это не победа в споре, а начало
нормального разговора.

Ломается приём, если задать вопрос ради того, чтобы поставить собеседника в тупик.
Если ваша цель — чтобы он запнулся и замолчал, это уже манипуляция; приём работает, только
когда вы готовы услышать ответ и что-то с ним сделать. Сюда же — пропустить амортизацию
(«вижу, что вы обеспокоены», «слышу тебя» перед вопросом смягчают разворот) и не дать
человеку ответить, заполняя молчание подсказками.

Где приём не сработает
Он бессилен с людьми, не склонными к рефлексии: они просто ответят «не знаю» или

усилят давление.
Он требует подлинного интереса к ответу. Без него вопрос ощущается как ловушка, и

это считывается.
Он не для случаев, где нужна немедленная чёткая позиция: иногда важнее просто сказать

«нет», а не задавать вопрос.
И он может потребовать продолжения. Если собеседник дал дельный совет, его придётся

учесть или объяснить, почему этот путь не подходит, — иначе вопрос выглядит формальным.
И не задавайте его свысока, с интонацией «ну-ну, посмотрим, что ты придумаешь». При

разнице в статусе — особенно снизу вверх, руководителю — «как бы вы поступили на моём
месте» легко звучит дерзко. Спасает только искренний тон: вы правда просите взгляд, а не
загоняете в угол.

Что можно попробовать
Вспомните, как вас критиковали за то, что вы делали изо всех сил, а у критика не было

реального понимания вашего положения. Запишите, что вам говорили. Вот шаблон:

[Амортизация: вижу, что вы обеспокоены / слышу тебя.] Как бы вы поступили на моём
месте, если бы вам было по-настоящему важно ________________ (назвать суть задачи)?

Заполненный пример — на крючке «Вы вечно всё затягиваете, с вами невозможно рабо-
тать»:
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Принял ваше замечание. Как бы вы поступили на моём месте, если бы хотели и качество
удержать, и в разумный срок уложиться?

Теперь под себя — на две-три ситуации:
1. Критика: ________________ → суть задачи для вопроса: ________________
2. Критика: ________________ → суть задачи для вопроса: ________________
3. Критика: ________________ → суть задачи для вопроса: ________________
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