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Аннотация
Вы когда-нибудь говорили правду, а в ответ получали агрессию

или ледяное молчание? Ваши слова словно разбиваются о
невидимую стену, и близкие, коллеги, начальник перестают
вас слышать. Автор раскрывает главную причину большинства
конфликтов: люди закрываются, когда чувствуют угрозу. Эта
книга предлагает систему «диалога без триггеров» — конкретные
техники, которые превращают любой спор в пространство
доверия.

Вы узнаете, почему мозг реагирует на обычные фразы
как на нападение, и как заменить опасные слова-агрессоры
на безопасные я-высказывания. Мы шаг за шагом разбирем
сценарии критики, отказа, разговора с начальником, ссор с
партнёром и даже диалогов о ревности и измене. Каждая из
глав заканчивается упражнениями, которые можно сразу же
применять.

Эта книга не о том, чтобы всегда уступать. Она о том, как
сохранять свою позицию, но говорить так, чтобы вас слышали,



 
 
 

не перебивали и не обесценивали. Перестаньте бояться сложных
разговоров — начните вести их безопасно и уверенно.
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Марк Верт
Безопасный диалог:

Как говорить так,
чтобы слышали

 
Введение. Тишина в ответ:

почему нас не слышат
 

Представьте себе обычный вечер вторника. Вы приходите
с работы, уставший, голодный и уже мысленно планируете,
как съедите горячий ужин, примете душ и рухнете в кровать.
Но стоило переступить порог, как вы замечаете: на столе гора
немытой посуды, в раковине плавают крошки, а ваш партнёр
сидит на диване и листает ленту в телефоне. Вы сдерживае-
тесь минуту, вторую, а потом всё же произносите: «Ну что,
мы будем сегодня ужинать в этой помойке? Или мне самому
всё мыть, как обычно?»

И тут происходит то, что случается в тысячах квартир
каждый день. Вместо того чтобы встать и начать мыть посу-
ду, ваш партнёр резко оборачивается и выдаёт: «Ты всегда
только критикуешь! Пришёл — и сразу претензии. Может,
спросишь сначала, как у меня дела? Я тоже работала сего-



 
 
 

дня». Вы чувствуете, как внутри закипает злость. Ещё мину-
та — и вы уже кричите, что целый день таскали ящики на
складе или доказывали начальнику свою правду на планер-
ке. А через пять минут оба молчите, обиженные и злые, и
ужин окончательно испорчен.

Знакомая картина? Уверен, да. Но давайте зададим чест-
ный вопрос: что именно пошло не так? Вы ведь сказали прав-
ду. Посуда действительно грязная. Вы действительно часто
моете её один. И у вас был тяжёлый день. Всё честно, всё по
факту. Так почему же ваш партнёр не услышал вас, а вместо
этого обиделся и перешёл в контратаку?

Ответ, который я предлагаю в этой книге, может показать-
ся странным на первый взорот. Вашего партнёра заставила
защищаться не посуда. И даже не ваш уставший голос. А
то, как ваш мозг и мозг собеседника оценивает безопасность
разговора. Вы сказали фразу «Ну что, мы будем сегодня ужи-
нать в этой помойке?» — и для вашего партнёра эта фраза
прозвучала как угроза. Мозг мгновенно — за доли секунды
— распознал в ваших словах нападение. И включил защит-
ную реакцию: либо бей (кричать в ответ, обвинять вас), либо
беги (уйти в молчание, закрыться в телефоне). Всё. Диалога
не получилось. Вместо разговора о посуде вы получили ссо-
ру о чувствах, усталости и несправедливости.

А теперь важный момент. Вы ведь не хотели нападать.
Правда? Вы просто хотели, чтобы посуда была чистой, а
ужин — вовремя. Но ваши слова были построены так, что



 
 
 

мозг собеседника считал их атакой. И это главная проблема,
с которой сталкиваются миллионы людей каждый день. Мы
говорим правду, но говорим её опасным языком. Языком,
который ранит, обвиняет, обесценивает и заставляет другого
человека закрываться. И потом искренне удивляемся: «Я же
ничего плохого не сказал!»

Вот вам ещё один пример. Вы начальник отдела, и ваш со-
трудник опоздал на важную встречу с клиентом. Вы говори-
те ему: «Ты всегда опаздываешь на важные встречи. Вечно
ты несерьёзно относишься к работе». Вы уверены, что гово-
рите правду. Он действительно опоздал. И это уже не первый
случай. Но что слышит сотрудник? Он слышит ярлык «веч-
но ты», обобщение «всегда», обесценивание всей его работы
за месяц. И вместо того чтобы согласиться и исправиться, он
начинает оправдываться, злиться или молчать. А вы думае-
те: «Ну и как с такими людьми работать?»

А теперь третий пример. Самый болезненный. Вы хотите
сказать своему близкому другу, что он ведёт себя эгоистич-
но. Вы подбираете слова, а потом выдаёте: «Слушай, мне ка-
жется, ты думаешь только о себе. В последнее время мы об-
щаемся только тогда, когда тебе что-то нужно». Вы говори-
те это из лучших побуждений. Вы хотите спасти дружбу. Но
друг взрывается: «Ты вообще меня не ценишь! Я ради тебя
столько всего делал!» — и бросает трубку. Вы в шоке. Ну
почему он не услышал то, что вы хотели сказать? Почему
вместо нормального разговора вы получили скандал?



 
 
 

Ответ, повторюсь, в безопасности. Вернее, в её отсут-
ствии. Все эти ситуации объединяет одно: люди, с которыми
вы говорили, не чувствовали себя в безопасности. Их мозг
считал, что на них нападают. И включал защиту. Причём
включал настолько быстро, что сами они даже не осознава-
ли, что происходит. Вы просто сказали фразу — а они уже
обижены, уже кричат, уже молчат. И вы остаётесь в полном
недоумении: за что?

Вот для чего написана эта книга. Я, Анна Волкова, психо-
лог и эксперт по коммуникациям с пятнадцатилетним ста-
жем, за эти годы выслушал тысячи историй о конфликтах,
ссорах и разрушенных отношениях. И я заметил закономер-
ность: девять из десяти конфликтов возникают не из-за раз-
ницы во мнениях и не из-за поступков. А из-за того, что лю-
ди не умеют создавать безопасную среду для диалога. Они
говорят правду, но говорят её так, что собеседник чувствует
угрозу. И тогда правда уже не имеет значения. Важно только
одно: защищаться.

И самое интересное — мы все это делаем неосознанно.
Никто не просыпается утром с мыслью: «Сегодня я буду ра-
нить своих близких словами». Нет. Мы просто не знаем, как
наши привычные фразы звучат для другого человека. Мы не
понимаем, что мозг устроен так, что он сначала оценивает
угрозу, а только потом — содержание. Мы не замечаем, что
наше «ты всегда» или «вечно ты» воспринимается как удар
ниже пояса. И мы искренне не понимаем, почему нас не слы-



 
 
 

шат, когда мы говорим важные вещи.
Но есть и хорошая новость. Этому можно научиться.

Можно освоить язык безопасного диалога — язык, который
не включает защитные реакции, а наоборот, создаёт про-
странство доверия и понимания. Это не про то, чтобы мол-
чать или уступать. Нет. Это про то, чтобы говорить правду,
сохранять свою позицию и при этом не ранить собеседника и
не провоцировать его на защиту. Это про то, чтобы вас слы-
шали. По-настоящему. Не перебивали, не обесценивали, не
закрывались в телефоне, а слушали и понимали.

Именно эту систему вы найдёте в книге. Я назвал её «диа-
лог без триггеров» — то есть разговор, в котором нет слов,
фраз и интонаций, запускающих у собеседника защитную
реакцию. Книга разделена на три большие части. В первой
части мы разберём, что такое язык угрозы. Вы узнаете, ка-
кие слова и фразы нечаянно ранят других, заставляют их за-
щищаться и разрушают диалог ещё до того, как он начался.
Мы пройдёмся по списку табу — словам-агрессорам, кото-
рые лучше исключить из своей речи. Мы разберём, как ра-
ботают «ты-высказывания», обесценивание, сарказм и ярлы-
ки. И главное — вы научитесь замечать эти угрозы в своих
собственных фразах.

Во второй части мы перейдём к правилам безопасной сре-
ды. Это конкретные техники, которые вы можете применять
уже сегодня. Я покажу вам, как работают «я-высказывания»
— простейшая формула, которая превращает обвинение в



 
 
 

честный разговор о чувствах. Вы освоите активное слуша-
ние, перефразирование, технику паузы и маркеры согласия.
Это не абстрактные советы из серии «будьте добрее». Это
конкретные речевые конструкции, которые снижают градус
напряжения и помогают собеседнику услышать вас. Каждая
техника сопровождается примерами и упражнениями, что-
бы вы могли сразу же попробовать её в жизни.

И наконец, третья часть — это разбор трудных диалогов.
Мы поговорим о том, как критиковать, чтобы человек не за-
щищался, а слышал и исправлялся. Как говорить «нет» без
чувства вины и сохранять отношения. Как разговаривать с
начальником, если вы не согласны с его решением или хо-
тите повышения зарплаты. Как договариваться с партнёром
о бытовых вещах без ссор. Как обсуждать ревность, деньги,
измены и детские обиды. Это самые острые темы, в которых
безопасный диалог становится не просто полезным навыком,
а настоящим спасательным кругом.

Но я должен предупредить вас сразу. Эта книга — не вол-
шебная таблетка. Вы не прочитаете её за вечер и не проснё-
тесь гением коммуникации. Навык безопасного диалога тре-
бует практики. Вы будете ошибаться. Вы будете забывать
техники в самый неподходящий момент. Вы будете срывать-
ся на старые привычные «ты всегда» и «вечно ты». Это нор-
мально. Это путь. Главное — начать замечать свои ошибки.
А потом — исправлять их. Один диалог за другим.

Я видел сотни людей, которые прошли этот путь. От по-



 
 
 

стоянных ссор в семье к спокойным обсуждениям. От ощу-
щения, что тебя не слышат на работе, к уважению коллег. От
страха говорить «нет» к твёрдой и спокойной уверенности.
И каждый из них говорил мне одно и то же: «Почему я не
узнал об этом раньше? Сколько ссор можно было избежать?»

Теперь эта возможность есть и у вас. Давайте начнём это
путешествие. Прямо сейчас. Переверните страницу, и мы
разберёмся, почему ваш мозг считает разговор опасным и
что с этим делать. И помните: безопасность — это не уступ-
чивость. Это умение сохранять контакт и при этом твёрдо
доносить свою позицию. Это ключ к тому, чтобы вас нако-
нец услышали.

Готовы? Тогда поехали.



 
 
 

 
Глава 1. Когда диалог
становится опасным

 
 

Почему мы закрываемся?
 

Вы когда-нибудь замечали, как меняется человек во вре-
мя ссоры? Только что он был расслаблен и открыт, а че-
рез минуту — плечи напряжены, руки скрещены на груди,
взгляд уходит в сторону, голос становится глуше или, наобо-
рот, резче. Будто перед вами не ваш близкий друг или лю-
бящий партнёр, а чужой человек, который готов защищать-
ся от удара. И самое удивительное — никакого физического
удара ведь не было. Вы просто сказали фразу. Обычную фра-
зу, возможно, даже справедливую. Но собеседник закрылся,
будто вы замахнулись на него.

Почему так происходит? Чтобы ответить на этот вопрос,
нам придётся ненадолго заглянуть в устройство человече-
ского мозга. Не бойтесь, я не буду грузить вас сложной ней-
робиологией. Но одно базовое понимание того, как мозг оце-
нивает угрозу, изменит ваше представление о каждом разго-
воре.

Итак, представьте себе древнего человека, который идёт
по саванне. Он слышит шум в кустах. Что делает его мозг?



 
 
 

У него нет времени долго размышлять, друг это или хищ-
ник. Мозг включает реакцию «бей или беги» — мгновенный
приказ телу напрячься, подготовиться к обороне или к бег-
ству. Сердце начинает биться быстрее, мышцы наливаются
кровью, внимание сужается до одной точки — источника по-
тенциальной угрозы. И только через несколько секунд, когда
мозг обработает дополнительную информацию, человек мо-
жет понять, что это всего лишь ветер. Но реакция уже запу-
щена.

Этот механизм достался нам от предков, и он работает до
сих пор. Только теперь шум в кустах заменили слова. Да-да,
наш мозг реагирует на слова как на физическую угрозу. По-
тому что для социального существа, коим является человек,
угроза отвержения, унижения или потери статуса в группе
воспринимается мозгом так же серьёзно, как угроза физи-
ческой боли. Исследования на томографах показывают: ко-
гда человека критикуют или обесценивают прилюдно, у него
активируются те же зоны мозга, что и при ударе током или
ожоге. Словесная боль — это настоящая боль.

Вот почему мы закрываемся. Мозг считал угрозу в вашей
фразе — и включил защиту. И сделал это настолько быст-
ро, что сам человек даже не понял, что произошло. Он про-
сто резко почувствовал дискомфорт, напряжение, злость или
желание замолчать. А вы видите только внешнее проявле-
ние: он отворачивается, перебивает вас, начинает оправды-
ваться или агрессивно нападает в ответ. Но внутри него уже



 
 
 

сработала древняя биологическая программа: я в опасности,
надо защищаться.

Давайте разберём конкретный пример, чтобы вы увидели
этот механизм в действии. Ситуация: вы пришли домой с ра-
боты, ваш сын-подросток сидит за компьютером и не вынес
мусор, как вы просили утром. Вы говорите: «Ты опять не вы-
нес мусор? Вечно ты забываешь, что тебе говорят. Когда ты
наконец начнёшь отвечать за свои обязанности?» Что про-
исходит в мозге у подростка в этот момент? Его миндале-
видное тело — та самая структура, которая отвечает за рас-
познавание угрозы — мгновенно оценивает ваши слова как
атаку на его личность. Вы не просто говорите о мусоре. Вы
говорите «вечно ты», «опять», «когда ты начнёшь» — это
обобщения и обвинения, которые подрывают его самооцен-
ку. Мозг кричит: «На меня нападают! Надо защищаться!»
И подросток выбирает одну из стратегий: бей (закатить гла-
за, сказать «отстань» или «сама вынеси»), беги (промолчать,
надеть наушники и уйти в свою комнату) или замри (сидеть
истуканом и делать вид, что не слышит). О каком конструк-
тивном диалоге может идти речь? Ребёнок не слышит вашу
просьбу. Он слышит только угрозу. И защищается от неё.

А теперь представьте, что вы сказали иначе. Вы подходи-
те, садитесь рядом и говорите: «Я вижу, что ты увлечён иг-
рой. Но мне важно, чтобы мусор был вынесен до ужина. Ко-
гда ты сможешь это сделать?» Обратите внимание: нет обоб-
щений, нет обвинений, нет атаки на личность. Есть факт (му-



 
 
 

сор не вынесен), есть ваше чувство (мне важно) и есть пред-
ложение выбора (когда сможешь?). В этом случае мозг под-
ростка не считывает угрозу. Он не активирует защиту. И у
него появляется возможность услышать вас и ответить. Ре-
зультат? Скорее всего, он скажет: «Через десять минут» —
и действительно вынесет. Диалог состоялся.

Но вернёмся к механизму закрытости. Важно понять од-
ну вещь: мы закрываемся не потому, что мы плохие, обид-
чивые или не хотим слушать. Мы закрываемся потому, что
так устроен наш мозг. Это рефлекс. Как дёргание руки от
горячего. Вы не думаете: «Ой, сейчас горячо, наверное, сто-
ит убрать руку». Нет, рука отдёргивается сама за миллисе-
кунду. То же самое с закрытостью в диалоге. Фраза, которую
мозг оценил как угрозу, вызывает мгновенную защитную ре-
акцию. И только потом, спустя секунды, включается кора го-
ловного мозга — наше сознательное мышление, которое мо-
жет сказать: «Стоп, а может, я погорячился? Может, он не
хотел меня обидеть?» Но беда в том, что защитная реакция
уже запущена. Слова уже сказаны. Обида уже возникла. И
откатить это назад почти невозможно.

Именно поэтому так важно предотвращать угрозу ещё до
того, как она возникнет. То есть строить свои фразы так, что-
бы они не запускали эту древнюю реакцию «бей или беги».
Об этом мы будем подробно говорить во всей книге. Но сей-
час я хочу, чтобы вы запомнили главный принцип: безопас-
ность — это состояние, в котором мозг собеседника не видит



 
 
 

угрозы. Когда мозг не видит угрозы, он может слушать, ду-
мать, анализировать, сопереживать, искать компромисс. Ко-
гда мозг видит угрозу — он делает только одно: защищается.
И никакие ваши аргументы, никакая ваша логика, никакая
справедливость не пробьются через эту защиту, пока она ак-
тивна.

Теперь давайте посмотрим, как эта защита проявляется в
реальной жизни. Я выделяю три основных стратегии закры-
тости, которые используют люди (часто неосознанно), когда
чувствуют угрозу в диалоге.

Первая стратегия — агрессия. Человек переходит в
нападение. Он начинает критиковать вас в ответ, обви-
нять, припоминать старые ошибки, повышать голос или да-
же оскорблять. Со стороны это выглядит так, будто он напа-
дает первым. Но на самом деле это защита. Его мозг гово-
рит: «Если я сейчас атакую, то я сильнее, и мне ничего не
грозит». Например, вы говорите жене: «Почему у нас опять
грязная кухня?» А она в ответ: «А почему ты сам никогда
не моешь? Я целый день работаю, а ты только критикуешь!»
Она не защищается в том смысле, что не оправдывается. Она
нападает. Но это и есть её способ защиты. И вы оба оказыва-
етесь в ловушке: каждый чувствует, что его атакуют, и каж-
дый защищается через новую атаку. Круг замыкается.

Вторая стратегия — уход, или избегание. Человек не
нападает в ответ, но и не остаётся в диалоге. Он молчит, от-
ворачивается, уходит в другую комнату, надевает наушники,



 
 
 

начинает листать телефон, делает вид, что не слышит, или
говорит «всё, хватит, не хочу с тобой разговаривать». Это
та же самая реакция «беги», только в социальном контек-
сте. Мозг решил, что лучший способ выжить — это дистан-
цироваться от источника угрозы. И человек физически или
эмоционально уходит из разговора. Вы говорите начальнику:
«Иван Иванович, мне кажется, ваш подход к этому проекту
неэффективен». А он в ответ: «Хорошо, я понял, потом об-
судим» — и переводит разговор на другую тему. Или вообще
выходит из кабинета. Вы остаётесь с ощущением, что вас не
услышали. Вас не услышали — потому что вы создали угро-
зу, и начальник защитился уходом.

Третья стратегия — замирание. Это когда человек
как бы «отключается» внутри. Он остаётся на месте, внеш-
не слушает, но эмоционально закрывается. Вы видите пу-
стой взгляд, напряжённые плечи, бледное лицо. Он может
кивать, говорить «ага», «понятно», но на самом деле он не
воспринимает ни одного вашего слова. Мозг перешёл в ре-
жим «замри» — древнюю стратегию, когда животное при-
творяется мёртвым в надежде, что хищник потеряет инте-
рес. В диалоге это выглядит как эмоциональный ступор. Ре-
бёнок, которого отчитывают, замирает с широко раскрыты-
ми глазами и не может выдавить ни слова. Партнёр, которо-
го критикуют, сидит с каменным лицом и не реагирует. Вы
думаете, что он вас слушает? Нет. Он переживает стресс и
ждёт, когда закончится «атака». Ваши слова проходят мимо.



 
 
 

Я привожу эти три стратегии, чтобы вы могли узнать их в
себе и в других. Узнали? Наверняка да. Потому что все мы
— и вы, и я, и миллиард других людей — используем их ре-
гулярно. И проблема не в том, что мы «неправильно» защи-
щаемся. Проблема в том, что мы слишком часто запускаем
защиту друг у друга из-за опасного языка. И потом удивля-
емся, почему нас не слышат.

А теперь давайте проведём небольшой эксперимент.
Вспомните свою последнюю ссору или просто напряжённый
разговор. Кто-то с кем-то спорил, не мог договориться, оби-
жался, кричал или молчал. Задайте себе четыре вопроса.
Первый: с чего именно начался конфликт? Какая фраза про-
звучала, после которой собеседник изменился? Второй: ка-
кую защитную стратегию он использовал — агрессию, уход
или замирание? Третий: а какую стратегию использовали
вы? И четвёртый, самый важный: можно ли было сказать эту
первую фразу иначе, так, чтобы она не прозвучала как угро-
за?

Попробуйте прямо сейчас. Не откладывайте на потом.
Представьте себе тот разговор. Вы услышали что-то, что вас
задело, или вы сказали что-то, что задело другого. Вспом-
ните первые слова. Скорее всего, они содержали обобще-
ние («вечно ты», «никогда мы»), ты-обвинение («ты не по-
думал», «ты опять забыл»), сарказм («ну конечно, молодец»)
или обесценивание («это не так важно», «не выдумывай»).
Мозг собеседника мгновенно считал угрозу. И всё заверте-



 
 
 

лось.
Я не спрашиваю вас, кто был прав. Правда часто не имеет

значения, когда включена защита. Абсолютно правый чело-
век с железными аргументами может проиграть диалог, по-
тому что его слова запустили у собеседника реакцию «бей
или беги». И теперь оппонент не слышит аргументов — он
слышит только угрозу и защищается. Истина остаётся где-то
в стороне, а на сцену выходят обиды и крики.

Поэтому первое, что нужно сделать, чтобы нас слышали
— это перестать быть угрозой. Не «перестать говорить прав-
ду». Не «уступать во всём». Не «избегать сложных тем». А
просто перестать использовать язык, который мозг собесед-
ника воспринимает как нападение. И тогда ваши слова нач-
нут достигать цели. Потому что мозг, который не чувствует
угрозы, способен слушать, слышать, обдумывать и отвечать.

Звучит просто? На деле это навык, который требует тре-
нировки. Потому что наш собственный мозг тоже часто за-
щищается, когда мы слышим что-то неприятное. И мы начи-
наем отвечать агрессией или уходом, даже если хотим ска-
зать что-то по делу. Но выход есть. И первый шаг — осо-
знать, что закрытость — это не характер, не воспитание и не
злой умысел. Это биология. И с биологией можно работать,
если знать её законы.

В следующих подглавах мы подробно разберём, как мозг
реагирует на разные типы угроз в диалоге, какие внешние
признаки выдают небезопасную среду и как научиться рас-



 
 
 

познавать триггеры ещё до того, как они разрушат разговор.
А пока — вот вам простое упражнение, которое я прошу вы-
полнить всех своих клиентов перед тем, как мы начинаем
работать над диалогами.

Возьмите лист бумаги или откройте заметки в телефоне.
Разделите страницу на две колонки. В левой колонке напи-
шите три ситуации за последнюю неделю, когда кто-то вас
не услышал, обиделся или нахамил в ответ на ваши слова. В
правой колонке напротив каждой ситуации напишите одну
фразу, которую вы сказали в самом начале того разговора.
А теперь прочитайте эти фразы вслух. Услышьте их так, как
их слышал собеседник. Спросите себя: есть ли в этих фра-
зах что-то, что могло показаться угрозой? Обобщение? Об-
винение? Обесценивание? Сарказм? И если да — попробуй-
те переписать каждую фразу так, чтобы убрать угрозу, но со-
хранить суть. Например, вместо «Ты опять не вынес мусор»
написать «Мусор до сих пор стоит, я переживаю, что мы не
успеем до прихода гостей». Вместо «Почему ты вечно кри-
тикуешь мою работу?» написать «Когда я слышу критику на
свой счёт, мне становится обидно, и я теряю желание про-
должать». Попробуйте. Это займёт пять минут, но эффект
может вас удивить. Вы впервые увидите, как ваши собствен-
ные — безобидные для вас — фразы звучат для другого че-
ловека. И это откровение станет первым шагом к тому, что-
бы вас наконец услышали.



 
 
 

 
Мозг в режиме «бей или беги»

 
В прошлой подглаве мы выяснили, что закрытость в диа-

логе — это не каприз и не плохое воспитание, а древний
защитный механизм, который достался нам от предков. Но
как именно этот механизм работает? Почему обычные сло-
ва могут запустить такую бурную реакцию? Чтобы ответить
на эти вопросы, нам придётся на несколько минут стать ней-
робиологами. Не пугайтесь, сложных терминов будет мини-
мум. Зато после этого разговора вы начнёте замечать в ре-
альном времени, как мозг вашего собеседника — и ваш соб-
ственный — переключается из режима слушания в режим
выживания.

Итак, представьте себе, что ваш мозг — это сложная си-
стема безопасности, которая постоянно сканирует окружа-
ющую среду на предмет угроз. Этим занимается древняя
структура, которая называется миндалевидное тело. Она на-
ходится глубоко внутри мозга и работает невероятно быстро
— гораздо быстрее, чем ваше сознание. Миндалевидное те-
ло не умеет размышлять, анализировать и взвешивать аргу-
менты. У него одна задача: обнаружить потенциальную опас-
ность и мгновенно запустить реакцию. Любую паузу в реаги-
ровании эволюция считала смертельной ошибкой. Поэтому
сигнал тревоги поступает за доли секунды, ещё до того, как
вы успеваете осознать, что именно произошло.



