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Аннотация
Вы чувствуете, что общение с близкими, коллегами или

клиентами могло бы быть лучше, но не знаете, как это изменить?
Эта книга — не про вежливость и улыбки. Это система,

которая работает всегда. С ней вы перестанете чувствовать себя
непонятым и начнёте получать то, о чём просите.

Что внутри:
Как за 2 минуты определить психотип любого человека и

подобрать ключ к его сознанию.
Как читать язык тела и вызывать доверие с первого взгляда.
Как говорить «нет» без чувства вины и убеждать без давления.
Как выходить из конфликтов с минимальными потерями и

максимальной выгодой.



 
 
 

Как строить глубокие, тёплые отношения с кем угодно: от
супруга до начальника.

Никакой воды. Только инструменты, которые работают.
Откройте книгу. Начните читать. И сделайте первый шаг к

тому, чтобы вас наконец услышали.
После этой книги ваша жизнь изменится.
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Эллис Хейл
Я тебя понимаю: 7 шагов

к идеальному диалогу.
Как находить общий язык

с любым человеком в
жизни, работе и любви

 
ВВЕДЕНИЕ

 

Вы когда-нибудь чувствовали, что говорите на одном язы-
ке, а вас слышат на другом?

Что вы вкладываете душу в слова, а собеседник пожимает
плечами и уходит? Что вы стараетесь объяснить, а в ответ
слышите: «Ты опять не то имеешь в виду»? Что вы пытае-
тесь договориться, но разговор превращается в спор, кото-
рый никто не выигрывает?

Если вы хотя бы раз испытывали это чувство — вы не оди-
ноки. Это чувствуют миллионы. На работе, дома, в гостях,
в очереди — везде, где есть люди, есть недопонимание. Мы



 
 
 

тратим годы на попытки быть услышанными, но продолжаем
наступать на одни и те же грабли.

Почему так происходит?
Потому что мы думаем, что общение — это просто набор

слов. Мы учились говорить, но нас никогда не учили слы-
шать. Мы знаем, как произносить фразы, но не знаем, как
настраиваться на чужую волну. Мы предполагаем, что дру-
гие думают так же, как мы, и обижаемся, когда это не так.

Но правда в том, что каждый человек — это целый мир со
своими фильтрами, страхами, желаниями и способами мыш-
ления. И если вы не знаете, как устроен этот мир, вы будете
стучаться в закрытые двери.

Что, если я скажу, что существует система? Система, ко-
торая работает всегда, независимо от возраста, статуса, про-
фессии или характера собеседника. Система, которая позво-
ляет вам:

Понимать, что на самом деле движет человеком, ещё до
того, как он откроет рот.

Говорить так, чтобы вас не перебивали, а слушали с ин-
тересом.

Добиваться согласия в переговорах, не наступая на горло
ни себе, ни другим.

Превращать конфликты в конструктивные диалоги, а не
в войны.

Строить доверительные отношения с первого разговора.
Эта книга — не сборник абстрактных теорий. Это поша-



 
 
 

говая инструкция, основанная на том, что реально работает.
Здесь нет воды, нет лишних слов, нет бесконечных примеров
из жизни автора. Есть только чёткие инструменты, готовые
скрипты, конкретные упражнения.

Вы узнаете:
Как за 2 минуты определить тип личности собеседника и

подобрать ключ к его сердцу.
Как читать язык тела и использовать зеркалирование, что-

бы вас слушали с доверием.
Как слушать так, что люди будут раскрываться перед ва-

ми, как перед старым другом.
Как говорить «нет» без чувства вины и убеждать без дав-

ления.
Как выходить из конфликтов с минимальными потерями

и максимальной выгодой.
Как общаться в мессенджерах, чтобы не ссориться по пу-

стякам.
Как использовать юмор, истории и метафоры, чтобы стать

запоминающимся.
Как справляться с токсичными людьми и паникой в кри-

зисных ситуациях.
Это не просто навыки общения. Это навыки жизни.
Потому что от того, как мы общаемся, зависит букваль-

но всё: карьера, отношения, самооценка, внутренний покой.
Вы можете быть гениальным специалистом, но если вас не
слышат, вы останетесь незамеченным. Вы можете быть лю-



 
 
 

бящим человеком, но если вы не умеете говорить о своих
чувствах, вас будут считать холодным.