 
 
 

Когда миндалевидное тело фиксирует угрозу — физиче-
скую или социальную — оно посылает приказ гипоталамусу,
а тот активирует симпатическую нервную систему. Надпо-
чечники выбрасывают в кровь адреналин и кортизол. Серд-
це начинает биться быстрее, чтобы доставить кровь к мыш-
цам. Дыхание учащается, зрачки расширяются, чтобы луч-
ше видеть опасность. Пищеварение замедляется, потому что
сейчас не до переваривания обеда. Кровь отливает от конеч-
ностей и приливает к крупным мышцам — готовым бежать
или драться. Всё это происходит автоматически, без вашего
сознательного контроля. И в этот момент ваш мозг называет
это состояние стрессом, тревогой или паникой. А на пове-
денческом уровне — агрессией, желанием убежать или оце-
пенением.

Теперь самое важное для нашей темы. Миндалевидное
тело не различает физическую угрозу и социальную. Для
него критика начальника, грубость партнёра или даже про-
сто осуждающий взгляд — такая же опасность, как напада-
ющий тигр или падающее дерево. Потому что для челове-
ка как социального существа угроза отвержения, потери ста-
туса или унижения в группе на протяжении эволюции бы-
ла смертельной. Представьте себе древнего человека, кото-
рого изгнали из племени. Без племени он не мог выжить —
ни добыть еду, ни защититься от хищников, ни вырастить
потомство. Поэтому мозг научился реагировать на социаль-
ные угрозы так же остро, как на физические. И это знание



 
 
 

переворачивает наше понимание конфликтов.
Давайте посмотрим, как это работает в реальной жизни.

Ситуация: вы на совещании, и ваш коллега при всех говорит:
«Твой отчёт снова полон ошибок. В следующий раз давай
внимательнее». Казалось бы, он просто сообщает факт. Но
для вашего миндалевидного тела это угроза статусу, угро-
за профессиональной репутации, угроза месту в иерархии.
И оно мгновенно запускает реакцию. Ваше сердце начинает
колотиться, вы чувствуете жар в лице, ваши пальцы сжима-
ются. Вы ещё не успели подумать, что ответить, а тело уже
в состоянии боевой готовности. И скорее всего, вы выберете
одну из защит: агрессивно ответите («Ты сам делаешь ошиб-
ки не лучше»), попытаетесь уйти от разговора (промолчите,
уткнётесь в телефон) или замрёте (потеряете дар речи, бу-
дете смотреть в одну точку). И всё — диалог превратился в
битву или в молчание. А коллега, кстати, мог и не хотеть вас
обидеть. Он просто сказал то, что думал, не понимая, как его
слова запускают в вашем мозге реакцию «бей или беги».

А теперь пример из личной жизни. Вы с партнёром об-
суждаете, куда поехать в отпуск. Вы предлагаете горы, он —
море. Вы говорите: «Ты всегда хочешь только на море. Вечно
тебя не интересуют другие варианты». С точки зрения логи-
ки, вы просто констатируете факт. Но миндалевидное тело
партнёра слышит обобщения («всегда», «вечно»), обесцени-
вание его предпочтений и атаку на его личность. Реакция за-
пущена за долю секунды. Партнёр уже не слышит ваши ар-



 
 
 

гументы про горы. Он слышит только угрозу. И отвечает: «А
ты вечно пытаешься всё контролировать!» Это классическая
реакция «бей». Вы оба в защите. Вы оба кричите или оби-
жаетесь. А ведь разговор начинался с безобидного выбора
места для отпуска.

Я часто провожу на своих тренингах один эксперимент. Я
прошу добровольца выйти из комнаты, а потом возвращаю
его и говорю спокойным, даже ласковым голосом: «Ты без-
дарность. Ничего не умеешь. Лучше бы ты вообще не при-
ходил». Человек, естественно, бледнеет, напрягается, сердце
колотится, даже зная, что это эксперимент. А потом я спра-
шиваю: что изменилось? Он говорит: давление подскочило,
ладони вспотели, в груди похолодело, хочется ударить или
убежать. Но заметьте — голос был спокойным. Тон был мяг-
ким. Но слова! Слова сработали как триггер. Миндалевид-
ное тело не анализирует интонацию, когда слышит прямые
оскорбления. Оно реагирует на смысл. И реакция всегда од-
на — стресс.

Но есть и хорошая новость. У мозга есть ещё одна часть
— префронтальная кора, или «начальник мозга». Она от-
вечает за планирование, анализ, самоконтроль и торможе-
ние импульсов. Это наше сознательное мышление. Именно
префронтальная кора может сказать миндалевидному телу:
«Спокойно, это не тигр, это просто коллега, у него тоже был
тяжёлый день. Давай не будем кричать, а спросим, что он
имел в виду». Проблема в том, что префронтальная кора ра-



 
 
 

ботает медленно. Она включается с опозданием в несколько
секунд. А за эти несколько секунд миндалевидное тело уже
запустило реакцию «бей или беги», кровь уже полна адрена-
лина, и человек уже либо наорал, либо обиженно замолчал.

Значит ли это, что мы обречены вечно ссориться и за-
щищаться? Нет. Но это значит, что нам нужно научиться
двум вещам. Во-первых, не создавать угроз там, где их нет.
То есть говорить так, чтобы не запускать миндалевидное те-
ло собеседника. А во-вторых, если оно уже запустилось —
уметь тормозить свою защитную реакцию и включать пре-
фронтальную кору. Буквально давать себе паузу в несколько
секунд, чтобы «начальник мозга» успел вмешаться и сказать:
«Стоп, не нападай в ответ, сначала подумай».

Давайте разберём конкретные шаги для второго сценария.
Вы только что услышали фразу, которая вас задела. Ваше
сердце начинает биться быстрее, кулаки сжимаются, вы го-
товы сказать что-то едкое или уйти. Что делать? Первое —
признайте, что ваш мозг только что вошёл в режим «бей или
беги». Скажите себе про себя: «Стоп. Моё миндалевидное
тело активировалось. Сейчас я в стрессе. Давайте дадим пре-
фронтальной коре включиться». Второе — физически пре-
рвите автоматическую реакцию. Сделайте глубокий вдох на
счёт четыре, задержите дыхание на счёт четыре, выдохните
на счёт четыре. Это снизит уровень адреналина. Третье —
используйте технику «проверочной фразы». Скажите собе-
седнику: «Дай мне несколько секунд, я подумаю», или «Я



 
 
 

услышал то, что ты сказал, но мне нужно время, чтобы отве-
тить», или даже просто «Подожди, пожалуйста». Не бойтесь
брать паузу. Пауза — это суперсила, которая позволяет ва-
шему мозгу выйти из режима защиты и вернуться в режим
диалога. Четвёртое — спросите себя: «Какая именно угроза
сработала? Меня унизили, отвергли, ограничили или напали
на мою личность?». Это помогает осознать, что именно за-
пустило триггер. И пятое — ответьте сознательно, а не им-
пульсивно. Вместо того чтобы кричать «Да как ты смеешь!»,
скажите: «Эта фраза меня задела, потому что я вложил мно-
го сил в этот отчёт. Давай разберём ошибки спокойно».

Конечно, на тренировке это звучит просто, а в реальной
ссоре — сложно. Но навык нарабатывается. Я видел людей,
которые через месяц практики могли в пылу спора осознан-
но сказать: «Я чувствую, что сейчас взорвусь. Давай сдела-
ем паузу на две минуты». И после паузы разговор шёл со-
вершенно иначе. Потому что адреналин успевал снизиться,
префронтальная кора включалась, и люди начинали обсуж-
дать проблему, а не кричать друг на друга.

Теперь важный момент о «заражении» стрессом. У нас
есть зеркальные нейроны — клетки мозга, которые заставля-
ют нас «отражать» состояние другого человека. Если вы об-
щаетесь с кем-то, кто уже в режиме «бей или беги», ваш соб-
ственный мозг с высокой вероятностью тоже переключится
в этот режим. Вы чувствуете его напряжение, агрессию или
страх — и сами начинаете напрягаться. Это эволюционный



 
 
 

механизм синхронизации в группе: если один член племени
заметил опасность и напрягся, остальные должны напрячь-
ся тоже, иначе они погибнут. Поэтому так трудно сохранять
спокойствие, когда на вас кричат. Ваш мозг автоматически
отражает агрессию. Но если вы будете знать об этом меха-
низме, вы сможете его контролировать. Вы сможете созна-
тельно не «заражаться» чужим стрессом, сделать глубокий
вдох и остаться в спокойном состоянии. Это, кстати, помо-
гает успокоить и собеседника — потому что на его зеркаль-
ные нейроны будет действовать ваше спокойствие.

Вот вам пример из практики. Ко мне на консультацию
пришла пара: муж и жена. Они рассказывают, что каждое
утро ссорятся из-за того, кто ведёт ребёнка в садик. Муж
говорит: «Ты вечно перекладываешь на меня все обязанно-
сти», — и у него включается защита. Жена слышит обобще-
ние, у неё тоже включается защита, она кричит: «А я одна всё
по дому таскаю!» — и через минуту они уже орут на кухне.
Я попросил их в следующий раз, когда один чувствует, что
«заводится», сказать не обвинение, а просто: «Стоп, я сейчас
в режиме защиты. Давай начнём заново». Они попробова-
ли. Через неделю жена рассказывает: «Вчера муж сказал эту
фразу, и я вдруг поняла, что и я завелась. Мы оба замолчали
на десять секунд, потом муж спросил: «Что мы на самом де-
ле хотим сказать?» И мы спокойно распределили утренние
обязанности. Без скандала». Вот что значит дать мозгу вый-
ти из режима «бей или беги».



 
 
 

И последнее на сегодня. Мозг человека может находить-
ся в режиме защиты не только в моменте ссоры, но и хро-
нически. Если у человека высокий уровень стресса на рабо-
те или проблемы в семье, его миндалевидное тело постоян-
но находится в состоянии повышенной готовности. Тогда он
будет реагировать на безобидные фразы как на угрозу. Вы
скажете «доброе утро» с чуть более усталым голосом, а он
услышит критику. В таких случаях нужно не просто менять
формулировки, а сначала снижать общий уровень стресса —
через сон, отдых, физическую активность, разговоры по ду-
шам. Потому что с постоянно взведённым курком невозмож-
но вести безопасный диалог. Но это уже тема для отдельного
разговора.

Итак, что мы узнали из этой подглавы? Мозг человека
оценивает социальные угрозы так же серьёзно, как физиче-
ские, и запускает реакцию «бей или беги» за доли секунды.
Эта реакция мешает слышать собеседника, потому что все
ресурсы идут на защиту. У нас есть префронтальная кора
— медленный, но мощный инструмент самоконтроля, кото-
рый можно включить, если взять паузу. И главный навык без-
опасного диалога — это умение распознавать момент, когда
мозг переключается в режим защиты, и сознательно возвра-
щать его в режим слушания.

В следующей подглаве мы разберём внешние признаки,
по которым можно понять, что диалог стал небезопасным —
даже если собеседник молчит и не жалуется. А пока — прак-



 
 
 

тическое задание. В течение дня, как только вы почувству-
ете, что начинаете злиться, обижаться или хотите уйти из
разговора, скажите себе про себя: «Моё миндалевидное тело
активировалось». Сделайте глубокий вдох. И только потом
отвечайте. Это простое осознавание уже через неделю изме-
нит вашу реакцию на конфликты. Проверьте сами.



 
 
 

 
Признаки небезопасной среды

 
Вы уже знаете, что мозг может переключиться в режим за-

щиты за доли секунды, если почувствует угрозу. Но как по-
нять, что этот переход уже произошёл? Ведь собеседник не
говорит вам: «Моё миндалевидное тело только что активи-
ровалось, и теперь я в стрессе». Вместо этого он меняет позу,
выражение лица, голос и манеру говорить. Эти изменения
— внешние признаки небезопасной среды. Если вы научи-
тесь их замечать, вы сможете вовремя остановиться, сменить
тактику и вернуть диалог в конструктивное русло. А если вы
начнёте замечать эти признаки и у самого себя — вы сможе-
те управлять собственными защитными реакциями.

Давайте разберём самый частый и очевидный признак —
изменение позы и жестов. Когда человек чувствует себя в
безопасности, его тело расслаблено. Плечи опущены, руки
открыты (не скрещены), корпус развёрнут к собеседнику,
ноги стоят устойчиво, но без напряжения. Он может свобод-
но жестикулировать, наклоняться вперёд, дотрагиваться до
собеседника (например, похлопать по плечу или взять за ру-
ку). Это поза доверия. В небезопасной среде тело меняется.
Плечи поднимаются вверх и напрягаются — будто человек
хочет защитить шею. Руки скрещиваются на груди или ухо-
дят за спину. Корпус отворачивается в сторону, ноги при-
нимают позу «бежать» — одна нога выдвинута вперёд, вес



 
 
 

тела перенесён на неё, пальцы ног смотрят к выходу. Чело-
век может начать раскачиваться на стуле, вертеть в руках
какой-то предмет (ручку, телефон, ключи), сжимать подло-
котники кресла. Все эти движения — телесные проявления
стресса и готовности защищаться.

Пример из жизни. Вы разговариваете с подчинённым, ко-
торый допустил ошибку в отчёте. Вы говорите: «Иванов, по-
чему вы не проверили цифры? Это же элементарно». В на-
чале разговора Иванов сидел расслабленно, смотрел на вас.
Через десять секунд вы замечаете: он откинулся на спинку
стула, скрестил руки на груди, а его нога под столом начала
трястись. Он не жалуется, не перечит, говорит «да, исправ-
лю». Но его тело кричит: «Я чувствую угрозу! Я защища-
юсь!» Если вы продолжите в том же духе, он не услышит ва-
ших инструкций. Он будет думать только о том, как защи-
титься — оправдаться, уйти в молчание или начать злиться.
А вы будете удивлены, почему через неделю ошибка повто-
рилась. Потому что диалога не было — была односторонняя
угроза и защита.

Второй важный признак — изменение голоса и речи. В
безопасной среде голос ровный, средней громкости, темп ре-
чи умеренный. Человек может делать паузы, не боится мол-
чать несколько секунд, чтобы подумать. В небезопасной сре-
де голос меняется. Он может стать громче и резче — так
проявляется агрессия. Или тише, сдавленнее, прерывистым
— так проявляется страх. Темп речи ускоряется — человек



 
 
 

тараторит, не даёт вам вставить слово, потому что боится,
что его не дослушают. Или, наоборот, замедляется до неесте-
ственно медленных фраз — признак замирания. Появляют-
ся паузы-запинки, много слов-паразитов («э-э-э», «ну», «ти-
па», «короче»). Исчезают модуляции — голос становится
монотонным, будто человек говорит на автомате.

Представьте, что вы на семейном совете обсуждаете бюд-
жет. Вы говорите мужу: «Мы опять потратили слишком мно-
го на развлечения. Ты вообще считаешь деньги?» В ответ вы
слышите: «Ты каждый месяц начинаешь одно и то же... Я ра-
ботаю, я имею право...» — голос срывается на фальцет, сло-
ва вылетают пулемётной очередью, а фразы обрываются на
полуслове. Это классический признак защиты. Муж уже не
обсуждает бюджет, он защищается от вашего обвинения. А
вы слышите только его повышенный тон и думаете: «Ну по-
чему он кричит?» Он кричит, потому что его мозг в режиме
«бей или беги». И продолжение разговора в этом же ключе
ни к чему не приведёт, кроме скандала.

Третий признак — изменение взгляда и мимики. В спо-
койном диалоге человек смотрит на собеседника примерно
60–70 процентов времени. Взгляд мягкий, без прищура. Ли-
цо расслабленное, брови не сведены к переносице, лоб не на-
морщен. В небезопасной среде взгляд либо становится «ко-
лющим» — прямой, немигающий, с расширенными зрачка-
ми (признак агрессии), либо уходит в сторону, в пол, в пото-
лок (признак избегания). Человек может часто моргать, от-



 
 
 

водить глаза, «бегать» взглядом по комнате — так он ищет
пути отступления. Брови сводятся к переносице, появляют-
ся вертикальные морщины на лбу. Губы могут плотно сжи-
маться или, наоборот, кривиться в саркастической усмешке.
Ноздри могут раздуваться — признак учащённого дыхания
от адреналина.

Вот реальная ситуация из моей консультационной прак-
тики. Женщина жалуется на мужа: «Когда я начинаю серьёз-
ный разговор, он смотрит в телефон или в стену и не реаги-
рует». Муж говорит: «Я слушаю, просто мне так удобнее».
Но мы с ним разбираем этот момент. Я спрашиваю его: «Что
ты чувствуешь в тот момент, когда жена начинает говорить о
финансах, о детях, о твоём поведении?» Он честно отвечает:
«Давление в груди, плечи напрягаются, и я не могу на неё
смотреть. Мне физически тяжело смотреть в глаза. Я начи-
наю пялиться в любую точку, лишь бы не видеть её взгляд.
Потому что в её взгляде я читаю обвинение». Вот он, ключ.
Его уход взглядом — это не неуважение, это защита. Мозг
говорит: «Отвернись от источника угрозы, тебе будет без-
опаснее». Как только женщина это поняла и перестала тре-
бовать, чтобы муж смотрел ей в глаза, а начала менять тон
и формулировки, муж постепенно начал поворачиваться и
вступать в диалог.

Четвёртый признак — вербальные маркеры защиты. Есть
конкретные слова и фразы, которые люди используют, ко-
гда чувствуют угрозу. Они могут быть явными: «Ты меня не



 
 
 

слушаешь», «Вечно ты критикуешь», «Отстань», «Я не буду
это обсуждать», «Ты сам виноват». Или скрытыми: «Да-да,
я понял» (с раздражением), «Как скажешь», «Окей, ты пра-
ва», «Забей». Обратите внимание на фразы, которые обес-
ценивают ваш вклад в разговор: «Опять ты за своё», «Всё с
тобой ясно», «Бесполезно с тобой разговаривать». Когда вы
слышите такие фразы в ответ на свои слова — знайте, ваш
собеседник перешёл в режим защиты. И продолжение разго-
вора без смены вашей тактики будет бесполезным или даже
вредным.

Многие люди, особенно мужчины, говорят: «Я не пони-
маю этих признаков. Мне проще, чтобы мне прямо сказа-
ли: “Я чувствую угрозу, давайте поменяем тон”». Проблема
в том, что в состоянии стресса человек редко способен на
такую рефлексию. Он не говорит «я в защите», потому что
сам этого не осознаёт. Он просто действует. И задача того,
кто инициирует диалог — замечать эти признаки у другого
и у себя. Потому что если вы заметили хотя бы два-три при-
знака из описанных выше — знайте, безопасная среда раз-
рушена. Ваш собеседник не слышит вас, и вы не услышите
его, пока не вернёте безопасность.

Что же делать, когда вы заметили признаки небезопасной
среды? Первое и самое важное — прекратить углублять кон-
фликт. Если вы продолжаете говорить в том же духе, вы толь-
ко усиливаете защитную реакцию. Второе — признайте, что
диалог пошёл не туда. Вы можете сказать: «Я вижу, что ты на-



 
 
 

прягся. Наверное, я сказал что-то не так». Или: «Мы оба на-
чинаем повышать голос, давай сделаем паузу». Или: «Я чув-
ствую, что ты закрываешься. Что случилось?» Третье — из-
мените своё физическое положение. Если вы сидите напро-
тив, можете пересесть на стул рядом, убрать стол между ва-
ми, снизить громкость голоса, замедлить темп речи. Иногда
просто смена позы снимает напряжение. Четвёртое — пере-
ключитесь на мета-разговор (разговор о самом разговоре).
Спросите: «Как ты себя чувствуешь в этом диалоге? Тебе
комфортно?» Или: «Я хочу, чтобы ты меня услышал, но ви-
жу, что сейчас ты не готов. Давай отложим на полчаса?». Пя-
тое — если вы замечаете признаки защиты у себя (учащён-
ное сердцебиение, желание огрызнуться, скрещенные руки),
сделайте то, что мы обсуждали в прошлой подглаве: глубо-
кий вдох, пауза, внутренняя команда «стоп».

Давайте посмотрим на реальный сценарий. Вы просите
дочь-подростка убраться в комнате. Она сидит в телефоне и
не реагирует. Вы повышаете голос: «Я к тебе обращаюсь!».
Она отвечает: «Отстань, я занята». Голос резкий, взгляд ис-
подлобья, плечи напряжены, телефон сжимает так, что паль-
цы белеют. Это признаки небезопасной среды — агрессив-
ная защита. Если вы продолжите давить, начнётся скандал.
Вместо этого вы говорите: «Я вижу, ты злишься. Давай не
будем ссориться. Я просто хочу понять, когда ты сможешь
убраться. Могу я задать тебе этот вопрос через пять минут?»
Дочь удивлена — вы не нападаете, вы признаёте её состо-



 
 
 

яние. Она, скорее всего, ответит: «Ладно, через полчаса я
уберу». Конфликт снят. Почему? Потому что вы заметили
признаки защиты и сменили тактику.

А теперь пример из рабочей среды. Вы менеджер, у вас со-
вещание, один из сотрудников явно не согласен с вашим ре-
шением. Он не спорит, но сидит скрестив руки, откинувшись
на спинку, смотрит в окно, на вопросы отвечает односложно:
«Да», «Нет», «Не знаю». Это признаки защиты в форме ухо-
да. Если вы проигнорируете это и продолжите совещание, вы
не получите от него вклада. Он уйдёт с совещания и будет
саботировать решение. Что делать? Остановиться и сказать:
«Игорь, я вижу, ты молчишь, но чувствую, что ты со мной
не согласен. Давай поговорим об этом отдельно после сове-
щания, я хочу услышать твоё мнение». Игорь, скорее всего,
удивится, что вы заметили его состояние, и оттает. Потому
что вы не атакуете, а предлагаете безопасное пространство
для разговора.

Вот вам контрольный список признаков, которые я сове-
тую запомнить и мысленно «сканировать» во время любо-
го важного разговора. Изменение позы: скрещенные руки,
отворачивание, напряжение в плечах, сжатые кулаки, тря-
сущиеся ноги. Изменение голоса: повышение или пониже-
ние громкости, ускорение или замедление речи, монотон-
ность, запинки. Изменение взгляда: пристальный взгляд или
уход в сторону, частые моргания, расширенные зрачки. Из-
менение мимики: сведённые брови, сжатые губы, саркасти-



 
 
 

ческая улыбка. Вербальные маркеры: «отстань», «вечно ты»,
«сам виноват», «да-да, я понял» (с раздражением), «как ска-
жешь». Если вы заметили хотя бы два-три из этих признаков
— безопасная среда нарушена, пора менять тактику или де-
лать паузу.

Я знаю, что поначалу следить за всем этим сложно. Ваш
мозг и так занят содержанием разговора. Но уверяю вас: че-
рез две-три недели тренировок вы начнёте замечать эти при-
знаки автоматически, на подсознании. Как водитель, кото-
рый не думает о том, чтобы нажимать на газ или тормоз, —
он просто чувствует машину. Точно так же вы начнёте «чув-
ствовать» диалог и вовремя замечать, когда среда становит-
ся небезопасной. А это значит, что у вас появится шанс оста-
новиться, перестроиться и вернуть разговор в русло, где вас
слышат.

И последний важный момент. Признаки небезопасной
среды могут появляться не только в острых конфликтах, но и
в самых обычных бытовых разговорах. Например, вы спра-
шиваете супруга: «Что на ужин?» А он отвечает резко: «Сам
посмотри в холодильнике!» и отворачивается. Это признак
защиты. Не нужно отвечать агрессией в ответ. Лучше ска-
зать: «Я слышу раздражение в твоём голосе. Ты устал?» И
тогда вы узнаете, что у него был тяжёлый день, а не то, что
он против ужина. Один простой навык замечать признаки
защиты может спасти десятки мелких ссор, которые копятся
и перерастают в большие.



 
 
 

В следующей подглаве мы разберём, как выглядят раз-
ные стратегии защиты — от крика до молчания — и почему
некоторые люди бьют, а другие замирают. А пока — прак-
тическое задание. Выберите один день, когда вы будете на-
блюдателем. На работе, дома, в транспорте, в кафе — везде,
где люди разговаривают, обратите внимание на их позы, же-
сты, интонации. Попробуйте угадать, в безопасности ли они.
Вы удивитесь, как много людей даже в обычном разговоре
находятся в лёгкой защите. И как редко мы создаём по-на-
стоящему безопасную среду. А когда увидите это — вам ста-
нет понятно, почему так много конфликтов вокруг. И поче-
му навык безопасного диалога так ценен.