 
 
 

 
ГЛАВА 1. МЫ ВСЕ ГОВОРИМ

НА РАЗНЫХЯЗЫКАХ
 

Научное объяснение: почему одни и те же слова вызывают
разную реакцию

В моей практике был случай, который я помню до сих пор.
Ко мне пришла пара на грани развода. Назовём их Сара и
Марк.

Сара плакала: «Он меня не слышит. Я говорю ему, что
чувствую себя одинокой, а он включает телевизор».

Марк смотрел в пол и молчал. Потом сказал: «Я не пони-
маю, что она хочет. Я прихожу домой уставший, включаю но-
вости, чтобы отдохнуть. Она начинает говорить о чувствах,
а я не знаю, что ответить».

Я спросила их: «Как вы обычно принимаете решения?»
Сара сказала: «По ощущениям. Если мне плохо — значит,
что-то не так». Марк сказал: «Я смотрю на факты. Если есть
проблема — я её решаю, а не обсуждаю».

Они говорили на разных языках.
Сара была Фейерверком (ориентирована на эмоции и от-

ношения), Марк — Шерлоком (ориентирован на факты и ло-
гику). Она хотела эмпатии, он пытался предложить решение.
Она чувствовала себя отвергнутой, он чувствовал себя бес-



 
 
 

помощным.
Я объяснила им модель DISC (о ней — чуть ниже), и они

буквально ахнули. «Я понял, — сказал Марк. — Она не хо-
чет, чтобы я решал её проблемы. Она хочет, чтобы я признал
её чувства». Сара сказала: «А ты не холодный, ты просто не
знаешь, как меня поддержать». Через месяц они пришли на
сессию и держались за руки.

Почему это работает на уровне нейробиологии.
Наш мозг устроен так, что мы бессознательно ищем под-

тверждение своим ожиданиям. Это называется когнитивное
искажение подтверждения. Вы говорите фразу, а мозг собе-
седника интерпретирует её через призму его собственного
опыта, страхов, убеждений.

Например:
Если человек боится, что его не ценят, он услышит пре-

небрежение даже в нейтральной фразе.
Если человек боится быть обузой, он услышит «ты меша-

ешь» в предложении помощи.
Если человек уверен в себе, он услышит поддержку в той

же самой фразе.
Добавьте сюда разницу в типах мышления, и вы получите

шторм недопонимания.
Исследования. Согласно мета-анализу 126 исследований,

опубликованных в Journal of Applied Psychology, учёт ти-
па личности собеседника повышает эффективность делово-
го общения на 47%. Это не теория — это доказанный факт.



 
 
 

Модель DISC: четыре типа личности — просто о сложном
Модель DISC разработал психолог Уильям Марстон в

1928 году. Она простая, но очень эффективная. В её основе
две оси:

Эмоции — логика: одни люди принимают решения через
чувства, другие — через факты.

Активность — пассивность: одни действуют быстро и на-
пористо, другие — медленно и осторожно.

Пересечение этих осей даёт четыре типа. Я назвала их так,
чтобы было легко запомнить:

Танк (Доминант) — хочет результат и контроль.
Фейерверк (Влиятель) — хочет внимания и эмоций.
Душечка (Стабилизатор) — хочет безопасности и гармо-

нии.
Шерлок (Аналитик) — хочет фактов и точности.
Давайте познакомимся с каждым поближе.
ТИП 1: ТАНК (Он же «Доминант»)
Как его узнать.
Входит в комнату — и стены дрожат. Говорит громко,

быстро, перебивает. На столе — пустота: ноутбук, кружка,
и больше ничего. Никаких семейных фото, потому что они
отвлекают от дела.

Если он идёт по коридору, люди расступаются, даже если
он не просит.