 
 
 

 
От крика до молчания:

спектр защиты
 

В предыдущих подглавах мы выяснили, что мозг в ответ
на угрозу запускает реакцию «бей или беги», а также более
древнюю стратегию «замри». Но в реальной жизни эти три
реакции проявляются не как чёрно-белые варианты, а как
целый спектр поведения — от громкого агрессивного крика
до полного ледяного молчания. Более того, один и тот же че-
ловек в разных ситуациях может использовать разные стра-
тегии защиты. Сегодня он орет на коллегу, а завтра молча
выходит из комнаты во время ссоры с женой. И важно пони-
мать, что и крик, и молчание — это не «плохой характер» и
не «манипуляция». Это просто разные способы справиться с
угрозой, которые когда-то помогли нашим предкам выжить.
Ваша задача как человека, который хочет вести безопасный
диалог, — научиться распознавать эти стратегии и правиль-
но на них реагировать, а не раздражаться ещё больше от то-
го, что собеседник «ведёт себя неправильно».

Давайте начнём с самого очевидного и социально замет-
ного полюса спектра — агрессивной защиты, или того, что
мы в быту называем «криком», «нападением», «хамством».
Когда человек выбирает эту стратегию, его мозг решает:
единственный способ устранить угрозу — это уничтожить её
или подавить. Поэтому он переходит в наступление. Это мо-



 
 
 

жет проявляться по-разному. Самый мягкий вариант — это
постоянные перебивания. Человек не даёт вам договорить,
вставляет свои комментарии, спорит с каждым вашим сло-
вом. Более сильный вариант — повышение голоса. Сначала
просто громче, потом переходит на крик. Ещё более сильный
— оскорбления и переход на личности. «Ты дурак», «У тебя
мозгов нет», «Ты никчёмный сотрудник», «С тобой невоз-
можно жить». Самый крайний вариант — угрозы физиче-
ской расправы или реальное применение силы. Но до него,
к счастью, в обычных диалогах доходит редко.

Почему люди кричат? Потому что это работает на прими-
тивном уровне. Громкий звук пугает собеседника, заставля-
ет его отступить, замолчать или согласиться, лишь бы пре-
кратился шум. Мозг кричащего быстро учится: крик помо-
гает «выигрывать» споры и добиваться своего. Проблема в
том, что цена такого «выигрыша» — разрушенные отноше-
ния, страх и обида у собеседника, а также формирование
паттерна, который будет всё труднее сломать. Но с точки зре-
ния биологии, крик — это та же реакция «бей»: хищник, ко-
торый рычит и показывает зубы, часто заставляет других от-
ступить, не вступая в драку.

Вот вам пример из семейной жизни. Муж приходит с ра-
боты уставший, жена просит помочь с уборкой. Он говорит:
«Я устал, давай завтра». Жена настаивает: «Ты всегда так го-
воришь, а завтра не делаешь». Тогда муж взрывается: «Да
отстань ты со своей уборкой! Я целый день вкалывал, а ты



 
 
 

сидела дома! Вечно ты ноешь!» Голос срывается на крик, он
может хлопнуть дверью или стукнуть кулаком по столу. Что
произошло? Муж не зверь и не тиран. Просто его мозг вос-
принял настойчивость жены как угрозу — ему не дают отды-
хать, его критикуют («ты всегда так говоришь»). И он выбрал
агрессивную защиту, потому что на тот момент она казалась
самой эффективной. Сработает ли этот крик? Возможно, же-
на замолчит и уйдёт. Но не потому, что согласна, а потому
что испугалась или обиделась. И в следующий раз она либо
будет бояться поднимать эту тему, либо тоже начнёт кричать
в ответ. Конфликт не решён, а усугублён.

Агрессивная защита часто встречается и на работе. На-
чальник вызывает подчинённого и говорит: «Ты опять со-
рвал дедлайн. Безответственный человек». Подчинённый,
вместо того чтобы спокойно объяснить причины, начинает
защищаться через нападение: «А вы даёте нереальные сро-
ки! У меня полно других задач! Вы сами не умеете плани-
ровать!» Голос повышается, интонация становится резкой,
фразы — рублеными. Это не просто хамство, это реакция на
угрозу увольнения или потери уважения. Начальник в ответ
может ещё сильнее разозлиться и перейти к угрозам. Диалог
превращается в перепалку, где никто не слышит друг друга.
А проблема с дедлайном остаётся нерешённой.

Теперь о другой стороне спектра — уходе, или избегании.
Это реакция «беги» в чистом виде. Человек не нападает, но
и не остаётся в диалоге. Он физически или эмоционально



 
 
 

покидает разговор. Проявления могут быть разными. Самый
мягкий вариант — это увод разговора в сторону. Вы гово-
рите о невынесенном мусоре, а партнёр отвечает: «А ты зна-
ешь, что сегодня будет дождь?» или «У нас счёт за электри-
чество пришёл». Он не спорит, но и не обсуждает тему. Бо-
лее явный вариант — вербальный уход: «Давай не будем об
этом», «Мне надоела эта тема», «Я не хочу сейчас разгова-
ривать», «Всё, хватит». И наконец, физический уход: чело-
век разворачивается и выходит из комнаты, уходит на кух-
ню, уходит из дома, надевает наушники, включает телевизор,
утыкается в телефон.

Почему люди уходят из разговора? Потому что их мозг
оценивает угрозу как слишком серьёзную для прямого
столкновения. Лучше отступить и сохранить себя, чем всту-
пать в конфликт, который может привести к ещё большей
боли. Часто это люди, у которых в детстве не было опыта без-
опасных конфликтов, — они видели, как их родители кри-
чали или дрались, и решили, что единственный безопасный
способ — это уйти. Или, наоборот, они росли в среде, где
любое несогласие жестоко наказывалось, и поэтому вырабо-
тали стратегию «не провоцируй, уйди в тень». Но на работе
и в отношениях эта стратегия приводит к тому, что пробле-
мы не решаются, обиды копятся, а собеседник чувствует се-
бя брошенным и обесцененным.

Реальная ситуация из консультации. Жена говорит мужу:
«Меня беспокоит, что мы перестали проводить время вме-



 
 
 

сте. Ты постоянно на работе или в телефоне». Муж в ответ:
«Ну вот, опять начинается. Я устал, не хочу это обсуждать»
— и уходит в гостиную смотреть телевизор. Жена остаётся
в кухне с чувством обиды и одиночества. Что произошло?
Муж не плохой и не равнодушный. Его мозг воспринял сло-
ва жены как угрозу — нападение на его образ жизни, упрёк
в том, что он недостаточно хороший муж. И он выбрал уход,
потому что не знает, как по-другому справиться с этой бо-
лью. Но жена не знает этого. Она думает: «Ему всё равно, он
меня не любит». И разрыв растёт. Если бы муж вместо ухода
сказал: «Я слышу, что тебе одиноко. Мне тяжело это обсуж-
дать, потому что я чувствую себя виноватым. Давай вечером
поговорим спокойно» — диалог бы состоялся. Но для этого
нужно осознавать свою реакцию и уметь её называть, а не
просто убегать.

Ещё один пример на работе. Вы просите коллегу помочь
вам с проектом, потому что не успеваете. Коллега отвечает:
«Мне нужно подумать» — и больше не возвращается к те-
ме. Вы напоминаете — он говорит: «Да, да, потом» — и сно-
ва уходит в свои дела. Это классическое избегание. Коллега
чувствует угрозу перегрузки, угрозу того, что его время не
ценят, и защищается через уход. Но вы остаётесь с нерешён-
ной проблемой и нарастающим раздражением. В следующий
раз вы уже не попросите его о помощи — и рабочие отноше-
ния ухудшатся.

Теперь переходим к самой сложной и часто незамечаемой



 
 
 

стратегии — замиранию. Это древнейшая реакция, достав-
шаяся нам от рептилий. Когда угроза настолько велика, что
бежать или драться бессмысленно, организм замирает, что-
бы хищник не заметил движения. В человеческом диалоге
замирание проявляется как внешняя неподвижность и внут-
ренняя отключённость. Человек остаётся на месте, но эмо-
ционально и когнитивно «выходит» из разговора. Он смот-
рит на вас пустыми глазами, кивает, может говорить «ага»,
«угу», «понятно», но на самом деле он не слышит ни сло-
ва. Его мысли заняты одним: «Когда это закончится?» Он
не спорит, не уходит, но и не участвует. Это часто называют
«каменным лицом», «отключкой», «остекленевшим взгля-
дом».

Замирание возникает, когда человек уже не видит спосо-
ба защититься ни атакой, ни бегством. Например, начальник
отчитывает подчинённого при всех, а подчинённый не мо-
жет уйти (потеряет работу) и не может напасть (потеряет ра-
боту ещё быстрее). Остаётся только замереть, перетерпеть.
Или муж кричит на жену, а она замирает, потому что в про-
шлом её били, и любая агрессия вызывает ступор. Или ре-
бёнок, которого отчитывают родители, замирает, потому что
любой ответ только ухудшит ситуацию. Это очень травма-
тичная стратегия, потому что человек в этом состоянии ис-
пытывает сильный стресс, но не может его выразить. А по-
сле такого разговора он может плакать, болеть, злиться, но
не на собеседника, а на самого себя за свою «слабость». На



 
 
 

самом деле это не слабость. Это биология. И если вы видите,
что собеседник «замер» — немедленно прекращайте разго-
вор. Он вас не слышит, а вы наносите ему эмоциональную
травму.

Реальный пример. Жена говорит мужу, который проигно-
рировал её просьбу позвонить врачу: «Ты меня вообще не
слушаешь. Я тебе сто раз говорила, а ты забыл. Мне кажется,
тебе всё равно на моё здоровье». Муж сидит с опущенны-
ми плечами, смотрит в одну точку, ничего не говорит. Жена
продолжает: «Ну что ты молчишь? Скажи хоть что-нибудь!»
Муж: «Ага... понял...» — голос безжизненный, лицо блед-
ное. Жена злится ещё больше: «Ты даже не слушаешь! Вечно
ты в своём мире!» Муж закрывается окончательно. Что про-
изошло? Муж с детства привык, что любые попытки оправ-
даться приводили к ещё большему крику матери. Поэтому
его мозг научился замирать в ответ на критику. Он не игно-
рирует жену специально. Он в стрессе и не может вымолвить
ни слова, боясь, что любое его слово сделает только хуже.
Жена, не зная этого, воспринимает молчание как оскорбле-
ние. Трагедия в том, что оба страдают, оба хотят быть услы-
шанными, но не могут выйти из этого паттерна.

Теперь важный нюанс. В реальном диалоге человек может
смешивать стратегии. Например, сначала он кричит (агрес-
сия), потом, когда понимает, что крик не помогает, замолка-
ет и уходит (уход). Или сначала замирает от страха, потом,
когда страх проходит, начинает агрессивно нападать. Или ис-



 
 
 

пользует пассивную агрессию — смесь избегания и скрытой
атаки. Например, на вашу критику он отвечает: «Да, ты пра-
ва, я ничтожество» — с сарказмом. Или молча делает назло.
Пассивная агрессия — это когда человек формально не на-
падает, но его действия или слова причиняют вам боль. Это
коварная форма защиты, потому что её трудно «поймать» и
предъявить. В ответ на обвинение в пассивной агрессии че-
ловек скажет: «Я ничего не сделал, ты сама придумываешь».
Но по сути это та же реакция «бей», только замаскирован-
ная.

Почему один человек выбирает крик, другой — молчание,
третий — замирание? Исследования показывают, что это за-
висит от нескольких факторов. Первый — генетика и тем-
перамент. Более импульсивные люди чаще выбирают агрес-
сию. Более тревожные — уход или замирание. Второй фак-
тор — детский опыт. Если в семье было принято кричать и
спорить, ребёнок, скорее всего, будет кричать в ответ. Если
в семье было принято молчать, отмахиваться, не обсуждать
проблемы, он будет избегать. Если в семье была жёсткая кри-
тика и наказания за любое непослушание, он будет замирать.
Третий фактор — текущий контекст. На работе человек мо-
жет замирать перед начальником, но дома кричать на детей.
Потому что дома он чувствует себя в силе, а на работе — в
слабости. Четвёртый фактор — уровень стресса. Уставший,
голодный, не выспавшийся человек гораздо чаще выбирает
агрессивную защиту, потому что его ресурсов не хватает на



 
 
 

сложные стратегии.
Что это значит для вас как для человека, который хочет

вести безопасный диалог? Во-первых, перестаньте осуждать
собеседника за его стратегию защиты. Крик — не значит «он
плохой человек». Молчание — не значит «ему всё равно».
Замирание — не значит «он меня игнорирует». Это просто
способы справиться с угрозой, которые сформировались за-
долго до вашего разговора. Ваша задача — не осудить, а за-
метить и помочь собеседнику выйти из защиты. Во-вторых,
научитесь распознавать свой собственный любимый способ
защиты. Как вы обычно реагируете, когда вас критикуют
или когда вы чувствуете несправедливость? Кричите? Молча
уходите? Замираете? Саботируете? Это знание поможет вам
вовремя ловить себя и менять реакцию на более конструк-
тивную. В-третьих, имейте в виду, что разные стратегии тре-
буют разной реакции от вас. С человеком, который кричит,
не работает стратегия «я тоже закричу». С человеком, кото-
рый уходит, не работает «я побегу за ним и продолжу». С че-
ловеком, который замирает, не работает «я буду давить ещё
сильнее, чтобы он ответил».

Давайте пройдёмся по каждой стратегии и дадим конкрет-
ные рекомендации, что делать, если вы видите, что собесед-
ник выбрал этот способ защиты. Если собеседник кричит и
нападает, ни в коем случае не отвечайте тем же. Это толь-
ко разогреет конфликт. Сделайте паузу, глубоко вдохните,
снизьте громкость своего голоса. Скажите спокойно: «Я ви-



 
 
 

жу, что ты очень зол. Я готов продолжить разговор, когда
ты будешь готов говорить спокойно. Давай сделаем паузу на
пять минут». Если человек не успокаивается, предложите
перенести разговор на час или на завтра. Не пытайтесь пе-
рекричать — это бессмысленно, потому что мозг в режиме
агрессии не слышит аргументов, только громкость. Если че-
ловек уходит из разговора, не бегите за ним. Не давите чув-
ством вины («Ты меня бросаешь, как всегда»). Вместо это-
го скажите: «Я понимаю, что сейчас тебе тяжело. Давай до-
говоримся, когда мы сможем вернуться к этому разговору».
Если человек молчит и выходит из комнаты, дайте ему про-
странство. Но обязательно зафиксируйте: «Давай встретим-
ся через час, когда ты успокоишься». Без этого он может уй-
ти навсегда в молчание, а проблема останется. Если чело-
век замирает, выключился — немедленно прекратите моно-
лог. Ваши слова не достигают цели, а только усугубляют его
стресс. Скажите мягко: «Я вижу, что тебе сейчас очень тя-
жело. Давай прервёмся. Попьём чаю, потом вернёмся». Или
даже: «Знаешь, это подождёт. Давай просто помолчим». За-
мирание — это сигнал, что человек на пределе своих воз-
можностей. Не добивайте его.

И последнее на сегодня. Самая сложная ситуация — когда
обе стратегии защиты сталкиваются. Например, один кри-
чит, а другой замирает. Или один уходит, а другой бежит за
ним и продолжает критиковать. Это замкнутый круг. Что-
бы разорвать его, кто-то должен сделать первый шаг и вый-



 
 
 

ти из своей стратегии. И часто этим «кем-то» приходится
быть вам, если вы инициируете диалог и хотите, чтобы вас
услышали. Да, это несправедливо. Да, почему я должен усту-
пать, если он кричит? Потому что вы хотите результата, а не
справедливости. Вы хотите, чтобы вас услышали. А для это-
го нужно создать безопасную среду, даже если собеседник
ведёт себя неидеально. Запомните: в безопасном диалоге нет
победителей и побеждённых. Есть либо два слышащих че-
ловека, либо два защищающихся. Выбирать вам.

Практическое задание на эту подглаву — настоящее и
честное самонаблюдение. В течение недели каждый раз, ко-
гда вы почувствуете, что разговор становится напряжённым,
спросите себя: «Какую стратегию защиты я сейчас исполь-
зую? Я нападаю, ухожу или замираю?» Записывайте это в
заметки телефона или блокнот. В конце недели посмотрите
на свои записи. Какая стратегия у вас самая частая? Это ва-
ша «любимая» защита. А теперь подумайте: как эта страте-
гия влияет на ваши отношения? Помогает ли она вам быть
услышанным или, наоборот, мешает? И что бы вы могли по-
пробовать сделать по-другому в следующий раз, когда по-
чувствуете угрозу? Не надо резко менять всё сразу. Просто
попробуйте один раз вместо крика сделать паузу. Один раз
вместо ухода сказать: «Я боюсь этого разговора, но давай
попробуем». Один раз вместо замирания признаться: «Мне
страшно, я не знаю, что ответить». Маленькие шаги меняют
большие паттерны. И помните: любая защита когда-то по-



 
 
 

могла вам выжить. Но теперь вы выросли, и у вас есть более
безопасные способы вести диалог. В следующих главах мы
научимся этим способам. А пока — просто наблюдайте. По-
тому что без осознавания нет изменений.



 
 
 

 
История одной ссоры: разбор

 
Теория теорией, но без живого примера она остаётся аб-

стракцией. Поэтому давайте возьмём обычную бытовую ссо-
ру и разберём её по косточкам, используя всё, что мы узнали
в предыдущих подглавах. Мы увидим, как работают тригге-
ры, как включается реакция «бей или беги», как проявляют-
ся признаки небезопасной среды и как защитные стратегии
разрушают диалог. А главное — мы поймём, в каких точках
разговор можно было спасти.

Ситуация. Пятница, вечер. Ольга и Дмитрий живут вме-
сте уже три года. Ольга приходит с работы уставшая, Дмит-
рий работает из дома. На кухне гора немытой посуды, ужин
не готов. Ольга заходит на кухню, вздыхает и говорит: «Ди-
ма, мы же договаривались, что сегодня ты готовишь ужин.
Почему опять всё не сделано?» Дмитрий сидит за ноутбу-
ком, не поднимая головы: «Я не успел, у меня были сроч-
ные задачи». Ольга: «У тебя всегда срочные задачи. Вечно
ты находишь отговорки. Неужели сложно помыть посуду?»
Дмитрий (уже раздражённо): «Оль, отстань. Я целый день ра-
ботал, а ты приходишь и сразу критикуешь. Сама могла бы
помыть». Ольга: «То есть это я должна мыть посуду после
работы? А ты что делаешь? В телефоне сидишь?» Дмитрий
(встаёт, повышает голос): «Да сколько можно! Вечно ты ко
мне цепляешься! Я устал, слышишь?» После этого он хлопа-



 
 
 

ет дверью и уходит в спальню. Ольга остаётся на кухне, пла-
чет. Вечер испорчен.

Первый шаг разбора: находим триггерные фразы. В
этом коротком диалоге есть несколько фраз, которые запу-
стили защитные реакции. Первая — «Почему опять всё не
сделано?» Слово «опять» — это обобщение, которое обес-
ценивает все предыдущие случаи, когда Дмитрий всё делал
вовремя. Вторая — «Вечно ты находишь отговорки». «Веч-
но» — то же самое, ярлык, который навешивается на лич-
ность человека. Третья — «Неужели сложно помыть посу-
ду?» Это риторический вопрос, который звучит как обвине-
ние в лени. Четвёртая — со стороны Дмитрия: «Сама могла
бы помыть» — это ты-высказывание, перекладывающее от-
ветственность. Пятая — «Да сколько можно!» — фраза, ко-
торая подводит черту под всем поведением Ольги, обобщая
его как «вечные придирки». Каждая из этих фраз содержала
угрозу: либо обесценивание, либо обобщение, либо обвине-
ние. И каждая запускала новую волну защиты.

Второй шаг: отслеживаем, как развивалась защитная ре-
акция. Когда Ольга сказала «почему опять», мозг Дмитрия
считал угрозу. Первая реакция — физическое изменение: он
не поднимает головы, отводит взгляд, то есть начинает избе-
гать. Когда Ольга добавила «вечно ты», защита усилилась:
Дмитрий перешёл от избегания к лёгкой агрессии («Оль, от-
стань» — команда прекратить). Когда Ольга не останови-
лась, защита выросла до открытой агрессии: повышение го-



 
 
 

лоса, вставание со стула, хлопанье дверью — это уже полная
реакция «бей». У Ольги тоже была своя защита. Она пришла
уставшая, и вид немытой посуды уже сам по себе был триг-
гером. Её первая фраза была агрессивной (обвинение). Ко-
гда Дмитрий ответил избеганием («я не успел»), её защита
усилилась — она перешла к обобщениям («вечно ты»). Ко-
гда Дмитрий сказал «отстань», она почувствовала отверже-
ние и ответила новой атакой («то есть это я должна»). Круг
замкнулся.

Третий шаг: замечаем признаки небезопасной среды. В
начале разговора Ольга ещё могла бы заметить, что Дмитрий
не поднимает головы, отворачивается, его плечи напряжены.
Это признаки избегания. Если бы она их заметила, она мог-
ла бы сменить тактику. Но она их проигнорировала. Позже,
когда Дмитрий сказал «отстань», его голос стал резче, темп
речи ускорился — ещё один признак. Когда он встал и по-
высил голос, это уже кричащий признак агрессивной защи-
ты. Ольга могла бы остановиться в любой из этих точек, но
она продолжала атаковать, потому что её собственная защи-
та уже включилась. Важно: оба участника ссоры не видели
признаков защиты у себя и у другого. Они были сосредото-
чены только на содержании (посуда, усталость, кто прав), а
не на процессе (как мы говорим, в каком мы состоянии).

Четвёртый шаг: определяем стратегии защиты. У Дмит-
рия стратегия сначала была избегание (не поднимает голо-
ву, не смотрит, оправдывается коротко), потом переросла в



 
 
 

агрессию (крик, хлопанье дверью). У Ольги — чистая агрес-
сия от начала до конца, только нарастающая. Обратите вни-
мание: ни один из них не замер. Но если бы Ольга была бо-
лее тревожной, она могла бы заплакать и замолчать (зами-
рание). Если бы Дмитрий был более пассивным, он бы про-
сто встал и ушёл, не сказав ни слова (чистый уход). В дан-
ном случае мы видим классическую схему «агрессия про-
тив агрессии плюс немного избегания». Такая схема ведёт к
эскалации: каждый удар вызывает более сильный ответный
удар.

Пятый шаг: что было в головах у участников (рекон-
струкция внутреннего состояния). Ольга, заходя на кух-
ню, чувствует усталость и раздражение. Она интерпретирует
немытую посуду как неуважение к себе. Её мысли: «Ему пле-
вать на меня, он опять ничего не сделал, я должна всё тащить
одна». Эти мысли вызывают обиду и злость. Она произносит
первую фразу уже в состоянии защиты. Дмитрий, слыша эту
фразу, чувствует несправедливость: «Я работал целый день,
не успел, а она сразу нападает». Его мысли: «Она меня не це-
нит, видит только то, что я не сделал, а не то, что я сделал».
Он тоже входит в защиту. Дальше каждый слышит не сло-
ва другого, а голос своей внутренней угрозы. Ольга слышит:
«Она меня не уважает». Дмитрий слышит: «Он ленивый и
безответственный». Никто не слышит реального собеседни-
ка. Только свои страхи и обиды.

Шестой шаг: точки невозврата и возможные развилки.



 
 
 

В этой ссоре было несколько моментов, когда диалог мож-
но было спасти. Первая точка — сразу после первой фразы
Ольги. Если бы она сказала иначе: «Дима, я вижу, что посу-
да не помыта. Я устала и расстроена, потому что мы догова-
ривались, что сегодня готовишь ты. Что случилось?» — это
было бы безопасное начало. Вторая точка — когда Дмитрий
ответил «я не успел». Если бы он добавил: «Я понимаю, что
ты расстроена, но у меня действительно был аврал. Давай я
сейчас закончу через десять минут и всё сделаю» — он бы
признал её чувства и предложил решение. Третья точка —
когда Ольга сказала «вечно ты». Если бы она в этот момент
заметила, что Дмитрий напрягся, и сказала: «Извини, я по-
горячилась. Не "вечно", но сегодня меня это задело» — она
бы снизила напряжение. Четвёртая точка — когда Дмитрий
сказал «отстань». Если бы Ольга ответила: «Я не хочу отста-
вать, я хочу договориться. Давай сделаем паузу на пять ми-
нут?» — они бы не дошли до крика. После того как Дмит-
рий захлопнул дверь, спасать уже нечего — только остывать
и возвращаться к разговору через час.

Седьмой шаг: почему на самом деле ссора не о посуде.
Это ключевой момент, который нужно понять. Ссора нача-
лась из-за посуды, но очень быстро переросла в борьбу за
уважение, признание и любовь. Ольге нужно было не просто
чистую посуду, а чувство, что её ценят и слышат. Дмитрию
нужно было не просто спокойствие, а чувство, что его уси-
лия замечают и не нападают из-за каждой мелочи. Но в язы-



 
 
 

ке угрозы они оба требовали уважения так, что друг друга
унижали. Это классическая ловушка. И разорвать её можно
только одним способом — перестать сражаться за уважение
через обвинения и начать говорить о своих чувствах и по-
требностях напрямую, без атак.

Восьмой шаг: чему нас учит эта история. Мы видим, как
слова-триггеры («опять», «вечно», «сколько можно») мгно-
венно включают защиту. Мы видим, как защита нарастает по
спирали: лёгкое избегание переходит в агрессию. Мы видим,
что ни один из участников не заметил признаков небезопас-
ной среды. Мы видим, что каждый был сосредоточен на сво-
ей правоте, а не на результате разговора. И мы видим, что
спасти диалог можно было на любом из ранних этапов, если
бы кто-то сказал не «ты виноват», а «я чувствую» или «давай
сделаем паузу».

Девятый шаг: альтернативный сценарий. А теперь пред-
ставьте, как мог бы выглядеть безопасный диалог на том же
материале. Ольга заходит на кухню, видит посуду, делает
глубокий вдох (помним про паузу!). Говорит: «Дима, я ви-
жу, что посуда не помыта, и ужин не готов. Я чувствую разо-
чарование, потому что мы договаривались, что сегодня ты
берёшь ужин на себя. Что случилось?» Дмитрий отрывает-
ся от ноутбука, смотрит на неё: «Оль, прости, у меня реаль-
но был аврал, я не успел. Я понимаю, что тебе неприятно.
Давай я сейчас закажу доставку, а посуду помою после ужи-
на». Ольга: «Спасибо, что предложил решение. Я действи-



 
 
 

тельно устала, и для меня важно не просто поесть, а чувство-
вать, что мы вместе справляемся». Дмитрий: «Я понял. Да-
вай в выходные составим график, чтобы таких ситуаций бы-
ло меньше». Ольга: «Договорились. Иди работай, я пока раз-
беру пакеты». Всё. Ни крика, ни слёз, ни хлопанья дверью.
Разговор занял две минуты. Потому что не было триггеров
(«опять», «вечно», «сама могла»), не было защиты (оба го-
ворили о чувствах, а не атаковали), и оба следили за призна-
ками напряжения.

Этот альтернативный сценарий — не фантазия. Такое воз-
можно, если хотя бы один из участников владеет навыка-
ми безопасного диалога. В данном случае Ольга сделала три
ключевых действия: она взяла паузу перед тем, как говорить,
она использовала я-высказывание («я чувствую разочарова-
ние»), а не ты-обвинение, и она спросила о причинах, а не
обвинила. Дмитрий, в свою очередь, признал её чувства («я
понимаю, что тебе неприятно»), предложил конкретное ре-
шение (доставка, потом посуда) и не стал защищаться через
«а я работал». Результат — все довольны, отношения укреп-
лены, проблема решена.

Десятый шаг: что делать, если вы узнали себя в Ольге
или Дмитрии. Если вы часто оказываетесь в роли Ольги —
той, кто начинает разговор с обвинений, — начните с про-
стого правила: прежде чем открыть рот, сделайте три мед-
ленных вдоха. Потом спросите себя: «Что я хочу получить
от этого разговора? Решение проблемы или доказательство



 
 
 

своей правоты?» Если решение — переформулируйте фразу
в я-высказывание. Если вы часто в роли Дмитрия — того,
кто защищается и в итоге взрывается или уходит, — научи-
тесь говорить: «Я слышу твою критику, но сейчас я чувствую
нападение. Дай мне минуту, и я отвечу без агрессии». Это
сложно, но тренируется.

Главный вывод из этой истории: ссоры не возникают на
пустом месте. Их запускают конкретные слова, которые мозг
считывает как угрозу. Если убрать эти слова — угроза исче-
зает, и диалог становится возможным. В следующих подгла-
вах мы подробно разберём, какие именно фразы являются
самыми опасными, и научимся заменять их на безопасные.
А пока — вот вам задание: возьмите любую свою недавнюю
ссору (с партнёром, ребёнком, коллегой, продавцом в мага-
зине) и разберите её по этой же схеме. Найдите триггерные
фразы. Отследите, как развивалась защита. Определите точ-
ки, где можно было остановиться. И напишите альтернатив-
ный сценарий. Это упражнение — лучший способ превра-
тить теорию в навык.



 
 
 

 
Тест: насколько

безопасен твой диалог?
 

Мы разобрали, как мозг реагирует на угрозу, какие быва-
ют признаки небезопасной среды и как развивается ссора на
реальном примере. Теперь пришло время посмотреть на се-
бя. Насколько безопасно вы ведёте диалог? Как часто вы са-
ми запускаете защитные реакции у собеседника? И как ча-
сто ваша собственная защита мешает вам слышать других?
Этот тест не для оценки «хорошо» или «плохо». Он для то-
го, чтобы вы увидели свои сильные стороны и зоны роста.
Без этого невозможно двигаться дальше. Отвечайте честно,
не оправдываясь. Вас никто не оценивает, кроме вас самих.

Я составил двадцать утверждений. Прочитайте каждое и
оцените, насколько оно соответствует вашему типичному
поведению во время важных или напряжённых разговоров.
Используйте шкалу от одного до пяти, где один — «почти
никогда», два — «редко», три — «иногда», четыре — «ча-
сто», пять — «почти всегда». Записывайте баллы, чтобы по-
том подсчитать результат.

Вот эти упражнения:
1. Перед тем как сказать что-то важное, я делаю паузу и

проверяю, в каком состоянии нахожусь (устал, зол, спокоен).
2. Я использую обобщения вроде «ты всегда», «вечно ты»,

«никогда», «постоянно».



 
 
 

3. Я замечаю, когда мой собеседник меняет позу, скрещи-
вает руки, отворачивается или напрягает плечи.

4. Во время разговора я перебиваю собеседника, не даю
ему договорить.

5. Если я чувствую, что разговор идёт не туда, я предлагаю
сделать паузу или перенести обсуждение на другое время.

6. Я использую слова и фразы, которые могут обидеть со-
беседника: «ты не понимаешь», «какой смысл объяснять»,
«это же элементарно».

7. Я умею спокойно сказать собеседнику: «Стоп, сейчас я
чувствую нападение, давай вернёмся к теме».

8. Когда меня критикуют, моя первая реакция — оправ-
даться или контратаковать.

9. Я спрашиваю собеседника о его чувствах и состоянии
в процессе разговора («Как ты сейчас? Тебе комфортно?»).

10. Я повышаю голос, когда чувствую, что меня не слуша-
ют.

11. Я могу признать свою часть вины или ошибку, даже
если собеседник тоже не прав.

12. Я использую риторические вопросы, которые звучат
как обвинения: «Неужели так сложно?», «Ты сам не пони-
маешь, что делаешь?».

13. После конфликта я возвращаюсь к обсуждению, чтобы
решить проблему, а не делаю вид, что ничего не было.

14. Я ухожу из разговора (молчу, выхожу из комнаты, уты-
каюсь в телефон), когда тема мне неприятна.



 
 
 

15. Я перефразирую слова собеседника, чтобы убедиться,
что правильно понял: «Правильно ли я понял, что ты имеешь
в виду...?».

16. Я использую сарказм и подколы, даже когда говорю о
серьёзных вещах.

17. Я замечаю, когда сам начинаю злиться, обижаться или
хочу убежать, и беру свои эмоции под контроль.

18. Я говорю собеседнику, чего именно я хочу от разгово-
ра, вместо того чтобы намекать или обвинять.

19. В споре для меня важнее доказать свою правоту, чем
сохранить отношения.

20. Я прошу обратную связь о том, как меня воспринима-
ют в диалоге, и готов меняться.

Теперь подсчитайте баллы. Для утверждений с нечётны-
ми номерами (первое, третье, пятое, седьмое, девятое, один-
надцатое, тринадцатое, пятнадцатое, семнадцатое, девятна-
дцатое) оставьте баллы как есть. Для утверждений с чётны-
ми номерами (второе, четвёртое, шестое, восьмое, десятое,
двенадцатое, четырнадцатое, шестнадцатое, восемнадцатое,
двадцатое) переверните баллы: то есть если вы поставили
один, то теперь это пять, если два — четыре, три — три, че-
тыре — два, пять — один. Потому что чётные утверждения
описывают небезопасное поведение, и высокий балл по ним
— это плохо. После переворота сложите все двадцать чисел.
Максимальный балл — сто (идеально безопасный диалог),
минимальный — двадцать (диалог, полный угроз и защиты).



 
 
 

А теперь интерпретируйте результат. Если вы набрали от
восьмидесяти до ста баллов, поздравляю. Вы уже обладае-
те высоким уровнем безопасности в диалоге. Вы умеете за-
мечать своё состояние, контролировать триггеры, давать со-
беседнику пространство и возвращать разговор в конструк-
тивное русло. Возможно, вы уже читали книги по коммуни-
кации или проходили тренинги. Ваша задача — не останав-
ливаться и помогать окружающим осваивать эти навыки. Но
будьте честны с собой: может быть, вы завысили оценку, по-
тому что вам хочется выглядеть лучше? Если тест показал
сотню, а в реальной жизни ссоры всё равно случаются, пе-
ресмотрите ответы. Если от шестидесяти до семидесяти де-
вяти баллов, вы на хорошем пути. У вас есть понимание ос-
нов безопасного диалога, но есть и привычные опасные пат-
терны. Возможно, вы часто срываетесь на обобщения или не
замечаете признаков защиты у собеседника. Это нормально.
Именно для такого уровня написана эта книга. Вам нужно
укрепить то, что уже получается, и доработать слабые места.
Если от сорока до пятидесяти девяти баллов, ваши диалоги
часто бывают небезопасными. Вы или сами используете мно-
го триггеров, или легко входите в защитную реакцию, или не
замечаете, когда собеседнику становится некомфортно. Не
пугайтесь и не вините себя. Многие люди попадают в этот
диапазон, потому что их никто никогда не учил безопасно-
му диалогу. Хорошая новость в том, что даже небольшое из-
менение в нескольких привычках резко поднимет ваш балл



 
 
 

и качество общения. Если вы набрали менее сорока баллов,
скорее всего, каждый ваш важный разговор превращается в
борьбу или в молчание. Вас часто обвиняют в агрессии, или
вы сами чувствуете, что вас не слышат. Но вы взяли в ру-
ки эту книгу — значит, хотите изменений. И они возможны.
Начните с малого: выберите одно утверждение, по которо-
му у вас самый низкий балл после переворота (то есть самое
проблемное поведение), и работайте с ним одну неделю. По-
том добавите следующее.

Однако тест на бумаге — это только половина дела. Я
предлагаю вам реальный поведенческий эксперимент, кото-
рый покажет правду лучше любой анкеты. В течение трёх
дней после прочтения этого теста записывайте каждый раз-
говор, который показался вам напряжённым или важным.
После разговора ответьте на три вопроса. Первый: использо-
вал ли я в этом разговоре хотя бы одно слово-триггер (обоб-
щение, ты-обвинение, сарказм, риторический вопрос)? Вто-
рой: замечал ли я изменения в позе, голосе или взгляде собе-
седника? Третий: пытался ли я сделать разговор безопаснее
(взять паузу, переформулировать фразу, спросить о состоя-
нии собеседника)? Если на первые два вопроса вы ответили
«да», а на третий «нет», значит, вы увидели проблему, но не
применили решение. Это уже прогресс — потому что рань-
ше вы, возможно, даже не замечали триггеров. Если на все
три вопроса ответили «да» — вы на верном пути. Если на
все три «нет» и при этом разговор был напряжённым, пере-



 
 
 

читайте главу 1.3 о признаках небезопасной среды — скорее
всего, вы их просто не заметили.

У этого теста есть и практическая ценность. Возьмите
лист бумаги и выпишите три утверждения, по которым у
вас самые низкие баллы (то есть самое частое небезопасное
поведение). Например: «Я использую обобщения вроде "ты
всегда"», или «Я не замечаю, когда собеседник напрягает-
ся», или «Я повышаю голос, когда меня не слушают». Напро-
тив каждого утверждения напишите конкретное противопо-
ложное действие. Для обобщений — «вместо "ты всегда" бу-
ду говорить "в этот раз" и называть конкретный факт». Для
невнимания к позе — «буду каждые две минуты сканировать
тело собеседника: плечи, руки, взгляд». Для повышения го-
лоса — «как только чувствую, что хочу крикнуть, замолкаю
на пять секунд и говорю тише». Повесьте этот лист на видное
место или сохраните в телефоне. Каждый вечер отмечайте,
сколько раз вам удалось применить новое поведение. Не ру-
гайте себя за неудачи. Хвалите за попытки. Навык форми-
руется за двадцать один день повторения.

Обратите внимание на разницу между самооценкой и ре-
альностью. В моей практике был случай: руководитель круп-
ного отдела прошёл мой тест и набрал семьдесят пять бал-
лов, то есть довольно высокий результат. Он был уверен,
что ведёт безопасные диалоги с подчинёнными. Но когда мы
записали два его реальных совещания на диктофон, оказа-
лось, что каждую минуту он использовал фразы «вечно вы»,



 
 
 

«опять вы не поняли», «сколько можно объяснять». Подчи-
нённые на совещании молчали, скрестив руки, но он не за-
мечал их закрытости. Его реальный балл по объективным
критериям был около сорока. Он искренне заблуждался, по-
тому что оценивал не своё поведение, а свои намерения. А
намерения у него были благими: он хотел повысить эффек-
тивность команды. Но язык угрозы всё портил. Этот руково-
дитель не был плохим человеком. Он просто не слышал себя
со стороны. Если вы сомневаетесь в своих ответах на тест,
попросите кого-то из близких или коллег оценить вас по тем
же двадцати утверждениям. Часто внешняя оценка отлича-
ется от внутренней. И это бесценная информация для роста.

Теперь поговорим о ловушках, которые искажают резуль-
таты теста.

Первая ловушка — эффект социальной желательности.
Мы хотим казаться лучше, чем есть, и завышаем баллы по
«хорошим» утверждениям и занижаем по «плохим». Бори-
тесь с этим. Никто не увидит ваши ответы.

Вторая ловушка — отрицание проблемы. «Я не повышаю
голос, я просто говорю громко». «Я не использую сарказм, у
меня просто такое чувство юмора». Будьте строги к себе. Ес-
ли собеседник хотя бы раз сказал вам «не кричи» или «хва-
тит язвить» — значит, вы это делаете.

Третья ловушка — перенос вины. «Он сам начал», «Она
меня спровоцировала». Тест оценивает ваше поведение,
независимо от того, кто первый сказал обидное слово. Ваша



 
 
 

задача — стать мастером безопасного диалога даже с самым
сложным собеседником. Это возможно.

Четвёртая ловушка — чёрно-белое мышление. Либо я
идеален, либо я ужасен. Ни то, ни другое не правда. У каж-
дого есть сильные стороны и зоны роста. Радуйтесь тому, что
уже получается, и работайте над остальным.

После того как вы прошли тест и выписали свои зоны ро-
ста, начните с малого. Не пытайтесь исправить всё сразу. Вы-
берите одно поведение, которое вы хотите изменить, и сфо-
кусируйтесь на нём в течение недели. Например, вы замети-
ли, что часто перебиваете. Поставьте себе задачу: в каждом
разговоре дать собеседнику закончить мысль, даже если вам
кажется, что вы уже поняли, что он скажет. Просто молчи-
те и слушайте. Через неделю вы заметите, как изменилось
качество диалогов. Тогда добавьте второе изменение. И так,
шаг за шагом, вы перестроите свой речевой автоматизм.

Для тех, кто набрал высокий балл, у меня тоже есть зада-
ние. Выберите одного человека из вашего окружения, с ко-
торым у вас иногда возникают недопонимания. Пригласите
его на короткий разговор и скажите: «Я хочу улучшить на-
ше общение. Пожалуйста, если в моих словах ты услышишь
что-то, что тебя задевает или заставляет защищаться, скажи
мне об этом прямо. Я не обижусь, а буду благодарен». Это
упражнение на уязвимость и доверие. Оно покажет, насколь-
ко безопасный диалог возможен в реальности, а не на бумаге.

И помните: тест — это не приговор. Сегодня у вас одни



 
 
 

результаты, через месяц практики они могут вырасти на де-
сять-двадцать баллов. Я видел людей, которые поднимались
с тридцати до семидесяти. Они не стали другими людьми.
Они просто выучили новые языковые паттерны и научились
замечать то, что раньше проходило мимо. Вы тоже сможете.
Главное — начать прямо сейчас. Не откладывайте на «когда
прочитаю всю книгу». Возьмите одно утверждение из теста
и примените его в ближайшем разговоре. С кем бы вы ни го-
ворили через пять минут — с коллегой, кассиром в магазине
или мужем, — сделайте это безопаснее, чем обычно. Резуль-
тат вас удивит.



 
 
 

 
Главное о триггерах

 
Мы подошли к финалу первой главы, и пришло время со-

брать всё воедино вокруг центрального понятия, которое бу-
дет красной нитью проходить через всю книгу. Это понятие
— триггер. Слово пришло из психологии и дословно озна-
чает «спусковой крючок». Триггер — это любой стимул, ко-
торый запускает автоматическую реакцию. В контексте диа-
лога триггер — это слово, фраза, интонация или даже жест,
который мгновенно включает у собеседника защитную реак-
цию «бей, беги или замри». Мозг воспринимает триггер как
угрозу, и все ресурсы уходят на защиту. Слышать, думать,
анализировать, искать компромисс в этот момент невозмож-
но. Поэтому ключевой навык безопасного диалога — это
умение не запускать триггеры у собеседника и распознавать
свои собственные.

Давайте разберёмся, откуда берутся триггеры. Почему од-
на и та же фраза одного человека заставит закрыться, а дру-
гого — нет? Потому что триггер всегда связан с прошлым
опытом. Если в детстве вас часто критиковали фразой «веч-
но ты всё портишь», то во взрослом возрасте любое «вечно
ты» прозвучит для вас как удар ниже пояса. Мозг зафикси-
ровал эту связь: «вечно ты» = опасность. Если в прошлых от-
ношениях партнёр использовал сарказм, чтобы унизить, то
сарказм нового партнёра вызовет не смех, а желание защи-



 
 
 

щаться. Если начальник в первой же компании накричал на
вас за опоздание, то голос любого начальника, повышенный
на полтона, может стать триггером. Триггеры — это нейрон-
ные связи, которые образовались в прошлом и продолжают
работать в настоящем. Они не всегда логичны. Человек мо-
жет знать, что нынешний партнёр его любит и не хочет оби-
деть, но фраза «ты опять не вынес мусор» всё равно вызы-
вает бурю эмоций. Потому что триггер бьёт в обход логики,
напрямую в миндалевидное тело.

Но есть и универсальные триггеры, которые действуют на
большинство людей. Именно их мы будем подробно разби-
рать во второй главе «Язык угрозы». Пока я перечислю ос-
новные категории, чтобы у вас сложилась общая картина.
Первая категория — обобщения и ярлыки: «вечно ты», «ни-
когда», «постоянно», «ты всегда такой», «вечно у тебя всё
не как у людей». Они обесценивают конкретные действия
и навешивают на личность негативный ярлык. Вторая кате-
гория — ты-высказывания и обвинения: «ты не подумал»,
«ты виноват», «почему ты не сделал», «это из-за тебя». Они
напрямую атакуют собеседника, а не обсуждают проблему.
Третья категория — обесценивание чувств и потребностей:
«не выдумывай», «это ерунда», «ты слишком чувствитель-
ный», «успокойся, ничего страшного». Они говорят челове-
ку, что его переживания не важны. Четвёртая категория —
сарказм и ирония: «ну ты молодец, конечно», «отличная ра-
бота», «как умно придумано». Они ранят через насмешку и



 
 
 

делают собеседника посмешищем. Пятая категория — рито-
рические вопросы-обвинения: «неужели так сложно?», «ты
сам не понимаешь?», «сколько можно?». Они не предполага-
ют ответа, а только заставляют собеседника чувствовать се-
бя виноватым и глупым. Шестая категория — приказы и ко-
манды: «сделай сейчас же», «замолчи», «отойди». Они вос-
принимаются как угроза автономии и свободе выбора. Седь-
мая категория — негативные сравнения: «а вот у Ивановых
дети умнее», «в прошлый раз ты сделал лучше», «почему ты
не такой, как твой брат». Они бьют по самооценке.

Каждый из этих триггеров мы разберём в деталях во вто-
рой главе. Но уже сейчас вы можете начать замечать их в
своей речи. Самый простой способ — записать на диктофон
свой обычный разговор дома или на работе, а потом прослу-
шать и выписать все фразы, которые попадают в эти катего-
рии. Уверяю, вы удивитесь, как часто вы используете язык
угрозы, даже не осознавая этого. Я проводил такое упраж-
нение с сотнями людей. Самый частый ответ после прослу-
шивания: «Боже, неужели я так говорю? Мне самой было бы
неприятно это слышать». Но пока вы не услышите себя со
стороны, вы не сможете измениться.

Теперь поговорим о том, как триггеры работают в связке
с нашими личными болевыми точками. У каждого человека
есть особо уязвимые места — его «животрепещущие стру-
ны». Для одного это критика его интеллекта («ты глупый»),
для другого — критика его внешности («ты растолстел»),



 
 
 

для третьего — сомнения в его честности («ты врёшь»), для
четвёртого — обесценивание его работы («ты ничего не де-
лаешь»). Если вы знаете болевые точки своего собеседника,
вы можете случайно попасть в них даже безобидной на пер-
вый взгляд фразой. Например, для человека, который боит-
ся быть обузой, фраза «ты мне помогаешь, но сейчас я сам
справлюсь» может прозвучать как «ты не нужен, отойди».
Для человека, который боится быть некомпетентным, фра-
за «давай я тебе покажу, как это делать правильно» прозву-
чит как «ты ничего не умеешь». Поэтому важная часть без-
опасного диалога — узнавать болевые точки близких людей
и бережно их обходить. Не потому, что вы «ходите на цыпоч-
ках», а потому, что вы не хотите ранить того, кто вам дорог.

А как быть с собственными триггерами? Вы не можете
контролировать, что именно вас задевает, но вы можете на-
учиться замечать момент, когда триггер сработал, и управ-
лять своей реакцией. Вот простая пошаговая инструкция:

Шаг первый — физиологическая заметка. В тот момент,
когда вы услышали фразу, которая вас задела, обратите вни-
мание на тело: сердце забилось быстрее, дыхание перехва-
тило, лицо стало горячим, мышцы напряглись. Это сигнал:
триггер сработал.

Шаг второй — пауза. Не отвечайте сразу. Сделайте три
глубоких вдоха. Даже трёх секунд достаточно, чтобы пре-
фронтальная кора включилась и вы не сказали то, о чём по-
том пожалеете.



 
 
 

Шаг третий — назовите триггер про себя. Скажите себе:
«Меня задела фраза "вечно ты". Потому что я боюсь, что
меня считают безответственным». Или: «Меня задела инто-
нация начальника, потому что мой отец всегда так говорил
перед тем, как накричать». Осознание триггера лишает его
части силы.

Шаг четвёртый — отделите прошлое от настоящего.
Спросите себя: «Этот человек сейчас действительно хочет
меня обидеть или это просто его манера говорить? Действи-
тельно ли ситуация настолько опасна или мой мозг преуве-
личивает?» Чаще всего ответ будет: нет, опасности нет, это
просто триггер из прошлого.

Шаг пятый — выберите сознательную реакцию. Вместо
автоматической защиты скажите, например: «Мне эта фра-
за показалась обидной, хотя, возможно, ты не хотел меня за-
деть. Давай перефразируем». Или, если вы слишком взвол-
нованы: «Я сейчас не могу спокойно ответить, давай сделаем
паузу». Не надо бояться показаться слабым, признавая триг-
геры. Наоборот, это признак зрелости и силы. Слабый чело-
век кричит или молчит. Сильный говорит: «Меня это заде-
вает, давай разберёмся».

Особый случай — когда триггер сработал не у вас, а у
собеседника. Вы видите, что он закрылся: напрягся, замол-
чал, начал огрызаться или уходить из разговора. Вероятно,
вы только что сказали что-то, что запустило его триггер. Что
делать? Не продолжать давить и не обижаться на его реак-



 
 
 

цию. Лучший ход — остановиться и признать, что разговор
пошёл не туда. Скажите: «Я вижу, что мои слова тебя заде-
ли. Я не хотел. Давай я скажу иначе» или «Похоже, я задел
какую-то важную для тебя тему. Можешь сказать, что имен-
но прозвучало обидно?» Это не уступка, это восстановление
безопасности. Если вы будете настаивать на своём, защита
собеседника только усилится. Если вы признаете, что, воз-
можно, сказали что-то не так, он расслабится и сможет вас
услышать. Запомните формулу: «Я вижу твою реакцию, зна-
чит, я сказал что-то триггерное. Давай вернёмся и начнём за-
ново». Не имеет значения, что вы «объективно правы». Если
вы хотите быть услышанным, важнее не правота, а безопас-
ность.