Танк не любит долгих разговоров. Ему нужна суть, сроки,
цифры. Он не будет читать ваше длинное письмо — он про-



 
 
 

читает первые три строчки и примет решение.
Если ему что-то не нравится, он скажет прямо. И не оби-

дится, если вы скажете так же прямо ему.
Что ему нужно в общении.
Конкретика. Никакой воды.
Результат. Ему важно, чтобы вы добились цели.
Уважение к его времени. Не тратьте его на пустую болтов-

ню.
Чёткие сроки и ответственные лица.
Как говорить с Танком.
Начинайте сразу с сути. Вместо «Как дела?» скажите: «У

меня есть предложение, которое сэкономит 10% бюджета».
Используйте глаголы действия: «сделаем», «ускорим»,

«реализуем».
Предлагайте выбор из двух-трёх вариантов — так он чув-

ствует контроль.
Не обижайтесь, если перебивает. Это не про вас, это его

стиль.
Заканчивайте чёткими договорённостями: кто, что, когда.
Мой опыт.
В начале карьеры я работала с одним гендиректором —

назовём его Джон. Он был Танком чистой воды. Я пришла на
встречу, чтобы презентовать ему программу обучения для
его команды. Я начала с рассказа о том, как мы будем ра-
ботать, какие этапы, какие методы, какая философия. Че-
рез три минуты он перебил меня: «Эллис, переходи к делу.



 
 
 

Сколько это стоит, и когда я увижу результат?»
Я сбилась, покраснела, начала тараторить. Встреча не

принесла результата.
На следующий раз я подготовилась иначе. Я открыла пре-

зентацию и сказала: «Джон, программа стоит 50 тысяч дол-
ларов, окупаемость — три месяца, результат — повышение
продуктивности команды на 15% в первый год. Вот три ва-
рианта — быстрый, надёжный и гибкий. Какой выбираем?»
Он кивнул и сказал: «Покажи детали».

Мы заключили контракт.
Правильный диалог с Танком.
Я: «Мистер Джонсон, у меня три варианта оптимизации

логистики. Вариант А — смена поставщика и автоматиза-
ция, 100 тысяч долларов, окупаемость три месяца. Вариант Б
— только автоматизация, 80 тысяч, окупаемость пять меся-
цев. Вариант В — только смена поставщика, 90 тысяч, оку-
паемость четыре месяца. Какой вам ближе?»

Танк: «Какие риски у А?»
Я: «Мы проверили поставщика, есть резервный план.

Риск минимальный».
Танк: «Берём А. Когда запускаем?»
Я: «Завтра. Через неделю я пришлю промежуточный от-

чёт».
Танк: «Ок. Иди».
ТИП 2: ФЕЙЕРВЕРК (Он же «Влиятель»)
Как его узнать.



 
 
 

Его видно за версту. Яркая одежда, громкий смех, он об-
нимает всех при встрече — даже тех, кого видит впервые.
На столе — фотографии, сувениры, чашка с надписью «Мой
девиз — шоколад».

Он может рассказывать историю полчаса, и вам будет ин-
тересно, потому что он добавляет эмоции, жесты и звуковые
эффекты.

Фейерверк обожает внимание. Ему важно, чтобы вы це-
нили его идеи, смеялись над его шутками и вообще были в
восторге. Если вы скажете ему: «Твоя идея неплохая, но да-
вай её доработаем», — он услышит: «Ты дурак, ты ничего не
придумал». И обидится.

Что ему нужно в общении.
Признание. Хвалите его идеи, даже если они сырые.
Эмоции. Говорите ярко, с примерами, историями.
Возможность высказаться. Он не может молчать долго.
Оптимизм. Не портите ему настроение пессимизмом.
Как говорить с Фейерверком.
Начинайте с комплимента: «Оливия, твой прошлый пост

собрал тысячу лайков, ты гений!»
Задавайте открытые вопросы, дайте ему высказаться: «А

что ты ещё придумала? Давай запишем все идеи?»
Используйте метафоры, яркие примеры, юмор.
Предлагайте решения как «крутой эксперимент» или

«творческий проект».
Хвалите публично, критикуйте мягко и наедине.



 
 
 

Если он отклоняется от темы, мягко возвращайте: «Инте-
ресно, но давай вернёмся к проекту».

Мой опыт.
У меня была коллега Лиза — Фейерверк. Она придума-

ла акцию для соцсетей. Я сказала: «Идея неплохая, но давай
приземлим, слишком много шагов». Она обиделась и не раз-
говаривала со мной неделю.

Потом я поняла: надо было сказать: «Лиза, это круто! Да-
вай уберём пару шагов, чтобы акция стала совсем бомбой».
Она бы согласилась и была счастлива.