Вот вам яркий пример из моей практики. Один из кли-
ентов, Андрей, жаловался, что его жена постоянно обижает-
ся, когда он просит её не тратить много денег на космети-
ку. Он говорит: «Ты опять купила кучу ненужных баночек.
Вечно ты тратишь деньги на ерунду». Жена обижается, пла-
чет или уходит в молчание. Андрей не понимает: «Я же го-
ворю правду. У нас бюджет ограничен. Почему она не слы-
шит?» Мы разобрали его фразы. «Опять», «вечно», «ерун-
да» — триггеры, которые бьют по самооценке жены (ей ка-
жется, что её вкус и выбор ничего не стоят). Кроме того, у
жены был прошлый опыт, когда её мать постоянно крити-
ковала её выбор, и любое «опять» возвращало её в детство.
Андрей изменил формулировку. Он сказал: «Я вижу, что ты



 
 
 

купила новую косметику. Меня беспокоит, что мы превыси-
ли бюджет на этот месяц. Давай вместе посмотрим, на чём
можно сэкономить в следующий раз, чтобы и тебе было при-
ятно, и семейный бюджет не страдал». Жена не обиделась,
а согласилась обсудить. Потому что убрали триггеры. Суть
осталась та же — экономия. Но форма изменилась — и ре-
акция изменилась.

Теперь давайте поговорим о ложных триггерах и манипу-
ляциях. Иногда люди специально или неосознанно исполь-
зуют триггеры, чтобы управлять собеседником. Например,
жена, зная, что муж боится критики его отцовских качеств,
говорит: «Ты совсем не занимаешься с ребёнком, как отец
ты никчёмный». Это удар по триггеру, чтобы вызвать чув-
ство вины и заставить действовать. Или начальник, зная, что
подчинённый боится потерять работу, говорит: «Вон сколь-
ко людей на твоё место». Это манипуляция страхом. Важно
научиться распознавать такие удары и не поддаваться авто-
матической защите. Если вы чувствуете, что собеседник на-
меренно давит на ваш триггер, лучший ответ — не оправ-
дываться и не нападать в ответ, а сказать: «Я слышу, что ты
хочешь меня задеть или заставить сделать что-то через чув-
ство вины. Давай говорить прямо, что тебе нужно, без ударов
ниже пояса». Это обезоруживает манипулятора. Если же вы
сами заметили, что используете триггеры против собеседни-
ка — остановитесь. Это не путь к решению проблем, а путь
к разрушению отношений.



 
 
 

Подведём итог первой главы. Мы выяснили, что мозг че-
ловека воспринимает словесную угрозу так же серьёзно, как
физическую, и мгновенно включает защиту «бей, беги или
замри». Эта защита мешает слышать собеседника и вести
конструктивный диалог. Мы научились распознавать при-
знаки небезопасной среды по позе, голосу, взгляду и вер-
бальным маркерам. Мы разобрали спектр защитных страте-
гий — от крика до молчания и замирания — и поняли, как
они работают. Мы проанализировали реальную ссору и уви-
дели, как триггеры разрушают диалог. Мы провели тест, ко-
торый показал ваши сильные стороны и зоны роста. И нако-
нец, мы определили, что триггеры — это ключевое понятие.
Триггеры бывают универсальными и личными, они связаны
с прошлым опытом и запускают автоматическую защиту. За-
дача безопасного диалога — не запускать триггеры у собе-
седника и уметь обращаться со своими.

Первая глава закончена. Со второй главы мы начнём де-
тальный разбор конкретных слов, фраз и интонаций, кото-
рые являются триггерами. Вы получите список табу, научи-
тесь заменять опасные фразы на безопасные и увидите, как
меняется качество общения, когда вы убираете из речи всего
несколько выражений. Но прежде чем двигаться дальше, я
даю вам практическое задание на ближайшую неделю. Возь-
мите дневник или заметки в телефоне. Каждый день запи-
сывайте одну ситуацию, когда вы заметили триггер — свой
или чужой. Опишите, какая фраза его запустила, какая бы-



 
 
 

ла защитная реакция (крик, уход, замирание) и как вы (или
собеседник) могли бы сказать иначе, чтобы триггер не сра-
ботал. В конце недели перечитайте записи. Вы увидите кар-
ту своих болевых точек и самых частых триггеров в вашем
окружении. Это бесценная информация. Держите её в голо-
ве, когда будете читать вторую главу. И помните: первый шаг
к безопасному диалогу — это замечать триггеры. Без этого
все техники будут бесполезны. С этого момента вы станови-
тесь наблюдателем за языком угрозы. И это наблюдение из-
менит всё.



 
 
 

 
Глава 2. Язык угрозы:
как мы раним словами

 
 

Слова-агрессоры: список-запрет
 

Первая глава закончилась разговором о триггерах — спус-
ковых крючках, которые запускают защитную реакцию. Те-
перь мы переходим к самому конкретному и практическому
разделу книги: мы возьмём эти триггеры и разложим их по
полочкам. Какие именно слова и фразы чаще всего ранят со-
беседника, заставляют его закрываться и превращают диалог
в ссору? Я составил для вас список запретов — выражений,
которые я рекомендую исключить из своей речи, если вы хо-
тите, чтобы вас слышали. Не пугайтесь, я не призываю вас
говорить неестественно или ходить на цыпочках. Но если вы
хотя бы начнёте замечать эти слова в своей речи и заменять
их на более безопасные альтернативы, качество ваших диа-
логов кардинально изменится.

Почему эти слова работают как агрессоры? Потому что
они содержат в себе один или несколько компонентов угро-
зы: обобщение, обесценивание, атаку на личность, приказ
или сравнение не в пользу собеседника. Мозг слышит их —
и мгновенно переключается в режим защиты. Логика, ар-



 
 
 

гументы, факты перестают иметь значение. Даже если вы
сто раз правы, после такого слова ваша правота становится
неважной. Собеседник слышит только боль и угрозу. Поэто-
му моя рекомендация однозначна: эти слова — под запре-
том. Не используйте их, если хотите быть услышанным.

Начнём с первого и самого распространённого агрессора
— слова «ты» в обвинительном контексте. Я не призываю
вообще отказаться от местоимения «ты». Но есть огромная
разница между «ты» в нейтральной фразе («ты не мог бы
передать соль?») и «ты» в обвинении («ты вечно всё пор-
тишь»). Обвинительное «ты» — это прямая атака на лич-
ность собеседника. Вы не обсуждаете проблему, вы наве-
шиваете на человека ярлык. Самые опасные конструкции:
«ты всегда», «ты никогда», «ты опять», «ты снова», «ты как
обычно». Добавьте к этому глагол в прошедшем времени,
обозначающий негативное действие: «ты забыл», «ты не по-
думал», «ты испортил», «ты опоздал». Второй по опасности
вариант — «ты» плюс оценочное прилагательное: «ты без-
ответственный», «ты ленивый», «ты бестолковый», «ты эго-
ист». В этот же список входят риторические вопросы с «ты»:
«ты что, дурак?», «ты вообще думаешь?», «ты в своём уме?».
Запомните простое правило: любая фраза, которая начина-
ется с «ты» и содержит негативную оценку, будет восприня-
та как нападение. Даже если вы скажете «ты неправ» — это
уже звучит как обвинение, а не как обсуждение фактов.

Второй агрессор — слова-обобщения. Это «всегда», «ни-



 
 
 

когда», «вечно», «постоянно», «каждый раз», «ни разу»,
«всё время», «опять», «снова», «как обычно». Зачем мы их
используем? Чтобы придать своим словам вес. «Ты никогда
не моешь посуду» звучит драматичнее, чем «сегодня ты не
помыл посуду». Проблема в том, что обобщения почти все-
гда — неправда. Ваш партнёр мыл посуду хотя бы раз в жиз-
ни. Ваш сотрудник хотя бы раз сдал отчёт вовремя. Ваш ре-
бёнок хотя бы раз убрал игрушки. Когда вы говорите «нико-
гда», собеседник мгновенно находит в памяти контрпример,
и его мозг переключается в защиту: «Это неправда, значит,
ты несправедлив, значит, я буду защищаться». Обобщения
бьют по чувству справедливости. Они заставляют человека
оправдываться или контратаковать. Вместо того чтобы об-
суждать конкретный случай, вы втягиваетесь в бесполезный
спор: «А помнишь, 15 марта я мыл посуду?» — «А я помню,
как ты не мыл 16 марта». Это тупик.

Третий агрессор — слова-ярлыки. Это не просто обоб-
щения, а прямое навешивание негативной характеристики
на личность. «Ты неряха», «ты лентяй», «ты растяпа», «ты
неудачник», «ты истеричка», «ты бестолочь», «ты бездель-
ник». Ярлык — это приговор. Он не оставляет места для ис-
правления. Если человек «лентяй», то он всегда будет лени-
вым, и любое его усилие обесценивается. Ярлыки вызывают
сильнейшую защиту, потому что они атакуют идентичность
человека. Скажите подростку «ты безответственный», и он
докажет вам, что это не так, даже если для этого придётся



 
 
 

вести себя ещё безответственнее. Скажите сотруднику «ты
бездарность», и его продуктивность упадёт до нуля, потому
что зачем стараться, если ты уже «бездарность»? Скажите
партнёру «ты эгоист», и он начнёт перечислять всё, что он
для вас сделал, а не обсуждать текущую ситуацию.

Четвёртый агрессор — глаголы в повелительном накло-
нении, то есть приказы и команды. «Сделай», «принеси»,
«убери», «замолчи», «отойди», «прекрати». Даже если вы
добавите «пожалуйста», приказ остаётся приказом. Для моз-
га взрослого человека приказ — это угроза автономии и сво-
боде выбора. Мы не любим, когда нам указывают, особенно в
резкой форме. Приказы вызывают либо сопротивление (ре-
бёнок делает наоборот), либо пассивную агрессию (сделает,
но медленно и плохо), либо открытый бунт («сам делай»).
Есть, конечно, ситуации, где приказ уместен — например,
в армии или при экстренной опасности («беги!»). В повсе-
дневном общении, особенно с равными и близкими, приказы
разрушают диалог. Вместо «принеси мне воды» лучше ска-
зать «ты не мог бы принести воды?» или «мне нужна вода,
ты можешь помочь?». Разница колоссальная.

Пятый агрессор — слова и фразы, которые обесценива-
ют чувства и опыт собеседника. «Не выдумывай», «успокой-
ся», «всё нормально», «ты слишком чувствительный», «это
ерунда», «не бери в голову», «подумаешь, проблема», «дру-
гим хуже». Эти фразы — один из самых сильных триггеров,
потому что они говорят человеку: «Твои переживания не



 
 
 

важны, ты неправильно реагируешь, замолчи и не мешай».
Мозг слышит это как отвержение. Человек может замкнуть-
ся, обидеться или начать кричать ещё громче, чтобы дока-
зать, что его чувства имеют значение. Обесценивание чувств
особенно опасно в близких отношениях и с детьми. Когда ре-
бёнок плачет из-за сломанной игрушки, а вы говорите «по-
думаешь, ерунда», вы не успокаиваете его, а учите его, что
его чувства неправильны. Он замолчит, но внутри останется
боль и недоверие к вам.

Шестой агрессор — негативные сравнения. «А вот у Пет-
ровых дети умнее», «В прошлый раз ты сделал лучше», «По-
чему ты не можешь быть как твой брат?», «Раньше ты был
другим», «Вот в той компании всё иначе делают». Сравне-
ние всегда подразумевает, что собеседник хуже другого че-
ловека или хуже себя в прошлом. Это прямой удар по са-
мооценке. Мозг реагирует на сравнение как на угрозу соци-
альному статусу. Человек начинает либо защищаться («А у
Петровых денег больше, вот дети и умнее»), либо впадать
в уныние и терять мотивацию («Да, я хуже, зачем вообще
стараться»). Ни то, ни другое не помогает решить проблему.
Если вы хотите, чтобы человек изменил поведение, сравни-
вать его с другими — худшая стратегия. Лучше сравнить его
поведение не с другими, а с тем результатом, который вы хо-
тите получить: «Я знаю, что ты можешь лучше, давай поду-
маем, как исправить эту ошибку».

Седьмой агрессор — сарказм и ирония в серьёзных разго-



 
 
 

ворах. «Ну ты молодец, конечно», «Отличная работа, просто
загляденье», «Как умно придумано, ай да гений», «Восхити-
тельно, просто слов нет». Сарказм — это скрытая агрессия.
Вы не говорите прямо: «ты сделал плохо», вы говорите про-
тивоположное, но тоном и контекстом даёте понять, что на
самом деле вы критикуете. Мозг расшифровывает этот двой-
ной сигнал и воспринимает его как коварную атаку, от кото-
рой трудно защититься, потому что формально вы не сказа-
ли ничего обидного. Сарказм особенно опасен в отношени-
ях, потому что он создаёт атмосферу недоверия и подколов.
Человек, которого часто саркастически критикуют, переста-
ёт понимать, когда вы говорите искренне, а когда насмеха-
етесь. Он начинает ждать подвоха от каждой вашей фразы.
Это убивает безопасную среду.

Восьмой агрессор — риторические вопросы, которые не
предполагают ответа, а только давят. «Неужели так слож-
но?», «Ты сам не понимаешь, что делаешь?», «Сколько мож-
но?», «Зачем я тебе сто раз говорил?», «Что за ерунда?»,
«Кому это нужно?». Риторический вопрос — это замаски-
рованное обвинение. Вы делаете вид, что спрашиваете, но
на самом деле уже вынесли приговор. Собеседник оказыва-
ется в ловушке: если он ответит, будет выглядеть глупо (по-
тому что вопрос риторический), если промолчит — согла-
сится с обвинением. Мозг выбирает защиту: либо агрессию
(«сам дурак»), либо уход («да пошло оно всё»). Лучше вме-
сто риторического вопроса задать прямой, открытый вопрос,



 
 
 

который предполагает реальный ответ: «Что именно пошло
не так?», «Как мы можем это исправить?», «Что мешает тебе
сделать это вовремя?».

Девятый агрессор — слово «нет» в начале фразы без объ-
яснения. Конечно, вы имеете право говорить «нет». Но ес-
ли вы просто говорите «нет» на просьбу или предложение,
не объясняя причин, это воспринимается как холодное от-
вержение. Особенно тяжело это переживают дети и близкие.
Ребёнок просит погулять, вы отвечаете «нет» и отворачива-
етесь — он чувствует себя отвергнутым, но не понимает, по-
чему. Коллега просит помочь, вы говорите «нет» — он ду-
мает, что вы его не уважаете. В безопасном диалоге лучше
сказать «нет, потому что...» и назвать причину. Или «сейчас
нет, но позже — да», «нет в этом виде, но давай подумаем о
другом». Голое «нет» без пояснений — это агрессор.

Десятый агрессор — слова, которые минимизируют про-
блему или ответственность собеседника. «Ничего страшно-
го», «всё образуется», «забудь», «не обращай внимания»,
«проехали». В некоторых ситуациях они могут быть умест-
ны как успокоение. Но в конфликте или при обсуждении се-
рьёзной проблемы эти фразы говорят: «Твоя тревога для ме-
ня не важна, я не хочу это обсуждать». Собеседник чувству-
ет, что его проблему заметают под ковёр, и его защита уси-
ливается. Вместо этого лучше сказать: «Я слышу, что это для
тебя важно. Давай разберёмся».

Теперь, когда у вас есть этот список, я хочу предупредить



 
 
 

вас об одной типичной ошибке. Прочитав этот список, мно-
гие говорят: «Я никогда не использую такие ужасные слова,
я же не монстр». И тут же в ближайшем разговоре легко вы-
дают «ты всегда опаздываешь» или «вечно ты не слушаешь».
Потому что эти слова стали привычными, автоматическими.
Мы не замечаем их в своей речи, как не замечаем собствен-
ное дыхание. Поэтому первое и самое главное упражнение
— начать их замечать. В этом вам поможет простое задание.

Возьмите небольшой блокнот или откройте заметки в те-
лефоне. Разделите страницу на две колонки. В левой колон-
ке напишите все слова-агрессоры из нашего списка, которые
вам особенно знакомы. В правой колонке напротив каждого
напишите безопасную альтернативу. Например, вместо «ты
всегда» пишите «в этот раз», вместо «вечно ты» — «в по-
следнее время я заметил», вместо «не выдумывай» — «рас-
скажи подробнее, что тебя беспокоит», вместо «нет» без по-
яснений — «нет, потому что… но давай поищем другой ва-
риант», вместо сарказма — прямую оценку без насмешки.
Носите этот блокнот с собой три дня. Каждый раз перед тем,
как сказать что-то важное, заглядывайте в него. Это пере-
строит ваш речевой автоматизм.

Второе упражнение я называю «Прослушка». Запишите
на диктофон два-три своих обычных разговора — дома с
партнёром или детьми, на работе с коллегами. Прослушайте
их в спокойной обстановке и выпишите все фразы, которые
попадают в список запретов. Не оправдывайтесь перед со-



 
 
 

бой: «это было не всерьёз», «он меня спровоцировал». Про-
сто честно зафиксируйте. Вы удивитесь, как много агрессо-
ров вы используете. И не пугайтесь — это нормально. Почти
все люди, которые впервые делают это упражнение, пораже-
ны. Но именно это осознание даёт вам ключ к изменениям.

Третье упражнение — «Тормоз на три секунды». В тече-
ние недели перед любой фразой, которая может быть кри-
тической или содержать оценку, останавливайтесь на три се-
кунды. За это время спросите себя: «Нет ли в том, что я хочу
сказать, слова-агрессора?» Если есть — переформулируйте.
Например, вы хотите сказать «ты опять не выключил свет».
Останавливаетесь, понимаете, что «опять» — агрессор. Пе-
реформулируете: «свет на кухне остался включён». Всё. Без
«ты», без «опять», просто факт. Или хотите сказать «вечно
ты сидишь в телефоне». Останавливаетесь, переформулиру-
ете: «я заметил, что за ужином ты часто смотришь в теле-
фон, и мне от этого грустно». Это сложно поначалу, но уже
через неделю паузы станут короче, а переформулировки —
автоматическими.

Четвёртое упражнение — «Дневник триггеров». Каждый
вечер записывайте одну ситуацию за день, когда кто-то ис-
пользовал слово-агрессор в разговоре с вами. Что именно
сказали? Как вы отреагировали? Как бы вы хотели, чтобы это
сказали? И вторую колонку — когда вы использовали агрес-
сор по отношению к другому. Это упражнение тренирует эм-
патию и самонаблюдение одновременно.



 
 
 

Пятое упражнение для самых смелых — «Обратная
связь». Попросите близкого человека или надёжного коллегу
в течение трёх дней мягко останавливать вас каждый раз, ко-
гда вы используете слово-агрессор. Договоритесь о сигнале:
например, фраза «стоп, красное слово» или просто касание
руки. Не обижайтесь на остановки, благодарите. Это лучший
способ быстро почистить свою речь.

Я не жду, что вы за один день вычеркнете из речи все эти
слова. Но если вы начнёте их замечать — это уже огромный
шаг. Большинство людей даже не подозревают, как часто они
ранят близких словами, которые кажутся им безобидными.
А теперь представьте, что будет, если вы замените всего три-
четыре привычные опасные фразы на безопасные альтерна-
тивы. Ваши домашние перестанут огрызаться. Ваши сотруд-
ники начнут слышать ваши замечания. Ваши друзья не будут
избегать сложных разговоров. Звучит как магия? Нет. Это
нейробиология. Мозг, который не слышит триггерных слов,
не включает защиту — и остаётся открытым для диалога.

В следующей подглаве мы разберём самый опасный и рас-
пространённый вид слов-агрессоров — ты-высказывания.
Вы узнаете, почему фразы, начинающиеся с «ты», почти все-
гда воспринимаются как атака, и научитесь заменять их на
я-высказывания. А пока — возьмите список запретов и пе-
речитайте его ещё раз. Выделите три слова, которые вы ис-
пользуете чаще всего. Напишите их на клейком листке и при-
клейте на монитор или на холодильник. Это ваши личные



 
 
 

слова-враги. Наблюдайте за ними. Ловите себя на них. И
помните: отказ от слов-агрессоров — это не уступчивость и
не слабость. Это оружие сильного собеседника, который вы-
бирает не крик и давление, а безопасность и уважение. По-
тому что только в безопасной среде рождаются настоящие
решения, а не компромиссы под давлением.



 
 
 

 
Ты-высказывания: скрытая атака

 
В предыдущей подглаве мы говорили о словах-агрессорах

в целом, и среди них особняком стоит целый класс фраз, ко-
торые я называю «ты-высказывания». Это, пожалуй, самый
распространённый и самый опасный вид речевых провока-
торов. Почему? Потому что ты-высказывание маскируется
под обычную речь, под констатацию факта, под честное мне-
ние. Вы можете искренне считать, что просто сообщаете со-
беседнику информацию. А на деле вы запускаете в его моз-
ге мощнейшую защитную реакцию. Давайте разберёмся, что
такое ты-высказывание, почему оно всегда звучит как атака
и как заменить его на безопасную альтернативу.

Ты-высказывание — это любая фраза, которая начинает-
ся с «ты» (или подразумевает «ты», даже если слово опуще-
но) и содержит оценку поведения, личности или действий
собеседника. Обычно она строится по формуле: «Ты + гла-
гол в прошедшем времени + негативное действие» или «Ты
+ оценочное прилагательное». Классические примеры: «Ты
опять опоздал», «Ты не подумал о последствиях», «Ты без-
ответственный человек», «Ты меня не слушаешь», «Ты веч-
но критикуешь», «Ты испортил мне настроение», «Ты ниче-
го не делаешь по дому». Обратите внимание: во всех этих
фразах вы говорите не о себе, не о ситуации, не о своих чув-
ствах. Вы говорите о собеседнике, причём в негативном клю-



 
 
 

че. Вы ставите себя в позицию судьи, который выносит при-
говор. А кто любит, когда его судят? Никто. Поэтому мозг
мгновенно переключается в защиту.

Почему же ты-высказывания так популярны? Потому что
они кажутся эффективными. Вы хотите, чтобы человек из-
менил поведение, и вам кажется, что прямое указание на
его ошибку — самый быстрый путь. Вы говорите «Ты не
вынес мусор» — и ожидаете, что он поймёт и исправится.
Но на деле он слышит обвинение и начинает оправдываться,
злиться или уходить в молчание. Эффективность иллюзор-
на. Да, иногда после ты-высказывания человек делает то, что
вы просите — из страха, вины или желания прекратить скан-
дал. Но это не сотрудничество, а подчинение. И в долгосроч-
ной перспективе оно разрушает отношения и мотивацию.

Давайте разберём конкретный пример из жизни, чтобы
увидеть разницу. Ситуация: вы живёте с партнёром, и он уже
несколько раз забыл купить продукты, о которых вы дого-
варивались. Вы злитесь. И вот вы говорите: «Ты опять за-
был купить хлеб. Ты вообще меня не слушаешь. Вечно ты
витаешь в облаках». Это ты-высказывания в чистом виде.
Что слышит партнёр? Он слышит обобщение («опять», «веч-
но»), обвинение в невнимательности и атаку на свою лич-
ность. Его мозг мгновенно реагирует: «Я не витаю в облаках,
я работал сегодня. И вообще, в прошлый раз я купил всё, что
ты просила». Он начинает оправдываться, потом переходит
в контратаку: «А ты сама никогда не пишешь список». Вы



 
 
 

ссоритесь. Хлеб так и не куплен. А теперь представьте, что
вы говорите иначе: «Я расстроена, что хлеба нет на ужин.
Мы договаривались, что ты купишь его по дороге. Что случи-
лось?» Заметили разницу? Нет «ты опять», нет «вечно ты»,
нет обвинений. Есть ваше чувство («я расстроена»), есть на-
поминание о договорённости, есть вопрос о причинах. Парт-
нёр, скорее всего, скажет: «Прости, закрутился на работе, за-
был. Давай я сейчас схожу в магазин» или «Давай закажем
доставку». Конфликта нет, проблема решена.

Почему же нам так трудно отказаться от ты-высказыва-
ний? Потому что они дают иллюзию контроля. Когда вы го-
ворите «ты сделал плохо», вы на секунду чувствуете себя
выше, умнее, ответственнее. Ваш мозг получает дофамино-
вое подкрепление. Это как маленькая наркотическая доза.
Но цена этого подкрепления — диалог. Психологи называют
ты-высказывания «коммуникативным насилием малой ин-
тенсивности». Они не бьют, не оскорбляют открыто, но они
постоянно подтачивают отношения, создавая атмосферу об-
винений и защиты.

Особенно опасны ты-высказывания в общении с детьми.
Ребёнок слышит «ты плохо себя вёл», «ты неряха», «ты не
стараешься» — и его формирующаяся личность получает
удар. Он начинает верить в эти ярлыки. «Раз мама говорит,
что я неряха, значит, я и правда неряха, и ничего не могу
с этим поделать». У него падает самооценка, пропадает мо-
тивация стараться. А если он начинает защищаться — спо-



 
 
 

рить, огрызаться, то родитель злится ещё больше. Замкну-
тый круг. А ведь можно сказать иначе: «Я расстроена, что иг-
рушки не убраны. Нам нужно садиться ужинать. Давай убе-
рём их вместе за три минуты». Или: «Я вижу, что в тетради
много ошибок. Давай разберём, что было непонятно на уро-
ке». Ребёнок не слышит обвинения и остаётся открытым к
сотрудничеству.

На работе ты-высказывания не менее разрушительны. На-
чальник, который говорит подчинённому «Ты не справился
с задачей», вызывает у того желание оправдаться или сабо-
тировать следующее задание. Коллега, который говорит «Ты
меня подвёл», разрушает командный дух. А ведь ту же ин-
формацию можно донести безопасно: «Результат не соответ-
ствует ожиданиям, давай разберём, что пошло не так» или
«Я рассчитывал на твою помощь, и мне было трудно одному.
В следующий раз давай сверяться чаще». Обратите внима-
ние: в этих фразах нет «ты», есть факты и «я».

Теперь давайте разберём структурную разницу между ты-
высказыванием и его безопасной альтернативой — я-выска-
зыванием (о нём мы подробно поговорим в главе 4, но ба-
зовое понимание нужно уже сейчас). Я-высказывание стро-
ится по формуле: «Я чувствую + описание ситуации + моя
потребность». Например, вместо «Ты никогда не звонишь»
— «Я чувствую себя одиноко, когда мы долго не общаемся.
Мне важно слышать твой голос». Вместо «Ты вечно крити-
куешь мою работу» — «Я расстраиваюсь, когда слышу кри-



 
 
 

тику, потому что вкладываю много сил в проект. Мне нужна
обратная связь, но в более конструктивной форме». Вместо
«Ты не помог мне с отчётом» — «Я не успел закончить отчёт
в срок, потому что рассчитывал на твою помощь. Расскажи,
как мы можем распределить задачи в следующий раз». Ви-
дите, как меняется посыл? В ты-высказывании вы нападаете.
В я-высказывании вы говорите о своих чувствах и потребно-
стях. Собеседник не чувствует угрозы, и у него появляется
возможность услышать вас и помочь.

Но будьте осторожны: есть ложные я-высказывания, кото-
рые маскируются под безопасные, а на деле остаются ты-об-
винениями. Например: «Я чувствую, что ты меня не уважа-
ешь» — это всё ещё ты-высказывание, потому что вы припи-
сываете собеседнику чувство или действие. Правильное я-
высказывание: «Я чувствую себя неуважаемым, когда ты пе-
ребиваешь меня на совещании». Ещё пример: «Мне кажет-
ся, ты ленишься» — это тоже ты-обвинение. Правильно: «Я
расстраиваюсь, когда работа стоит на месте, потому что для
меня важны сроки». Запомните правило: если после «я чув-
ствую» идёт «что ты...» — это не я-высказывание. Настоя-
щее я-высказывание описывает ваше внутреннее состояние,
а не действия собеседника.

Итак, как же научиться заменять ты-высказывания на без-
опасные фразы? Вот пошаговый алгоритм, который я даю
всем своим клиентам. Первый шаг — заметить момент, ко-
гда вы собираетесь начать фразу с «ты» в негативном ключе.



 
 
 

Остановитесь. Сделайте паузу. Второй шаг — спросите себя:
«Что я чувствую на самом деле? Злость? Обиду? Разочаро-
вание? Усталость?» Назовите чувство одним словом. Третий
шаг — спросите себя: «Какое действие или событие вызвало
это чувство?» Не приписывайте действие собеседнику как
его вину, а просто назовите факт. Например, не «ты не вынес
мусор», а «мусор стоит на кухне». Четвёртый шаг — спро-
сите себя: «Какая моя потребность не удовлетворена? Чего
я хочу?» Например, «хочу, чтобы кухня была чистой», «хо-
чу чувствовать, что мои просьбы слышат». Пятый шаг — со-
едините это в фразу по формуле: «Я чувствую [чувство], ко-
гда [факт]. Мне важно [потребность].» Или более короткий
вариант для бытовых ситуаций: «[Факт] меня огорчает/бес-
покоит/расстраивает, потому что [потребность].»

Давайте потренируемся на реальных жизненных ситуаци-
ях. Ситуация первая: ваш подросток не выключил компью-
тер на ночь, хотя вы сто раз его просили. Ваше ты-высказы-
вание: «Ты опять не выключил компьютер. Вечно ты не слу-
шаешься». Переделываем: «Я расстраиваюсь, когда компью-
тер работает всю ночь, потому что это увеличивает счёт за
электричество и вредит технике. Как нам договориться, что-
бы ты не забывал его выключать?» Ситуация вторая: колле-
га сорвал презентацию, не прислав вам данные вовремя. Ты-
высказывание: «Ты подвёл всю команду. Из-за тебя мы вы-
глядим непрофессионально». Переделываем: «Я был в слож-
ной ситуации, когда не получил данные к сроку. Мне при-



 
 
 

шлось выступать без полной информации. Давай обсудим,
как мы можем синхронизироваться в следующий раз». Ситу-
ация третья: партнёр в гостях рассказывает неловкую исто-
рию о вас. Ты-высказывание: «Ты меня опозорил. Вечно ты
рассказываешь лишнее». Переделываем: «Мне было нелов-
ко и обидно, когда ты рассказал ту историю. Для меня важ-
но, чтобы некоторые темы оставались между нами. Можешь
ли ты в следующий раз спросить меня, прежде чем расска-
зывать такое?»

Видите разницу? В переделанных фразах нет нападения.
Вы не говорите «ты плохой», вы говорите «мне было плохо».
Собеседник не закрывается в защиту, а слышит вашу боль
и вашу просьбу. И с гораздо большей вероятностью пойдёт
навстречу.

Теперь — практическое задание на эту подглаву. Возьми-
те лист бумаги и выпишите три ты-высказывания, которые
вы чаще всего используете в общении с разными людьми:
с партнёром, с ребёнком, с коллегой или начальником. На-
пример: «Ты вечно занят», «Ты не слушаешь», «Ты дела-
ешь всё по-своему». Напротив каждого напишите безопас-
ную альтернативу по формуле я-высказывания. Потом в те-
чение дня, каждый раз, когда вы ловите себя на желании ска-
зать «ты» с обвинением, останавливайтесь и говорите заго-
товленную альтернативу. Даже если поначалу это будет зву-
чать неестественно. Даже если собеседник удивится. Со вре-
менем это войдёт в привычку.



 
 
 

Второе задание — «День без ты-высказываний». Выбери-
те один день, когда вы поставите себе цель ни разу не ис-
пользовать ты-высказывание в негативном ключе. Если со-
рвётесь — не ругайте себя, просто заметьте и продолжайте
дальше. Вечером запишите, сколько раз вы заметили своё
«ты» и сколько раз удалось переформулировать. Удивитесь,
как часто вы автоматически атакуете. Но не пугайтесь — это
автоматизм, который можно переучить.

Третье задание для самых продвинутых — «Переосмыс-
ление прошлых ссор». Вспомните три недавних конфликта.
Напишите, какие ты-высказывания вы использовали в них.
А потом перепишите каждый диалог так, как если бы вы с са-
мого начала говорили я-высказываниями. Представьте, как
бы развернулся разговор. Часто оказывается, что конфликта
вообще бы не было, если бы вы начали с «мне обидно», а не
с «ты виноват».

Я знаю, что поначалу перестраиваться трудно. Нам кажет-
ся, что я-высказывания звучат слабо, неуверенно, «по-пси-
хологически». Но это иллюзия. Сила не в том, чтобы громче
крикнуть «ты плохой». Сила в том, чтобы сказать «мне боль-
но» и быть услышанным. Сильный человек не нуждается в
унижении другого, чтобы доказать свою правоту. Он может
сказать о своих чувствах и потребностях без атаки. И имен-
но тогда его слышат.

В следующей подглаве мы разберём ещё один мощный
вид языковой угрозы — обесценивающие фразы. Те, ко-



 
 
 

торые говорят собеседнику: «твои чувства не важны», «ты
слишком чувствительный», «перестань выдумывать». Эти
фразы разрушают доверие моментально, потому что они от-
рицают саму ценность переживаний другого человека. Но
уже сейчас, завершая эту подглаву, я хочу, чтобы вы запом-
нили главное: каждый раз, когда вы начинаете фразу с «ты»
и негативной оценкой, вы нажимаете на спусковой крючок
защиты. И чем чаще вы это делаете, тем больше люди закры-
ваются от вас. Сделайте выбор в пользу «я» — и мир вокруг
вас начнёт меняться. Не сразу, но необратимо.



 
 
 

 
Обесценивающие фразы

 
Мы разобрали ты-высказывания, которые напрямую ата-

куют собеседника. Но есть ещё более коварный вид языко-
вой угрозы — фразы, которые не обвиняют явно, а как бы
обесценивают чувства, переживания и потребности друго-
го человека. Они маскируются под успокоение, заботу или
рациональный совет. «Да ладно, не переживай», «Подума-
ешь, проблема», «Ты слишком чувствительный», «Всё не
так страшно», «Другим хуже». В момент, когда вы говори-
те нечто подобное, вам может казаться, что вы поддержива-
ете собеседника или помогаете ему посмотреть на ситуацию
проще. На деле же вы делаете нечто противоположное: вы
говорите ему, что его чувства неправильны, неважны или не
заслуживают внимания. И это ранит глубже, чем прямое об-
винение.

Почему обесценивающие фразы так опасны? Потому что
они бьют по базовой человеческой потребности — быть по-
нятым и принятым. Когда мы делимся своими переживани-
ями, нам нужно не решение проблемы в первую очередь, а
подтверждение, что нас слышат и что наша боль имеет зна-
чение. Обесценивающая фраза перечёркивает это. Мозг счи-
тывает её как отвержение. «Мои чувства неважны» — этот
сигнал запускает такую же мощную защиту, как и прямое
оскорбление. Человек либо замолкает и замыкается, либо



 
 
 

начинает с удвоенной силой доказывать, что его проблема
реальна, что приводит к эскалации конфликта.

Возьмём простой пример из жизни. Ребёнок упал с вело-
сипеда, у него разбита коленка, он плачет. Родитель гово-
рит: «Ничего страшного, не плачь, это же ерунда, быстро за-
живёт». Родитель хочет как лучше — успокоить, показать,
что опасности нет. Но ребёнок слышит: «Твоя боль не важна,
твои слёзы глупы, не смей их показывать». Он не успокаива-
ется, а либо плачет ещё громче (пытаясь доказать, что боль
настоящая), либо замолкает, но внутри у него остаётся оби-
да и чувство, что его не понимают. А ведь можно было ска-
зать иначе: «Тебе больно, я вижу. Падать с велосипеда дей-
ствительно страшно и неприятно. Давай я обработаю ранку,
и мы посидим, отдышимся». В этой фразе нет обесценива-
ния. Вы признаёте его чувства, называете их, даёте понять,
что они нормальны. Ребёнок успокаивается быстрее и запо-
минает, что его чувства важны.

Взрослые страдают от обесценивания не меньше. Женщи-
на приходит с работы уставшая и расстроенная из-за кон-
фликта с начальником. Муж говорит: «Расслабься, это всего
лишь работа. Не бери в голову. Подумаешь, начальник ска-
зал что-то не так». Он считает себя рациональным и забот-
ливым. Но жена слышит: «Твои переживания глупы, пробле-
ма надумана, ты сама виновата, что расстраиваешься». Она
либо замолкает и в следующий раз не будет делиться, либо
взрывается: «Ты меня вообще не понимаешь! Вечно ты обес-



 
 
 

цениваешь мои чувства!» Возникает ссора на пустом месте,
хотя муж вроде бы хотел поддержать. А если бы он сказал: «Я
слышу, что у тебя был тяжёлый день. Расскажи подробнее,
что случилось. Тебе обидно?» — это было бы признанием её
чувств. Ей не нужно решение проблемы, ей нужно, чтобы её
переживания приняли.

Особая форма обесценивания — сравнение с другими,
которые «страдают больше». «У других людей настоящие
проблемы — голод, война, болезни, а ты переживаешь из-за
ерунды». Эта фраза — настоящий ядерный катализатор. Она
не только обесценивает чувства собеседника, но и делает его
виноватым за то, что он смеет испытывать боль. Человек на-
чинает стыдиться своих переживаний, загонять их внутрь,
что ведёт к хроническому стрессу и эмоциональным срывам.
Сказать такое близкому, который пришёл к вам за поддерж-
кой, — значит гарантированно разрушить доверие. Да, есть
люди, которым объективно хуже. Но это не отменяет права
вашего собеседника на его собственные чувства. Боль не со-
ревнование. Можно сочувствовать и голодающим в Африке,
и коллеге, у которого сломался принтер перед отчётом. Одно
не отменяет другого.

Обесценивающие фразы часто маскируются под вопросы.
«Ну и что с того?», «Почему ты так реагируешь?», «Тебе не
кажется, что ты преувеличиваешь?», «Разве это так важно?».
Вопрос «ну и что с того» — один из самых убийственных
для диалога. Он говорит собеседнику: «То, что ты сказал, не



 
 
 

имеет значения, я не вижу проблемы, ты зря тратишь моё
время». После такого вопроса человеку становится стыдно,
что он вообще открыл рот. Он закрывается, и вы теряете
контакт. Если вы хотите понять, действительно ли проблема
важна для собеседника, спросите иначе: «Расскажи, почему
это для тебя так важно?» или «Что именно тебя задело в этой
ситуации?». Это не обесценивает, а исследует.

Ещё одна категория — фразы-ярлыки, которые прикле-
ивают к чувствам собеседника негативную оценку. «Ты но-
ешь», «Ты истеришь», «Ты накручиваешь себя», «Ты слиш-
ком эмоциональный». Эти фразы не просто обесценивают
чувства, они ещё и позорят человека за то, что он эти чув-
ства испытывает. Особенно часто это слышат мужчины от
мужчин («не ной», «будь мужиком») и женщины от парт-
нёров («опять ты истеришь»). Это глубокая травмирующая
практика, которая учит людей подавлять эмоции вместо то-
го, чтобы их проживать и выражать здоровым способом. В
безопасном диалоге нет места таким ярлыкам. Вместо «ты
ноешь» скажите «я слышу, что тебе тяжело» или «давай вме-
сте подумаем, что можно сделать».

На работе обесценивание проявляется в фразах вроде
«Это не приоритет», «Забудь, это неважно», «Ты слишком
много переживаешь из-за отчёта». Когда сотрудник прино-
сит проблему, а руководитель её обесценивает, он убива-
ет инициативу. Сотрудник в следующий раз промолчит, да-
же если проблема будет серьёзной. Руководитель останется



 
 
 

в неведении, а потом удивится, почему проект провалился.
Безопасная альтернатива: «Спасибо, что обратил внимание.
Давай я оценю важность этой проблемы и вернусь к тебе с
решением» или «Я вижу, что тебя это беспокоит. Расскажи
подробнее, почему это для тебя важно». Это не занимает
много времени, но сохраняет рабочую атмосферу и доверие.

Отдельно скажу о фразе «Успокойся». Это, наверное, са-
мая популярная и самая бесполезная фраза в мире. Когда
человеку тревожно, зло или обидно, слово «успокойся» дей-
ствует как красная тряпка на быка. Потому что оно озна-
чает: «Твои эмоции неправильны, и ты должен немедленно
их прекратить, потому что мне некомфортно от них». Мозг
слышит это и защищается ещё сильнее. Человек не успока-
ивается, а заводится. Вместо «успокойся» скажите: «Я вижу,
что ты очень взволнован. Я рядом. Давай вместе подышим»
или «Я понимаю, что тебе трудно сейчас. Можешь расска-
зать, что произошло?». Это признаёт эмоции и предлагает
помощь, а не запрет.

Как же избавиться от привычки обесценивать? Первый
шаг — понять, что за ней стоит. Чаще всего мы обесцени-
ваем чувства других, потому что сами не умеем справлять-
ся с сильными эмоциями. Нам страшно, когда человек ря-
дом плачет или злится. Мы хотим быстро вернуть всё в «нор-
мальное» русло, и поэтому говорим «не плачь», «успокой-
ся», «ничего страшного». Но, как ни парадоксально, самый
быстрый способ успокоить человека — это признать его эмо-



 
 
 

цию, дать ей место, не бороться с ней. Когда вы говорите
«тебе больно, и это нормально», мозг получает сигнал без-
опасности и снижает защиту. Эмоция идёт на спад сама.

Второй шаг — научиться различать поддержку и обесце-
нивание. Поддержка всегда начинается с признания чувств
собеседника: «Я вижу, что тебе грустно», «Понимаю, как это
обидно», «Звучит действительно тяжело». Обесценивание
начинается с попытки закрыть эмоцию: «Не грусти», «За-
будь обиду», «Да ладно, не так тяжело». Прежде чем сказать
что-то, задайте себе вопрос: «Я сейчас признаю чувства со-
беседника или я их отрицаю?» Если отрицаю — лучше про-
молчать и просто послушать.

Третье упражнение — «Стоп-фраза». Договоритесь с
близкими, что они могут сказать вам «стоп, ты меня обесце-
ниваешь» в тот момент, когда вы используете такую фразу.
Ваша задача — не оправдываться («я хотел как лучше!»), а
остановиться, извиниться и переформулировать. Например,
вы сказали «не переживай из-за ерунды», вам сказали «стоп,
обесценивание». Вы останавливаетесь и говорите: «Ты прав,
извини. Я вижу, что это для тебя важно. Расскажи подроб-
нее». Это упражнение сложное особенно для тех, кто привык
считать себя «спасателем» и «успокоителем». Но оно очень
быстро меняет модель поведения.

Четвёртое задание — «Дневник обесценивания». В тече-
ние недели записывайте каждый раз, когда вы обесценили
чьи-то чувства или когда обесценили вас. Что именно бы-



 
 
 

ло сказано? Что вы чувствовали? Как можно было сказать
иначе? Это повышает чувствительность к таким фразам. Вы
начнёте замечать их в реальном времени, а значит, сможете
вовремя останавливаться.

Пятое упражнение — «Активное слушание чувств». Ко-
гда кто-то делится с вами проблемой, не пытайтесь её решить
и не обесценивайте. Ваша задача в течение трёх минут толь-
ко отражать чувства: «Ты злишься», «Тебе грустно», «Ты ис-
пуган». Без «но», без советов, без «не переживай». Просто
называть эмоции. Вы увидите, как быстро человек успокаи-
вается, когда чувствует, что его слышат. Это волшебный эф-
фект, который вы можете проверить уже сегодня.

Помните: чувства нельзя обесценивать, потому что их
нельзя отменить. Человек уже испытывает боль, страх или
обиду. Ваша фраза не уберёт эту эмоцию, а только добавит
к ней стыд и ощущение, что его не понимают. Признание
чувств — это не потакание слабости. Это самый быстрый
путь к тому, чтобы эмоция прошла и человек смог думать
о решении. В безопасном диалоге все чувства имеют право
быть. И это право мы признаём за собой и за другими.

В следующей подглаве мы поговорим о лжи — этой, ка-
залось бы, очевидной угрозе. Но мы разберём не только от-
кровенный обман, но и «ложь во благо», маленькие недо-
молвки и искажения, которые многие считают безобидными.
Увидим, как даже крошечная неправда разрушает безопас-
ную среду и заставляет мозг включать защиту. А сейчас —



 
 
 

небольшое, но важное задание на эту подглаву. Вспомните
разговор, где вы чувствовали, что вас не слышат, и попро-
буйте найти в нём обесценивающие фразы со стороны собе-
седника. А потом спросите себя: не делали ли вы то же са-
мое с кем-то другим? Это сложный вопрос, но ответ на него
может изменить ваше общение навсегда.



 
 
 

 
Ложь во благо или во вред?

 
Кажется, что говорить о лжи как об угрозе — это слиш-

ком очевидно. Конечно, ложь разрушает доверие, с этим спо-
рить никто не будет. Но в этой подглаве я хочу поговорить не
только о намеренном обмане, но и о тех ситуациях, когда мы
искажаем правду, скрываем её или приукрашиваем, искрен-
не считая, что делаем это во благо. «Не хочу его расстраи-
вать», «Лучше промолчать, а то будет скандал», «Скажу, что
всё нормально, чтобы не волновалась», «Маленькая ложь во
благо никому не повредит». Знакомо? Ложь во благо — это
одна из самых коварных угроз для безопасного диалога, по-
тому что она маскируется под заботу. Вы хотите защитить
другого человека от боли, но на деле вы лишаете его права
знать правду и принимать решения на её основе. И в дол-
госрочной перспективе ложь, даже самая безобидная, разру-
шает безопасную среду сильнее, чем резкие слова.

Почему ложь — это угроза? Потому что безопасный диа-
лог строится на двух столпах: уважение и прозрачность. Ко-
гда вы лжёте, даже с самыми добрыми намерениями, вы на-
рушаете прозрачность. Мозг собеседника чувствует несты-
ковку. Даже если он не может доказать, что вы солгали, он
ощущает, что «что-то не так». Это подрывает доверие, и в
следующий раз он будет относиться к вашим словам с подо-
зрением. Кроме того, ложь во благо почти всегда раскрыва-



 
 
 

ется рано или поздно, и тогда удар по доверию оказывается
в десять раз сильнее, чем если бы вы сказали правду сразу.

Давайте разберём самые распространённые виды лжи
во благо в повседневной жизни. Первый вид — сокрытие
неприятной информации. Вы не говорите партнёру, что вас
повысили, а зарплату понизили. Вы не сообщаете начальни-
ку, что проект отстаёт от графика. Вы не рассказываете ро-
дителям о своих проблемах со здоровьем. Мотив — не рас-
страивать, не нагружать, не создавать лишних поводов для
беспокойства. Но на деле вы лишаете человека возможности
вовремя отреагировать, поддержать вас или принять меры.
Партнёр мог бы помочь вам найти лучшую работу, началь-
ник мог бы перераспределить ресурсы, родители могли бы
быть рядом в трудный момент. А когда правда всё же вскры-
вается (а она вскрывается почти всегда), человек чувствует
себя обманутым и преданным. «Почему ты скрывал от меня?
Я бы понял, я бы помог!» И вы остаётесь в дураках, потому
что хотели как лучше, а получилось как всегда.

Второй вид — приукрашивание или ложная похвала. Мы
часто преувеличиваем достоинства детей, друзей, коллег,
чтобы поднять им самооценку. «Ты отлично сыграл на кон-
церте» (хотя было много фальшивых нот), «Твой доклад был
блестящим» (хотя половина зала скучала), «Ты прекрасно
выглядишь в этом платье» (хотя оно явно маловато). Ма-
ленькое приукрашивание кажется безобидным, но оно со-
здаёт ложную реальность. Ребёнок перестаёт стараться, по-



 
 
 

тому что думает, что уже всё отлично. Коллега выносит сла-
бый доклад на большую конференцию и проваливается. По-
друга идёт в этом платье на важное мероприятие и чувству-
ет себя неловко. Ваша «добрая ложь» обернулась реальным
вредом. Прозрачность не означает жестокости. Можно ска-
зать правду мягко: «Было несколько фальшивых нот, но в це-
лом ты справился с трудным произведением», «Доклад был
содержательным, но следующую версию я бы сократил и до-
бавил больше примеров», «Платье классное, но в другом фа-
соне тебе будет удобнее». Это честно, конструктивно и не
разрушает доверие.

Третий вид — умалчивание о своих негативных чувствах.
«Всё нормально, я не злюсь», «Не обращай внимания, я про-
сто устал», «Да всё хорошо, правда». Мы скрываем свои на-
стоящие эмоции, потому что боимся обидеть собеседника
или спровоцировать конфликт. Но умалчивание — это то-
же ложь. И она очень опасна. Во-первых, ваше тело всё рав-
но выдаёт эмоции — напряжённые плечи, холодный тон, из-
бегание взгляда. Собеседник чувствует нестыковку и начи-
нает тревожиться. Во-вторых, подавленные чувства накап-
ливаются и в итоге вырываются в десять раз сильнее через
неделю или месяц. «Да я уже сто раз тебе говорил, что меня
бесит, когда ты так делаешь!» — «Но ты говорил, что всё
нормально». В-третьих, вы лишаете партнёра возможности
что-то изменить. Если вы скрываете обиду, он продолжает
делать то, что вас ранит, а вы страдаете. Это не забота, а мед-



 
 
 

ленное отравление отношений.
Четвёртый вид — ложь, чтобы избежать наказания или

неудобного разговора. «Извини, я не могу прийти, у меня
заболела голова» (хотя просто лень ехать), «Отчёт ещё в
работе» (хотя даже не начинал), «Я не видел твоё сообще-
ние» (хотя видел, но не хотел отвечать). Это уже ближе к пря-
мой лжи, но многие оправдывают её «дипломатией». Про-
блема в том, что такая ложь создаёт каскад недоверия. Рано
или поздно выяснится, что голова не болела, отчёт не начи-
нался, сообщение вы видели. И в следующий раз, даже когда
вы скажете правду, вам не поверят. Честный отказ («Я устал
и не хочу ехать», «Я не успел начать отчёт, нужна помощь»,
«Я не ответил, потому что не знал, что сказать») может быть
неудобен в моменте, но он сохраняет доверие на будущее.