Правильный диалог с Фейерверком.
Я: «Лиза, твой конкурс — это просто бомба! Я в восторге!

Давай обсудим, как мы его запустим, чтобы было ещё кру-
че».

Лиза: «Ой, да ладно! Хотя знаешь, я ещё хотела добавить
флешмоб!»

Я: «Класс! Давай запишем все идеи. Когда запускаем — в
понедельник или во вторник?»

Лиза: «В понедельник, чтобы сразу всех зарядить!»
Я: «Супер. Ты отвечаешь за креатив, я за логистику. Вме-

сте сделаем шоу!»
ТИП 3: ДУШЕЧКА (Он же «Стабилизатор»)
Как её узнать.
Мягкая, спокойная, всегда улыбается. На столе — семей-

ные фото, цветы, кружка с чаем. Никогда не повышает го-
лос, даже когда злится. Избегает конфликтов, сглаживает уг-



 
 
 

лы. Если в компании начинается спор, она скажет: «Давайте
найдём компромисс».

Душечка ценит стабильность и предсказуемость. Боится
резких перемен и конфликтов. Если вы скажете ей: «С зав-
трашнего дня мы переходим на новую систему», — она по-
бледнеет и уйдёт на больничный.

Что ей нужно в общении.
Безопасность. Ей важно, чтобы её не торопили, не давили,

не критиковали при всех.
Стабильность. Говорите, что вы не меняете правила в по-

следний момент.
Признание её вклада. Она делает тихую работу, но ценит,

когда её замечают.
Доброжелательность. Не повышайте голос, не перебивай-

те.
Как говорить с Душечкой.
Начинайте с личного вопроса: «Как дела? Как семья?»
Говорите спокойно, доброжелательно.
Подчёркивайте, что ваше предложение не нарушит при-

вычный уклад, а упростит его.
Давайте время на обдумывание: «Подумайте, я завтра зай-

ду».
Если она сомневается, признавайте её чувства: «Я пони-

маю, что это может быть волнительно».
Благодарите за сотрудничество.
Мой опыт.



 
 
 

Я была руководителем у Мэри — Душечки. Я сказала ей:
«Мэри, с понедельника переходим на новую CRM-систему».
Она побледнела, сказала «Хорошо» и через два дня ушла на
больничный. Я не поняла, что произошло.

Потом она призналась: «Я испугалась, что не справлюсь».
Теперь я говорю по-другому: «Мэри, мы будем внедрять си-
стему постепенно, я выделю вам помощника на две недели, и
если что-то пойдёт не так, мы вернёмся к старой». Она спо-
койна.

Правильный диалог с Душечкой.
Я: «Мэри, как ваши дела? Слышала, у вас внук родился

— поздравляю!»
Мэри: «Спасибо, всё хорошо. Переживаю, что мало вре-

мени уделяю работе».
Я: «Не переживайте, всё под контролем. У нас будет но-

вый софт, но мы внедрим его постепенно, я выделю вам по-
мощника на две недели. Если будут вопросы — я всегда на
связи».

Мэри: «Ну, если постепенно, то можно попробовать».
Я: «Отлично, я пришлю план, посмотрите в своём темпе».
ТИП 4: ШЕРЛОК (Он же «Аналитик»)
Как его узнать.
Всё разложено по полочкам. Папки подписаны, на столе

стерильный порядок. Говорит медленно, обдуманно, часто
цитирует цифры, даты и факты. Не любит обобщений и при-
близительных оценок. Если вы скажете: «Наш поставщик де-



 
 
 

шевле», — он спросит: «На сколько дешевле? Какое каче-
ство? Гарантии?».

Шерлок боится ошибок и неопределённости. Всегда про-
веряет информацию, прежде чем принять решение. Не до-
веряет интуиции, доверяет данным.