Теперь давайте посмотрим на реальные истории из прак-
тики, чтобы увидеть, как ложь во благо разрушает диалог.
Первая история — про семейную пару Анну и Сергея. Сер-
гей часто задерживался на работе, а Анне говорил, что «про-
сто аврал». На самом деле он ходил к психологу, потому что
переживал депрессию, но не хотел беспокоить жену. Он счи-
тал, что ложь во благо — лучшее решение. Анна же чувство-
вала, что что-то не так, просила его быть откровенным, но
Сергей отмахивался. Её тревога росла, она подозревала из-
мену. В итоге она устроила скандал, и он в гневе признал-
ся, и она была в шоке: «Ты скрывал от меня депрессию? Я
думала, ты мне изменяешь! Мы могли бы пройти через это



 
 
 

вместе, а теперь я чувствую себя обманутой и брошенной!»
Если бы Сергей сказал правду с самого начала, Анна была бы
расстроена, но не чувствовала бы себя преданной. Доверие
было бы сохранено. А так потребовались месяцы терапии,
чтобы восстановить отношения.

Вторая история — про начальника и подчинённого. Ру-
ководитель знал, что компанию ждёт сокращение, но дер-
жал это в секрете от сотрудников, «чтобы не сеять панику».
Он считал, что делает благо. Когда сокращение объявили
внезапно, сотрудники взбунтовались, лучшие специалисты
ушли, оставшиеся потеряли доверие к руководству на годы.
Если бы он сказал правду за три месяца до этого, можно бы-
ло бы подготовиться, перераспределить задачи, кого-то пе-
реобучить. Да, было бы тревожно, но люди бы чувствовали
уважение и контроль над ситуацией. Ложь во благо оберну-
лась катастрофой.

Третья история — из школы. Учительница хвалила всех
учеников, даже тех, кто писал безграмотно. Она считала, что
критика травмирует детей. В результате родители верили,
что у детей всё отлично, и не занимались дополнительно.
А когда пришло итоговое тестирование, дети провалились.
Обида родителей и детей на учительницу была огромной.
«Почему вы не говорили правду? Мы бы наняли репетито-
ра!» Ложная похвала оказалась вреднее честной обратной
связи.

Как же отличить ложь во благо от безопасной диплома-



 
 
 

тии? Есть несколько критериев. Первый — намерение. Если
вы скрываете правду, чтобы защитить себя (избежать скан-
дала, наказания, чужой реакции), это эгоистичная ложь, да-
же если вы её рационализируете. Если вы скрываете прав-
ду, чтобы защитить другого, спросите себя: а действительно
ли он нуждается в этой защите? Или вы лишаете его авто-
номии? Взрослый человек имеет право знать правду о своей
жизни, здоровье, финансах, отношениях. Второй критерий
— последствия. Подумайте, что будет, когда правда раскро-
ется. Если последствия будут хуже, чем от правды сейчас, —
это не благо. Третий критерий — право на истину. Есть ин-
формация, которую вы не обязаны раскрывать (чужие тай-
ны, коммерческая тайна), и информация, которую вы обяза-
ны раскрыть, если она касается другого человека. Скрывать
от партнёра, что вы уволились с работы, — это нарушение
его права знать о семейном бюджете.

Что делать, если вы уже солгали во благо? Лучшая стра-
тегия — признаться. Да, это неловко, страшно, больно. Но
чем дольше вы тянете, тем хуже. Скажите: «Мне нужно тебе
кое в чём признаться. Я соврал о том, что... Я сделал это,
потому что... Я понимаю, что это было неправильно, и мне
жаль. Теперь я хочу сказать правду:...». Будьте готовы к оби-
де и гневу. Не оправдывайтесь, не говорите «я хотел как луч-
ше». Просто примите реакцию и дайте человеку время пе-
реварить. Доверие восстанавливается долго, но честность —
единственный путь.



 
 
 

А что делать, если вы заметили, что собеседник лжёт вам
во благо? Не нападайте с обвинениями. Скажите: «Я чув-
ствую, что ты говоришь не всё. Я предпочёл бы узнать прав-
ду, даже если она неприятна. Для меня важно доверие между
нами». Иногда люди лгут из страха. Покажите, что вы готовы
принять правду без агрессии. Это поможет им раскрыться.

Особенно сложная тема — ложь детям. Многие родители
считают, что детей нужно оберегать от неприятных правд.
«Дед просто уснул навсегда», «Мы не разводимся, просто па-
па будет жить отдельно», «Денег нет, потому что тётя Зи-
на заболела». Дети не глупы. Они чувствуют неправду, но,
не понимая её, начинают фантазировать и винить себя. От-
сутствие прозрачности порождает тревожность. Детям нуж-
на правда, адаптированная к возрасту, но правда. «Дедуш-
ка умер. Это значит, что его тело перестало работать, и мы
его больше не увидим. Мы очень грустим, но у нас остались
тёплые воспоминания». «Мы с мамой решили жить отдель-
но, потому что нам трудно вместе. Но мы оба тебя любим и
будем всегда рядом». «У нас сейчас мало денег, поэтому мы
будем экономить. Но мы сыты и в безопасности». Честность
с детьми строит доверие на всю жизнь.

Теперь — практические упражнения для работы с ложью
во благо. Первое упражнение — «Инвентаризация лжи».
Возьмите лист бумаги и честно запишите три случая за по-
следний месяц, когда вы солгали во благо или умолчали о
важной правде. Напротив каждого напишите, каковы были



 
 
 

ваши мотивы и каковы реальные последствия для вас и для
собеседника. Потом спросите себя: «Что было бы, если бы я
сказал правду сразу?» Это упражнение отрезвляет.

Второе упражнение — «Пробный день правды». Выбери-
те один день, когда вы обязуетесь не лгать вообще, даже в
мелочах. Не говорите «я занят», если просто не хотите идти,
скажите «я устал и хочу отдохнуть». Не скрывайте раздра-
жение, скажите «меня злит, когда ты перебиваешь». Не при-
украшивайте, говорите как есть. Вы увидите, что мир не рух-
нет. Наоборот, люди будут больше доверять вам и уважать
вашу прямоту. Но будьте готовы к их первоначальной реак-
ции: честность может пугать тех, кто привык к полуправде.
Это нормально, дайте им время привыкнуть.

Третье упражнение — «Разрешение на правду». Выбери-
те одного близкого человека и скажите ему: «Я хочу, что-
бы между нами была полная честность. Даже если правда
неприятна, давай говорить её. Обещаю не наказывать тебя
за правду и не злиться. Тоже сделаешь так для меня?» Это
создаёт контракт безопасности, где правда не ведёт к нака-
занию. Многие люди лгут именно из страха наказания. Убе-
рите страх — и ложь исчезнет.

Четвёртое упражнение — «Правда с мягкостью». Потре-
нируйтесь говорить правду, смягчая её формой, но не со-
держанием. Вместо «ты ужасно поёшь» скажите «я слышу
неточности в интонации, давай поработаем над этим». Вме-
сто «твой проект никуда не годится» скажите «проект тре-



 
 
 

бует серьёзной доработки, вот конкретные места». Правда
не обязана быть грубой. Она может быть конструктивной и
уважительной. Главное — чтобы она была правдой, а не ло-
жью во благо.

Пятое упражнение — «Раскрытие старой лжи». Если у
вас есть ложь во благо, которая вас тяготит, раскройте её се-
годня. Скажите тому человеку: «Я должен признаться, что
несколько месяцев назад я сказал неправду о... Мне стыдно,
я хочу это исправить. Настоящая правда такова...». Да, бу-
дет больно. Но эта боль — инвестиция в долгосрочное до-
верие. И вы почувствуете невероятное облегчение, сбросив
груз тайны.

Помните: безопасный диалог невозможен без прозрачно-
сти. Прозрачность — это не жестокость, а уважение к праву
другого человека знать реальность. Ложь во благо — это все-
гда патернализм, позиция «я знаю лучше, что тебе нужно».
Но взрослые люди имеют право сами решать, что им нужно,
и для этого они должны владеть полной информацией. По-
этому, прежде чем в очередной раз скрыть правду «чтобы не
расстраивать», спросите себя: «А не лишаю ли я этим чело-
века его свободы выбора? Не строю ли я отношения на пес-
ке, который размоет первая же волна правды?» И выбирайте
честность. Да, она сложнее в моменте. Но она единственная,
что создаёт по-настоящему безопасную среду, где вас слы-
шат и уважают.

В следующей подглаве мы поговорим о сарказме — опас-



 
 
 

ной игре, в которой многие видят лишь шутку, но которая
на самом деле глубоко ранит и разрушает диалог. А сейчас
— задание на сегодня. Найдите один разговор, где вы скры-
ли правду, и переиграйте его в уме так, как будто вы сказали
правду. Запишите новый сценарий. В следующий раз, когда
возникнет соблазн солгать во благо, вспомните этот сцена-
рий и рискните сказать правду. Результат вас удивит.



 
 
 

 
Сарказм и подколы: опасная игра

 
Мы разобрали ложь во благо, которая разрушает прозрач-

ность. Теперь перейдём к ещё более коварному оружию —
сарказму. В отличие от прямой лжи или обвинения, сар-
казм часто маскируется под шутку, под лёгкий юмор, под
«дружеский подкол». «Да ладно, ты чего, не понимаешь шу-
ток?», «Ну ты и обидчивый», «Я же по-доброму». Знако-
мо? Сарказм — это форма иронии, в которой положительное
утверждение несёт отрицательный смысл. Вы говорите «мо-
лодец», а имеете в виду «бездарь». Вы говорите «гениально»,
а имеете в виду «глупо». Вы говорите «классная причёска»,
а имеете в виду «ужас». Мозг собеседника мгновенно рас-
шифровывает двойное послание и воспринимает его как ата-
ку, тем более коварную, что формально вы ничего плохого
не сказали. Защитная реакция срабатывает, но человек не
может прямо выразить обиду, потому что «это же была шут-
ка». И это самый токсичный аспект сарказма — он делает
обиду нелегитимной.

Почему сарказм так опасен для диалога? Потому что он
убивает доверие и создаёт атмосферу, в которой человек ни-
когда не знает, говорите вы искренне или насмехаетесь. Сар-
казм — это пассивная агрессия. Вы не берёте на себя от-
ветственность за свои слова, прикрываясь юмором. Но под-
кол всегда бьёт в цель. Исследования показывают, что сар-



 
 
 

казм активирует в мозге те же зоны, что и физическая боль,
особенно когда исходит от близкого человека. В парах, где
один партнёр часто использует сарказм, уровень удовлетво-
рённости отношениями в два раза ниже, чем в парах, где го-
ворят прямо. Сарказм не решает проблемы, он их замора-
живает, превращая конфликт в бесконечную игру в «друже-
ские» уколы.

Пример из семейной жизни. Муж пришёл с работы позд-
но. Жена встречает его фразой: «О, наша звезда пожаловала!
Спасибо, что почтил нас своим присутствием». Голос слад-
кий, улыбка, вроде шутит. Мужу не смешно. Он чувствует
укол. Но если он обидится, она скажет: «Ты чего, я же по-
доброму. Не чувствуешь юмора». Он замолкает, но обида
остаётся. В следующий раз он придёт ещё позже назло. Или
тоже начнёт подкалывать в ответ. Диалога не получилось.
А ведь можно было сказать прямо: «Я расстроена, что ты
пришёл так поздно, мы не поужинали вместе». Это было бы
честно и безопасно.

Сарказм особенно популярен в рабочей среде, где он ча-
сто маскируется под «профессиональный юмор». «Ну ты и
гений, конечно, с такой-то идеей», «Офисный работник года,
блин», «Поздравляю, ты только что установил новый рекорд
по опозданиям». Руководитель, использующий сарказм, ду-
мает, что он «с юморком» и «без давления». Но подчинён-
ные чувствуют унижение, теряют мотивацию и боятся вы-
сказывать идеи. Один мой клиент рассказывал: «У нас на-



 
 
 

чальник всё время говорит "браво" и хлопает, когда кто-то
ошибается. Все ненавидят это "браво". Лучше бы он просто
сказал, что именно не так». Прямая критика конструктивна,
сарказм — нет.

Почему мы используем сарказм, даже зная, что он ранит?
Причины разные. Первая — страх конфликта. Сарказм поз-
воляет выразить недовольство, не вступая в открытую ссо-
ру. Вторая — привычка. Во многих семьях и компаниях сар-
казм — норма общения, её принимают за «здоровое чувство
юмора». Третья — желание казаться умным и остроумным.
Сарказм часто ассоциируется с интеллектом. Четвёртая —
защита собственной уязвимости. Легче уколоть другого, чем
признать, что тебе больно. Но, как и любая защита, сарказм
в долгосрочной перспективе разрушает контакт.

Как отличить безобидный юмор от опасного сарказма?
Есть несколько критериев. Безобидная шутка не направлена
на личность, не содержит скрытого негатива, и оба участника
смеются одинаково. Сарказм же всегда направлен на кого-то,
содержит скрытую агрессию, и жертве не смешно. Если вы
шутите, а собеседник напрягается или обижается, то это уже
не юмор, а сарказм. Хороший тест: попробуйте произнести
ту же фразу серьёзно, без ироничной интонации. Если она
звучит оскорбительно — это был сарказм. Например, «мо-
лодец» без иронии — похвала. «Молодец» с иронией — на-
смешка.

Что делать, если вы заметили, что сами часто используете



 
 
 

сарказм?
Первый шаг — признать, что это проблема.
Второй — перед каждой ироничной фразой задавать себе

вопрос: «Я хочу обидеть или развеселить?» Если обидеть —
лучше промолчать или сказать прямо.

Третий — тренироваться заменять сарказм на прямое я-
высказывание. Вместо «Ну ты и растяпа» сказать «Я рас-
строен, что документ потерялся. Давай поищем вместе».
Вместо «Гениально, просто гениально» сказать «Мне кажет-
ся, это решение не подходит, давай подумаем о других вари-
антах». Сначала будет трудно, но привычка меняется за три-
четыре недели.

Что делать, если сарказм используют против вас? Не мол-
чите и не отвечайте сарказмом на сарказм — это эскалация.
Лучшая стратегия — спокойно спросить: «Ты сейчас серьёз-
но или шутишь?»; «Что ты имеешь в виду?»; «Мне эта фра-
за показалась обидной. Ты хотел меня задеть?». Это сбивает
маскировку. Сарказм не выдерживает прямого света. Если
собеседник скажет «да шучу я, не понимаешь юмора», вы
можете ответить: «Мне не смешно, давай говорить прямо».
Вы имеете право не принимать иронию в свой адрес.

Особый случай — сарказм в переписке. В мессенджерах
и соцсетях он ещё опаснее, потому что нет интонации. То,
что вы считаете ироничной шуткой, может быть прочитано
как откровенное оскорбление. Правило безопасной перепис-
ки: если вы не уверены, что шутка будет понята правиль-



 
 
 

но, не шутите. Лучше поставить смайлик «: )» или написать
«это шутка». Но даже с этим сарказм остаётся рискованным.
Многие конфликты в чатах начинаются с одной саркастиче-
ской фразы.

Запомните главное: сарказм не делает вас остроумным.
Он делает вас опасным собеседником. Прямая честность
требует смелости, но она строит доверие. Сарказм — это тру-
сость, завернутая в юмор. Если вы хотите, чтобы вас слы-
шали, говорите прямо. Если вы злы — скажите «я зол», ес-
ли расстроены — «мне обидно», если не согласны — «я не
согласен». Игра в «подколы» разрушает безопасную среду
быстрее, чем открытая ссора. Потому что после открытой
ссоры можно помириться. А после сарказма остаётся осадок,
который не смывается извинениями «ну пошутил же».

Практическое задание на неделю: отслеживайте каждый
случай, когда вы используете сарказм или подкол. Записы-
вайте в блокнот. Вечером переписывайте каждую фразу в
прямой и безопасный вариант. Например, вместо «О, ты се-
годня рано, не случилось ли чего?» — «Я удивлён, что ты
пришёл раньше, обычно ты задерживаешься». Вместо «Ну
ты даёшь, Ватсон» — «Я не понял твоего решения, объясни,
пожалуйста». Через неделю вы увидите список своих «лю-
бимых» саркастических фраз и сможете целенаправленно от
них избавляться. И помните: юмор без жертвы возможен.
Шутите о ситуациях, о себе, о погоде. Но не о людях. Это
золотое правило безопасного диалога. В следующей подгла-



 
 
 

ве мы разберём ещё один скрытый вид атаки — вопросы, ко-
торые становятся оружием. Вы узнаете, как распознать ток-
сичные вопросы и как на них отвечать, не входя в защиту.



 
 
 

 
Как вопросы становятся оружием

 
Мы разобрали сарказм — оружие, которое маскируется

под шутку. Но есть ещё один вид скрытой атаки, который ча-
сто остаётся незамеченным даже теми, кто считает себя ма-
стером коммуникации. Речь идёт о вопросах. Да-да, обыч-
ных вопросах. Казалось бы, вопрос — это нейтральная фор-
ма речи, способ получить информацию. Но в небезопасном
диалоге вопросы превращаются в мощное оружие. Им мож-
но обвинить, не обвиняя прямо. Им можно обесценить, не
произнося обидных слов. Им можно загнать собеседника в
угол и заставить его оправдываться. Самый страшный вид
вопросов — риторические, то есть те, которые не предпола-
гают ответа. Но и обычные вопросы, заданные с определён-
ной интонацией или формулировкой, могут ранить не мень-
ше, чем ты-высказывание.

Почему вопросы становятся оружием? Потому что они
переносят ответственность на собеседника. Ты-высказыва-
ние звучит как обвинение: «Ты виноват». Вопрос-обвинение
звучит как «А почему это произошло?», но подтекст тот же:
«Это ты виноват, и я жду, когда ты признаешься». Мозг со-
беседника мгновенно считывает скрытое обвинение и вклю-
чает защиту. Кроме того, вопросы-оружие часто содержат
в себе недоговорённость, которую собеседник должен доду-
мать, а додуманное всегда страшнее сказанного. «Ты что,



 
 
 

совсем?» — этот вопрос не закончен, но мозг достраивает:
«совсем дурак», «совсем не думаешь», «совсем потерял со-
весть». И это больнее прямого оскорбления.

Давайте разберём основные виды вопросов-оружия, что-
бы научиться их распознавать и обезвреживать. Первый и са-
мый распространённый вид — риторические вопросы с от-
рицанием или сарказмом. «Ну не дурак ли?», «Ты сам не по-
нимаешь, что делаешь?», «Кому это нужно?», «Зачем я те-
бе сто раз говорил?», «Ты не мог подумать?», «Что за ерун-
да?». Все эти вопросы не требуют ответа. Они требуют, что-
бы собеседник почувствовал себя виноватым, глупым или
никчёмным. Настоящий ответ на них невозможен. Если вы
начнёте отвечать на «Ну не дурак ли?» честно: «Нет, я не ду-
рак», — вы будете выглядеть глупо, потому что вопрос ри-
торический. Если промолчите — проглотите обиду. Лучшая
защита — не отвечать на содержание, а вскрыть форму: «Это
риторический вопрос, или ты ждёшь ответа?», «Мне кажет-
ся, ты сейчас не спрашиваешь, а обвиняешь. Давай прямо».
Это переводит разговор в мета-плоскость и лишает вопрос
силы.

Второй вид — вопросы-ловушки. Они построены так, что
любой ответ будет выглядеть плохо. «Ты перестал пить по
утрам?» — классическая ловушка, потому что и «да», и
«нет» подразумевают, что вы пили раньше. В диалогах такие
вопросы звучат как: «Ты всё ещё думаешь, что был прав?»,
«Ты уже признал свою ошибку?», «Почему ты до сих пор не



 
 
 

извинился?» Вопрос подразумевает, что вы неправы, что вы
ошиблись, что вы должны извиниться. Если вы соглашаетесь
— вы признаёте вину. Если не соглашаетесь — вы выгляди-
те упрямым и неадекватным. Как выходить из ловушки? Не
отвечать на вопрос как на вопрос. Сказать: «Я не согласен
с предпосылкой твоего вопроса. Давай начнём с того, что я
не считаю себя неправым». Или: «Твой вопрос предполагает
то, с чем я не согласен. Давай разберём факты по порядку».

Третий вид — вопросы-допросы. Серия быстрых, давя-
щих вопросов, на которые невозможно ответить сразу. «По-
чему ты это сделал? Ты подумал о последствиях? Ты вообще
понимаешь, что натворил? Сколько можно? Когда это закон-
чится?» Собеседник не успевает ответить на первый вопрос,
как на него летят второй, третий, четвёртый. Мозг перегру-
жается и переходит в защиту. Это тактика, которую часто
используют начальники, родители и партнёры в ссоре. Цель
— не получить ответы, а подавить, заставить замолчать, за-
пугать. Что делать? Не пытайтесь отвечать на все вопросы
сразу. Поднимите руку или скажите: «Стой. Я отвечу на твои
вопросы, но по одному». Или: «Я слышу, что ты зол. Я го-
тов говорить, но не под градом вопросов. Давай спокойно».
Если собеседник продолжает давить, лучше прервать разго-
вор: «Я не могу отвечать в таком темпе. Вернёмся через пять
минут, когда мы оба успокоимся».

Четвёртый вид — вопросы, притворяющиеся заботой.
«Ты как себя чувствуешь? Ты уверен, что в порядке? Тебе



 
 
 

не кажется, что ты слишком остро реагируешь?» На первый
взгляд — забота. На деле — обесценивание чувств и намёк
на то, что с вами что-то не так. Особенно часто это исполь-
зуют нарциссичные люди и манипуляторы. Вы расстроены
из-за реальной проблемы, а вам задают вопрос «Ты уверен,
что это не ты преувеличиваешь?» Это перекладывает ответ-
ственность с проблемы на вашу психику. Как отвечать? Не
оправдываться. Сказать прямо: «Я чувствую себя нормаль-
но. А проблема, о которой я говорю, реальна, и я хочу её
обсуждать, а не мои чувства» или «Твой вопрос звучит так,
будто ты сомневаешься в адекватности моей реакции. Я не
преувеличиваю, для меня это важно». Это возвращает фокус
на реальную проблему.

Пятый вид — вопросы с готовым ответом. «Ты ведь пони-
маешь, что это неправильно?», «Ты согласен, что так делать
нельзя?», «Ты признаёшь, что был не прав?» Вопрос уже со-
держит правильный ответ. Собеседник загнан в угол: он мо-
жет либо согласиться (и признать вину), либо отказаться от-
вечать (и выглядеть упрямо). Но есть третий путь: сказать «Я
понимаю, что ты хочешь, чтобы я согласился. Но давай не
через вопрос с готовым ответом. Скажи прямо, что ты име-
ешь в виду, а я тогда отвечу честно». Это не уход от ответа,
это требование честного и прямого диалога без ловушек.

Шестой вид — вопросы о прошлом, которые нельзя из-
менить. «Зачем ты это сделал?», «Почему ты не подумал?»,
«Как ты мог так поступить?» Эти вопросы обращены в про-



 
 
 

шлое, которое не исправить. Они не помогают решить про-
блему, а только заставляют человека оправдываться, чув-
ствовать вину и стыд. Исследования показывают, что вопро-
сы о прошлом в конфликте ведут к зацикливанию на ошиб-
ках, а не к поиску решений. Гораздо эффективнее вопро-
сы о будущем: «Что мы можем сделать сейчас?», «Как избе-
жать этого в следующий раз?», «Что мне нужно, чтобы ис-
править ситуацию?». Если собеседник задаёт вам вопросы
о прошлом, вы можете сказать: «Давай не будем копаться в
том, что уже случилось и нельзя изменить. Лучше скажи, что
я могу сделать сейчас, чтобы тебе стало легче» или «Я пони-
маю, что это было ошибкой. Сейчас меня волнует, как её ис-
править». Это переводит разговор в конструктивное русло.

Седьмой вид — вопросы, которые маскируют приказ или
критику. «Ты не мог бы не шуметь?» — это не вопрос, это
приказ. «Как ты думаешь, правильно ли опаздывать?» — это
не вопрос, это критика. Такие вопросы раздражают, потому
что они фальшивы. Вы не спрашиваете, вы уже вынесли вер-
дикт. Честнее сказать прямо: «Пожалуйста, не шуми» или
«Мне не нравится, когда ты опаздываешь». Если вам задают
такой фальшивый вопрос, вы можете ответить: «Это был во-
прос или просьба?», «Ты хочешь услышать моё мнение или
уже решил, что я неправ?». Это проясняет намерения.

Теперь давайте разберём, почему вопросы становятся
оружием даже в руках хороших людей, которые не хотят
обидеть. Часто мы задаём вопросы не из любопытства, а из



 
 
 

тревоги. Нам страшно, мы хотим контролировать ситуацию,
и вопросы кажутся безопасным способом. Например, мать
спрашивает подростка: «Ты куда пошёл? С кем? Когда вер-
нёшься?» Для неё это забота. Для подростка — допрос и
недоверие. Его мозг включает защиту, он огрызается или
врёт. Безопасная альтернатива — не вопросы, а я-высказы-
вания и договорённости. «Я волнуюсь, когда ты уходишь. Да-
вай договоримся, что ты будешь писать мне, когда доходишь
до места, и называть время возвращения». Это не вопросы,
это просьбы и правила.

Ещё одна причина, почему мы используем вопросы-ору-
жие, — желание избежать ответственности за свои слова.
Сказать «ты сделал плохо» — это прямая атака, и за неё мож-
но получить ответную атаку. Сказать «почему ты сделал пло-
хо?» — это якобы нейтральный вопрос. Но подтекст тот же.
Мы прячем агрессию за грамматической формой вопроса.
Это нечестно по отношению к собеседнику. В безопасном
диалоге лучше брать ответственность за свои слова и гово-
рить прямо: «Я считаю, что это было плохо, потому что...»
или «Меня расстроило, что ты сделал это, потому что...».
Прямота не ранит, если она уважительна. А вопрос-прикры-
тие ранит обязательно.

Как же научиться не использовать вопросы как оружие?
Очень просто: прежде чем задать вопрос в напряжённой си-
туации, спросите себя: «Я действительно хочу услышать от-
вет, или я уже знаю ответ и хочу его подтверждения? Я хо-



 
 
 

чу что-то узнать, или я хочу обвинить?» Если вы хотите
обвинить — переформулируйте обвинение в я-высказыва-
ние. Вместо «Почему ты не вынес мусор?» скажите «Му-
сор не вынесен, я расстроен». Вместо «Ты что, не можешь
быть повнимательнее?» скажите «Я переживаю из-за этой
ошибки, давай разберёмся». Если вы действительно хотите
узнать — задавайте открытые вопросы, которые начинаются
с «как», «что», «расскажи». Например, вместо «Почему ты
опоздал?» (обвинительный подтекст) спросите «Что случи-
лось по дороге?» или «Расскажи, как прошло утро». Это ме-
няет тон с допроса на интерес.

Теперь — о том, как защищаться от вопросов-оружия,
если их задают вам. Самая сильная защита — не отвечать
на содержание, а комментировать форму. Например, вам за-
дают риторический вопрос «Ну не глупо ли получилось?».
Вместо того чтобы оправдываться или соглашаться, скажите:
«Ты задаёшь риторический вопрос или ждёшь ответа? Если
риторический, то я не буду на него отвечать, потому что он
содержит обвинение. Если ждёшь ответа, то переформули-
руй, пожалуйста, как прямой вопрос». Это звучит смело, но
именно так вы прерываете игру. Второй способ — перевести
вопрос из прошлого в будущее. «Почему ты это сделал?» —
«Давай не будем о том, что нельзя изменить. Что мне сделать
сейчас, чтобы исправить ситуацию?» Третий способ — про-
сто не отвечать. Сказать: «Я не буду отвечать на этот вопрос,
потому что он звучит как обвинение. Если ты хочешь пого-



 
 
 

ворить о проблеме, давай по-другому». Вы имеете право не
отвечать на вопросы, которые унижают или загоняют в угол.

Практическое упражнение — «Трансформация вопро-
сов». Возьмите лист бумаги и выпишите пять вопросов, ко-
торые вы часто задаёте в напряжённых ситуациях. Напри-
мер: «Почему ты вечно опаздываешь?», «Ты не мог преду-
предить?», «Зачем ты это сказал?», «Ты думал, прежде чем
делать?», «Кому это нужно?». Напротив каждого напишите
безопасную альтернативу — прямое высказывание или от-
крытый вопрос. «Я расстраиваюсь, когда ты опаздываешь,
потому что мы срываем планы. Давай договоримся о вре-
мени». «Мне важно получать предупреждения о задержках.
Как нам это организовать?» «Меня задели твои слова. Рас-
скажи, что ты имел в виду». «Эта ситуация меня тревожит.
Давай вместе подумаем, как сделать лучше». «Мне кажется,
это решение неэффективно. Что ты думаешь?» Потом в те-
чение недели, каждый раз, когда вы ловите себя на вопро-
се-оружии, останавливайтесь и проговаривайте про себя или
вслух безопасный вариант.

Второе упражнение — «Стой-вопрос». Попросите близ-
кого человека, с которым у вас иногда бывают конфликты,
использовать сигнал «стой-вопрос», если вы задаёте вопрос,
который звучит как обвинение. Ваша задача — не обижать-
ся, а поблагодарить и переформулировать. Заодно вы увиди-
те, как часто вы это делаете неосознанно.

Третье упражнение — «Допрос в ролевой игре». Попро-



 
 
 

сите друга или коллегу в течение пяти минут задавать вам да-
вящие, обвинительные вопросы, а вы тренируйтесь отвечать
техниками защиты — не реагировать на содержание, ком-
ментировать форму, переводить в будущее или отказывать-
ся отвечать. Это снимет страх перед такими вопросами в ре-
альной жизни.

Четвёртое упражнение — «Язык следствия и причины».
Обратите внимание, что многие обвинительные вопросы со-
держат слово «почему». «Почему» часто звучит как «зачем
ты сделал эту глупость». Замените «почему» на «как слу-
чилось, что» или «что привело к». «Как случилось, что ты
забыл о встрече?» звучит мягче, чем «почему ты забыл?».
«Что привело к тому, что отчёт не готов?» лучше, чем «по-
чему отчёт не готов?». Это маленькое изменение смещает
фокус с поиска виноватого на анализ причин.

Помните: в безопасном диалоге вопросы служат для того,
чтобы узнать новое, понять собеседника, прояснить детали.
Они не служат для того, чтобы обвинять, давить или заго-
нять в угол. Прежде чем задать вопрос в сложном разгово-
ре, проверьте свой внутренний настрой: вы любопытны или
вы агрессивны? Если агрессивны — лучше помолчать или
сказать прямо. Вопрос не должен быть маскировкой для ата-
ки. В следующей подглаве мы разберём одну из самых ча-
стых и коварных ошибок — союз «но», который перечёрки-
вает всё сказанное до него. Вы узнаете, почему «но» убивает
комплименты, извинения и согласие, и как заменить его на



 
 
 

безопасные альтернативы. А сейчас — небольшое задание
на сегодня. Вспомните разговор, где вы чувствовали себя за-
гнанным в угол вопросами. Напишите, какие именно вопро-
сы вам задавали. Потом перепишите каждую фразу так, как
если бы вы отвечали не по содержанию, а комментировали
форму. И в следующий раз, когда вы услышите подобный
вопрос, используйте эту технику. Вы удивитесь, как быст-
ро меняется динамика диалога, когда оружие перестаёт быть
скрытым.



 
 
 

 
Ошибка «но»:

перечёркивание сказанного
 

Мы разобрали вопросы, которые становятся оружием. Но
есть одна маленькая частица, три буквы, которые ежеднев-
но разрушают тысячи диалогов, оставаясь почти незамечен-
ными. Эта частица — «но». Да-да, обычное «но». Кажется
безобидным, соединительным союзом. Но в контексте диа-
лога, особенно когда вы хотите сказать что-то важное, «но»
работает как ластик: оно стирает всё, что было сказано до
него. Похвала, сказанная перед «но», перестаёт быть похва-
лой. Извинение с «но» превращается в обвинение. Согласие
с «но» становится отказом. Обратная связь с «но» восприни-
мается как критика. Давайте разберёмся, почему это проис-
ходит и как избавиться от этой разрушительной привычки.

Почему «но» так опасно? Потому что человеческий мозг
устроен так, что он запоминает и придаёт больше веса ин-
формации, которая стоит после «но». Это называется эф-
фект ретроактивного торможения. Вы говорите: «Ты отлич-
ный сотрудник, но в этом отчёте ошибки». Собеседник слы-
шит не «ты отличный сотрудник», а «в отчёте ошибки». По-
хвала обесценивается, критика остается. Более того, «но»
создаёт ощущение противоречия. Кажется, что вы сначала
сказали одно, а потом другое, и второе отменяет первое. В
результате вы не достигаете ни одной цели: ни похвалить, ни



 
 
 

дать конструктивную критику. Вы только запускаете защит-
ную реакцию. Человек закрывается и перестаёт слышать да-
же конструктивную часть.

Давайте начнём с самого распространённого и болезнен-
ного примера — извинения с «но». «Извини, что накричал,
но ты меня спровоцировал». «Прости, что забыл о встрече,
но у меня был аврал». «Мне жаль, что так вышло, но ты сам
понимаешь, что не предупредил меня заранее». Это не из-
винения. Это замаскированные обвинения. Мозг собеседни-
ка слышит не «извини», а «ты виноват». Защита включается
мгновенно. Обида не уходит, а усиливается. Правильное из-
винение не содержит «но». Оно заканчивается там, где на-
чинается: «Извини, что накричал. Я был неправ. Я постара-
юсь сдерживаться в следующий раз». Всё. Без «но». Если вам
нужно сказать о том, что сделал собеседник, сделайте это от-
дельно, в другом предложении, без союза, который перечёр-
кивает извинение. «Извини, что накричал. И мне было обид-
но, что ты меня не предупредил. Давай обсудим, как нам из-
бегать таких ситуаций». Разница колоссальная.

Теперь — похвала с «но». «Ты хорошо выглядишь, но это
платье немного тебе велико». «Отличная презентация, но
слайды были слишком текстовые». «Ты молодец, что при-
шёл вовремя, но мог бы и помочь с установкой». Что слы-
шит собеседник? «Платье велико», «слайды плохие», «по-
мощь не оказана». Похвала не засчитана. Более того, чело-
век чувствует себя обманутым: ему дали надежду на похва-



 
 
 

лу, а потом эту надежду отняли. Это раздражает сильнее,
чем прямая критика. Исследования показывают, что «похва-
ла с «но»» воспринимается как более обидная, чем просто
критика. Потому что критика хотя бы честна. А «похвала с
«но»» — это лицемерие. Если вы хотите похвалить, хвалите
без «но». Если хотите покритиковать — критикуйте отдель-
но, лучше после паузы или в другом разговоре. «Ты хорошо
выглядишь, платье сидит отлично. Кстати, обрати внимание
на размер, возможно, стоит взять поменьше — оно будет ещё
лучше». Или сначала отдельно похвала, потом отдельно кон-
структивная рекомендация.

Третий пример — согласие с «но». «Я согласен с твоим
планом, но он требует доработки». «Ты прав, что надо эко-
номить, но давай не будем отказываться от отпуска». «Хоро-
шая идея, но реализовать её сложно». Собеседник слышит:
«Ты не согласен», «ты против», «идея плохая». Слово «но»
аннулирует согласие. Если вы действительно согласны, ска-
жите «да, и». «Да, план хороший, и давай посмотрим, что
можно доработать». «Ты прав, экономить надо, и давай по-
думаем, на чём именно, чтобы отпуск сохранить». «Хорошая
идея, и для реализации нам потребуются такие-то ресурсы».
Союз «и» не перечёркивает, а добавляет. Мозг слышит про-
должение, а не отмену.

Почему мы так любим «но»? Потому что оно даёт иллю-
зию вежливости. Нам кажется, что если мы сначала скажем
что-то хорошее, а потом «но», то критика будет мягче. На



 
 
 

самом деле это не так. Критика становится не мягче, а фаль-
шивее. Мы боимся конфликта и прячемся за «но», как за
щитом. Но этот щит бьёт по собеседнику. Кроме того, «но»
часто является признаком нашего стремления к совершен-
ству. Мы не можем просто принять хорошее, нам обязатель-
но нужно добавить «но», указать на несовершенство. Это го-
ворит о нашей собственной тревоге, а не о реальных недо-
статках собеседника. В безопасном диалоге мы учимся при-
нимать хорошее как хорошее, без добавок.

Особенно разрушительно «но» в обратной связи на рабо-
те. Многие руководители используют технику «бутерброда»:
похвала, критика, похвала. «Иван, ты отлично работаешь с
клиентами, но в этом квартале упали продажи, но я уверен,
ты исправишься». Сотрудник слышит только «упали прода-
жи». Первая и последняя похвала обесцениваются «но». Без-
опасная обратная связь строится без «но»: «Иван, твоя ра-
бота с клиентами на высоком уровне. При этом я заметил
снижение продаж в этом квартале. Давай разберём причи-
ны и подумаем, как тебя поддержать». Здесь нет «но», есть
«при этом», которое не перечёркивает, а добавляет инфор-
мацию. Или просто два предложения: похвала точкой. По-
том отдельно факт и обсуждение.

Как избавиться от привычки использовать «но»?
Первый шаг — замечать. Три дня подряд каждый раз,

когда вы произносите «но» (или пишете), делайте мыслен-
ную засечку. Можно даже носить резинку на запястье и щёл-



 
 
 

кать ею при каждом «но». Вы удивитесь, как часто вы это
делаете.

Второй шаг — замена. Вместо «но» используйте «и»,
«при этом», «вместе с тем», «однако» (но оно тоже с осто-
рожностью) или просто точку и новое предложение. «Ты хо-
рошо поработал, но есть ошибки» -> «Ты хорошо поработал.
И я вижу несколько ошибок, давай их исправим». «Извини,
но я устал» -> «Извини. Я устал, давай перенесём разговор».
«Я согласен, но с оговоркой» -> «Я согласен. У меня есть
одна оговорка, давай её обсудим».

Третий шаг — полное удаление «но» из важных фраз.
Напишите на листе бумаги десять фраз, которые вы часто
используете с «но». Перепишите их без «но», заменяя точ-
кой или союзом «и». Повесьте список на видное место. На-
пример: «Ты умный, но ленивый» -> «Ты умный. И я вижу,
что ты прикладываешь меньше усилий, чем мог бы. Что ме-
шает?» «Я люблю тебя, но меня бесит, когда ты разбрасы-
ваешь носки» -> «Я люблю тебя. И меня очень раздражают
носки на полу. Давай договоримся о месте для них». «Хо-
рошая идея, но дорогая» -> «Хорошая идея. И она дорогая.
Давай подумаем, как снизить затраты или найти бюджет».

Четвёртое упражнение — «Переосмысление старых диа-
логов». Вспомните три недавних разговора, где вы использо-
вали «но», и вы услышали защитную реакцию. Перепишите
эти диалоги в уме, убрав «но». Представьте, как бы отреаги-
ровал собеседник. Скорее всего, его реакция была бы спо-



 
 
 

койнее.
Пятое упражнение — «Но-счётчик» в семье или в ко-

манде. Предложите коллегам или домашним игру: кто за-
метит «но» в чужой речи, тот получает очко. При этом не
надо осуждать, просто смеяться и говорить «ой, поймал на
«но»!». Игра переведёт внимание на эту вредную привычку
и снизит частоту использования. Только договоритесь, что
цель — не победить, а всем вместе избавиться от «но». Че-
рез неделю вы увидите, как реже стали его использовать.

Шестое упражнение — «Сильное извинение без но».
Вспомните ситуацию, где вы извинялись с «но», и человек не
принял извинения. Подойдите к нему сейчас или напишите:
«Я хочу извиниться ещё раз, без «но». Прости, что накричал.
Я был неправ. Твои чувства важны для меня». И посмотрите
на реакцию. Часто бывает, что человек принимает извине-
ния и отношения восстанавливаются. Потому что извинение
без «но» — это настоящее извинение.

Особый случай — «но» в переписке. В мессенджерах и
письмах «но» работает так же разрушительно, но его лег-
че заметить и исправить до отправки. Правило: прежде чем
нажать «отправить», прочитайте сообщение и найдите все
«но». Замените каждое «но» на «и», «при этом» или разбей-
те на два предложения. Вы увидите, как смягчится тон. На-
пример, «Спасибо за предложение, но мы не можем его при-
нять» -> «Спасибо за предложение. Мы не можем его при-
нять, потому что…» Или «Спасибо за предложение. Давай-



 
 
 

те поищем другие варианты». Человек не чувствует себя от-
вергнутым после «спасибо».

Почему «но» так трудно убрать из речи? Потому что оно
глубоко встроено в наш язык и мышление. Мы привыкли
мыслить противопоставлениями: «хорошо, но не идеально»,
«правильно, но сложно», «люблю, но бесит». Нам кажется,
что без «но» мы потеряем тонкости, станем слишком прямо-
линейными. На самом деле без «но» речь становится не пря-
молинейной, а честной и уважительной. Вы не стираете про-
тиворечия, вы просто не маскируете их под союз, который
ранит. Противоречия можно выражать через «и», через раз-
дельные предложения, через вопросы. «Твой проект хорош.
В то же время я вижу риск в сроках. Как думаешь, что можно
сделать?» — это честное признание противоречия без «но».

Исследования в психологии коммуникации показывают,
что отказ от «но» в критических замечаниях повышает при-
нятие обратной связи на сорок процентов. Сотрудники, ко-
торые слышат «и» вместо «но», в два раза чаще вносят пред-
ложенные изменения. Партнёры, которые извиняются без
«но», чувствуют себя услышанными в три раза чаще. Дети,
которых хвалят без «но», имеют более высокую самооценку
и меньше боятся ошибок. Это не магия, это нейробиология:
мозг не отвлекается на отмену предыдущей информации и
может сосредоточиться на текущей.

Давайте разберём типичную семейную сцену. Ребёнок
приносит четвёрку по контрольной. Родитель говорит: «Мо-



 
 
 

лодец, четвёрка — это хорошо, но мог бы и пятёрку полу-
чить». Ребёнок слышит: «Ты недостаточно хорош, пятёрки
нет». Энтузиазм гаснет. А если сказать: «Молодец, четвёрка
— это хорошо. Я вижу, что ты старался. Давай посмотрим,
что было сложным, и потренируемся, чтобы в следующий
раз была пятёрка». Нет «но», есть признание успеха и кон-
структивное предложение. Ребёнок не защищается, а думает
о том, как улучшить результат.

Или пример с партнёром. Вы хотите обсудить финансы.
Вы говорите: «Я рад, что мы копим на машину, но ты слиш-
ком много тратишь на кофе». Партнёр слышит обвинение и
защищается. А если сказать: «Я рад, что мы копим на маши-
ну. И я заметил, что на кофе в месяц уходит пять тысяч. Да-
вай подумаем, как мы можем сократить эту статью расходов
или найти на неё отдельный бюджет». Нет «но», есть наблю-
дение и совместный поиск решения.

Теперь — как быть, если вы слышите «но» от собесед-
ника? Не игнорируйте. Спокойно спросите: «Я слышу, что
ты говоришь “но”. Это значит, что ты не согласен с первой
частью фразы? Или ты просто добавляешь информацию?»
Часто люди сами не осознают, как «но» меняет смысл. Ваш
вопрос поможет им заметить. Или скажите: «Можешь пере-
формулировать без “но”? Мне важно понять, что ты действи-
тельно думаешь». Это просьба о прозрачности, а не атака.

И последнее — будьте терпеливы к себе. Отказ от «но»
— один из самых трудных навыков, потому что «но» про-



 
 
 

износится машинально. Вы можете месяц тренироваться, а
потом в стрессе снова выдать «но». Не ругайте себя. Просто
отметьте и скажите собеседнику: «Ой, я сейчас сказал “но”,
давай я переформулирую». Это тоже безопасный диалог —
признание своей ошибки в реальном времени. Со временем
мозг перестроится, и «но» будет появляться всё реже. А ко-
гда оно совсем исчезнет из вашей речи в напряжённых разго-
ворах, вы заметите, как изменилось качество диалогов. Вас
перестанут перебивать, оправдываться и нападать. Потому
что вы перестали перечёркивать свои же слова.

Практическое задание на эту подглаву — самое простое и
самое сложное. Возьмите ручку и напишите на левой ладони
слово «НО» (или на стикере, который всегда перед глазами).
Каждый раз, когда вы видите эту надпись, вспоминайте: се-
годня я не использую «но» в важных разговорах. Вечером
посчитайте, сколько раз вам удалось удержаться. И запиши-
те три фразы с «но», которые вы сегодня всё же сказали, и
их безопасные замены. Повторяйте это три дня. На четвёр-
тый день вы начнёте автоматически заменять «но» на «и»
или точку. И это изменит вашу жизнь сильнее, чем многие
другие техники. Потому что «но» — это маленький убийца
диалога. А вы только что обезвредили бомбу. В следующей
подглаве мы разберём ещё один мощный фактор — ярлыки
и обобщения («вечно ты», «никогда»), которые уже упоми-
нались в начале главы. Там мы углубимся в их структуру и
научимся заменять их на конкретику. А сейчас — не гово-



 
 
 

рите «но» хотя бы до вечера. Договорились?



 
 
 

 
Ярлыки и обобщения

(«вечно ты», «никогда»)
 

В предыдущей подглаве мы разобрались, как союз «но»
перечёркивает всё сказанное до него. Но есть ещё одна ка-
тегория слов, которая работает как немедленный спусковой
крючок для защиты собеседника. Это ярлыки и обобщения.
«Ты вечно опаздываешь», «Ты никогда меня не слушаешь»,
«Вечно ты сидишь в телефоне», «Ты всегда всё портишь»,
«Ты постоянно ноёшь». Знакомо? Кажется, что это просто
усиление, способ подчеркнуть своё раздражение. Но на са-
мом деле это бомба замедленного действия. Обобщения и
ярлыки — одна из главных причин, почему люди закрывают-
ся и перестают слышать. Потому что они несправедливы, они
навешивают на личность бессрочное клеймо, и они оставля-
ют человеку ноль шансов на оправдание или исправление.

Давайте разберёмся, почему обобщения так ранят. Слово
«всегда» означает в каждый момент времени. Слово «нико-
гда» означает ни в один момент. Когда вы говорите партнёру
«ты никогда не моешь посуду», его мозг мгновенно находит
противоположный пример. «Как это никогда? А в прошлый
вторник я мыл! А в субботу после гостей!» И теперь вме-
сто обсуждения текущей проблемы (сегодня посуда не по-
мыта) вы втягиваетесь в бесполезный спор о том, мыл ли он
посуду 15 марта три года назад. Оправдания и контратаки



 
 
 

неизбежны. Вы говорите «вечно ты критикуешь» — собесед-
ник вспоминает все случаи, когда он вас хвалил или молчал,
и предъявляет их как доказательство вашей несправедливо-
сти. Обобщение переключает фокус с конкретного действия
на личность. И на личности защита включается моменталь-
но, потому что атака на поступок — это одно, а атака на лич-
ность — совсем другое. «Ты не вынес мусор сегодня» можно
исправить, вынеся мусор через пять минут. «Ты вечно забы-
ваешь про мусор» — это приговор, который висит над чело-
веком постоянно.

Ярлыки — это ещё более сильная форма обобщения. «Ты
лентяй», «Ты неряха», «Ты безответственный», «Ты исте-
ричка», «Ты эгоист». Ярлык не оставляет места для изме-
нений. Если человек «лентяй», то он всегда будет ленивым,
и любое его усилие обесценивается. «Ну, сегодня он помыл
посуду, но всё равно лентяй, потому что ленив по натуре».
Ярлыки особенно травматичны для детей, потому что они
впитывают их как истину. Ребёнок, которому сто раз сказа-
ли «ты неряха», вырастает с убеждением, что он не способен
быть аккуратным, и даже не пытается. Взрослый, которого
на работе назвали «бездарностью», теряет мотивацию и на-
чинает работать спустя рукава. Ярлык — это самоисполня-
ющееся пророчество.

Почему мы используем обобщения и ярлыки, даже зная,
что они несправедливы? Потому что они экономят наши ко-
гнитивные ресурсы. Вместо того чтобы сказать «сегодня ты



 
 
 

не вынес мусор, и в среду тоже забыл, а в прошлый втор-
ник вынес, но поздно», мы говорим «вечно ты». Обобщение
— это ленивый язык. Мы не хотим тратить силы на точные
формулировки, и поэтому прибегаем к штампу. Кроме того,
обобщения дают нам ощущение морального превосходства.
Когда мы говорим «ты всегда так делаешь», мы ставим себя в
позицию судьи, который видит картину целиком, а собесед-
ник — лишь мелкий нарушитель. Это льстит нашему эго, но
разрушает диалог.

Как обобщения влияют на мозг собеседника? Они активи-
руют не только реакцию «бей или беги», но и центры неспра-
ведливости. Человек чувствует, что его оценили необъектив-
но. Это вызывает сильную эмоцию, часто более сильную, чем
сама критика. Исследования показывают, что несправедли-
вая критика запоминается в три раза дольше, чем справед-
ливая, и вызывает более интенсивную защитную реакцию.
Поэтому если вы хотите, чтобы ваше замечание услышали и
приняли, говорите конкретно и справедливо. Никаких «веч-
но» и «никогда».

Давайте посмотрим на конкретные примеры из жизни.
Ситуация: мужчина просит жену не тратить много времени
на телефон за ужином. Вместо того чтобы сказать «вечно ты
сидишь в телефоне, никогда со мной не разговариваешь», он
мог бы сказать: «Я заметил, что последние три дня за ужи-
ном ты много времени проводишь в телефоне, и мне от это-
го грустно. Давай договоримся, что за едой мы не смотрим



 
 
 

в экраны». В первом случае — обобщение и ярлык, защита
и ссора. Во втором — конкретный факт и чувство, диалог и
решение. Разница в формулировках занимает десять секунд,
а результат — небо и земля.
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