Что ему нужно в общении.
Факты. Чёткие, проверяемые, с источниками.
Логика. Всё должно быть последовательно и структуриро-

ванно.
Точность. Никаких «примерно» и «около».
Время. Дайте ему возможность проверить данные.
Как говорить с Шерлоком.
Подготовьтесь основательно: соберите данные, сделайте

расчёты, подготовьте источники.
Говорите структурированно: тезис — аргументы — дока-

зательства.
Используйте цифры и факты, избегайте эмоций.
Будьте готовы к уточняющим вопросам — не раздражай-

тесь.
Предложите: «Я приложил все данные, вы можете прове-

рить».
Не давите, дайте время на обдумывание.
Мой опыт.
Я сказала коллеге-Шерлоку: «Новый поставщик дешевле,

давай возьмём его». Он спросил: «На сколько дешевле? Ка-
чество? Гарантии? Сроки? Репутация?». Я не знала. Он ска-



 
 
 

зал: «Тогда мне не нужен этот разговор». Пришлось соби-
рать данные и возвращаться через неделю с таблицей.

Правильный диалог с Шерлоком.
Я: «Роберт, я сравнил трёх поставщиков. Вот таблица с

ценами, сроками, отзывами и гарантиями.
Поставщик А — цена на 12% ниже, но сроки на 5 дней

дольше, отзывы 3,5 балла. Поставщик Б — цена на 5% выше,
но сроки в норме, отзывы 4,8 балла. Поставщик В — цена
средняя, но качество хуже на 15%.

Я рекомендую Б, вот сравнительная таблица и ссылки на
отзывы».

Шерлок: «А как учитывали сезонность?»
Я: «Взял среднюю цену за полгода — данные в приложе-

нии».
Шерлок: «Хорошо, я проверю. Завтра скажу».
Как распознать тип за две минуты
Теперь, когда вы знаете четыре типа, главное — научиться

определять их быстро. Не нужно проходить сложные тесты.
Достаточно наблюдать.

Шаг 1. Посмотрите на рабочее место.
Танк: минимум вещей, только нужное.
Фейерверк: беспорядок, фото, сувениры.
Душечка: семейные фото, цветы, кружка.
Шерлок: идеальный порядок, папки, лотки.
Шаг 2. Обратите внимание на внешний вид.
Танк: строго, функционально.



 
 
 

Фейерверк: ярко, нестандартно.
Душечка: удобно, классически.
Шерлок: аккуратно, консервативно.
Шаг 3. Послушайте речь.
Танк: быстро, отрывисто, перебивает.
Фейерверк: много, эмоционально, с восклицаниями.
Душечка: мягко, неторопливо, дипломатично.
Шерлок: чётко, структурированно, с паузами.
Шаг 4. Задайте контрольный вопрос.
«Как вы обычно принимаете важные решения?»
Танк: «Быстро, полагаюсь на интуицию и опыт».
Фейерверк: «Советуюсь с друзьями, прислушиваюсь к

ощущениям».
Душечка: «Долго обдумываю, стараюсь избегать риска».
Шерлок: «Собираю все факты, анализирую, взвешиваю за

и против».
Этот вопрос никогда не подводит.
Смешанные типы
В чистом виде типы встречаются редко. Большинство лю-

дей сочетают черты двух типов. Например:
Танк + Шерлок: решительный и дотошный. Идеальный

руководитель проектов.
Фейерверк + Душечка: весёлый, но осторожный. Отлич-

ный организатор.
Танк + Фейерверк: харизматичный лидер.
Душечка + Шерлок: спокойный и внимательный. Идеаль-



 
 
 

ный бухгалтер или аналитик.
Чтобы выявить сочетание, обратите внимание на то, как

человек ведёт себя в стрессе. В стрессе проявляется базовый
тип, в спокойном — дополнительные черты.

Как адаптироваться к типу в реальном времени
Вы говорите с человеком и замечаете, что он начинает

проявлять признаки одного из типов. Как быстро перестро-
иться?

Если собеседник постукивает пальцами или перебивает
— это Танк. Ускорьте речь и переходите к сути.

Если он смотрит по сторонам — Фейерверк. Расскажите
историю или сделайте комплимент.

Если он замыкается, отводит взгляд — Душечка. Смените
тему на личную, дайте время.

Если он просит уточнить цифры — Шерлок. Предоставьте
факты и не торопитесь.

Практика сделает эту настройку автоматической. Через
месяц вы будете делать это на подсознательном уровне.

Упражнение «Дневник типов»
В течение двух недель ведите дневник. Каждый день за-

писывайте 3–5 человек, с которыми общались. Отмечайте:
Имя и ситуацию.
Ваши наблюдения
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