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Аннотация
Вы снова сидите на свидании и пытаетесь понравиться.

Снова гадаете, «тот ли это человек». Снова тратите месяцы
на того, кто через полгода окажется «не вашим». Эта
книга меняет саму задачу. Не «как влюбить в себя кого
угодно», а «как за 15 минут увидеть, кто перед вами на
самом деле». НЛП здесь — не инструмент соблазнения, а
система точной калибровки: метапрограммы, репрезентативные
системы, ценности, речевые паттерны. Вы научитесь задавать
вопросы, которые вскрывают нарциссизм, созависимость и
манипулятивность без ощущения допроса. Сформулируете
критерии совместимости через пирамиду Дилтса — на уровне
идентичности и миссии, а не «красивый и богатый». Уберёте
тревожность и «запах отчаяния» с помощью ресурсных якорей
перед свиданиями. 20 глав, практические упражнения, готовые
фразы и чёткая система фильтров для этапа до отношений. Чтобы
перестать тратить время на «не тех» и начать узнавать «своего»
— без иллюзий.
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Виталий Гурьев
НЛП-стратегии для

поиска «своего»
человека без иллюзий

 
Глава 1. Смена парадигмы: от «как

понравиться» к «как увидеть»
 

Достаточно вбить в любой поисковик словосочетание
«НЛП для отношений», чтобы в первые же секунды утонуть
в потоке заголовков, обещающих привязать, влюбить, за-
фиксировать на себе чужое внимание за семь шагов, три тех-
ники или один «правильно построенный» вечер. Российский
рынок психологических услуг за последнее десятилетие на-
полнился курсами и марафонами, где нейролингвистическое
программирование подаётся исключительно как арсенал ма-
нипулятивных приёмов: подстройся, отзеркаль, вверни пре-
суппозицию, используй «якорь на состояние влюблённости»
— и вот, по логике авторов, нужный человек у ваших ног.

Запрос «как влюбить в себя» стал настолько привычным,
настолько въевшимся в ткань дейтинг-культуры, что мало
кто останавливается и задумывается о его внутренней логи-



 
 
 

ке, а логика эта проста и разрушительна: человек заранее,
ещё до первого «здравствуйте», решает, что его единствен-
ная задача на встрече — изменить чужое эмоциональное со-
стояние, вызвать нужную реакцию, зафиксировать на себе
взгляд.

Проблема здесь, если вдуматься, лежит вовсе не в плос-
кости этики. Проблема сугубо практическая, и она касает-
ся того, что происходит с вашим собственным вниманием в
момент, когда вы садитесь за столик в кафе напротив незна-
комца с единственной целью — понравиться. Мозг мгновен-
но переходит в режим презентации: вы начинаете подстраи-
ваться под предполагаемые ожидания собеседника, сглажи-
вать острые углы собственных суждений, демонстрировать
не себя, а ту версию себя, которая, по вашему расчёту, долж-
на вызвать одобрение.

Калибровка — тот самый ключевой навык НЛП, позво-
ляющий считывать микромимику, отслеживать смену дыха-
ния, замечать едва уловимые сдвиги тональности, — в этом
режиме оказывается направлена не на понимание человека
напротив, а на контроль собственного впечатления. Вы ло-
вите не его реакции на мир, а его реакции на вас: понрави-
лась ли шутка, не нахмурился ли, достаточно ли уверенно
прозвучал ваш голос, не слишком ли долго вы молчали. Вни-
мание замкнуто в кольцо, и данные о партнёре — настоящие,
живые, существенные — попросту не собираются.

Результат такого подхода предсказуем до банальности.



 
 
 

Спустя три-четыре свидания вы обнаруживаете рядом чело-
века, о котором не знаете ровным счётом ничего важного.
Знаете, что он улыбался вовремя, что говорил комплименты
с правильной интонацией, что встреча прошла «на волне» и
что вам, кажется, удалось произвести впечатление. Не зна-
ете, как он разговаривает с официантом, когда устал и раз-
дражён. Не знаете, что для него означает слово «ответствен-
ность» в конкретном бытовом смысле — платить по счетам
вовремя, забирать ребёнка из школы, не исчезать на три дня
без предупреждения. Не знаете, способен ли он выдержать
ваш плохой вторник без раздражения, без обесценивания,
без молчаливого ухода в телефон. Совместимость не прове-
рялась ни на одном уровне, потому что сама задача встречи
была сформулирована иначе: не увидеть, а понравиться.

Запрос «как влюбить в себя» несёт в себе ещё одну ловуш-
ку, менее очевидную, но не менее опасную. Он предполагает
существование некоего универсального набора техник, оди-
наково работающего на любом человеке: зеркаль, подстра-
ивайся по дыханию, используй нужные слова-маркеры — и
результат гарантирован, как в инструкции к бытовой техни-
ке. Реальность, разумеется, устроена принципиально иначе,
потому что каждый человек приходит на свидание со своей
картой мира, своими фильтрами восприятия, своими триг-
герами и шрамами. Техника, вызывающая тёплый отклик у
одного, у другого провоцирует настороженность или раздра-
жение. Универсального ключа не существует по той простой



 
 
 

причине, что не существует универсального замка, и любая
попытка игнорировать эту истину обречена на провал.

Переосмысление начинается с одного-единствен-
ного вопроса, который стоит задать себе честно, без
кокетства и без желания дать «правильный» ответ:
зачем вам НЛП на этапе знакомства?

Если ответ так или иначе сводится к формуле «чтобы про-
извести впечатление, чтобы выбрали именно меня, чтобы не
отвергли» — вы используете инструмент не по назначению,
берёте скальпель и пытаетесь им забивать гвозди. Скальпель
создан для тонкой работы: чтобы увидеть, различить, отде-
лить, рассмотреть под увеличением. В контексте дейтинга
это означает ровно одно — перестать играть роль и начать
наблюдать, не для того чтобы вынести молниеносный вер-
дикт, а для того чтобы собрать достаточно информации и
принять осознанное решение: продолжать или остановиться,
углубляться или отпустить.

Российский контекст придаёт этой теме особую, почти бо-
лезненную остроту. Культура поиска партнёра в крупных го-
родах — в Москве, Петербурге, Екатеринбурге, Новосибир-
ске, Казани — за последние годы резко ускорилась и сжа-
лась. Дейтинг-приложения создали иллюзию бесконечного
выбора, где за одним свайпом скрывается следующий кан-
дидат, а свидание превратилось в короткий, почти конвейер-
ный формат: кофе на сорок минут, прогулка на час, и, если
«не зацепило» — следующий. Времени мало, давление ве-



 
 
 

лико, конкуренция ощущается физически, и соблазн «вклю-
чить харизму», надеть лучшую версию себя вместо того, что-
бы просто быть внимательным к человеку напротив, стано-
вится почти непреодолимым. Именно поэтому смена пара-
дигмы в этих условиях — не абстрактная философская идея,
а вопрос практического выживания в среде информацион-
ной и эмоциональной перегрузки.

Начнем с принципа «фильтр вместо магнита» и как пере-
строить внутреннюю задачу с «произвести впечатление» на
«собрать данные», разберемся почему это снижает тревогу.

Представьте два состояния, в которых человек может ока-
заться за час до первого свидания. В первом он стоит пе-
ред зеркалом, перебирает варианты одежды и прокручива-
ет в голове сценарий: какую рубашку надеть, чтобы выгля-
деть успешнее; какую историю из жизни рассказать, чтобы
показаться интереснее; что сделать, чтобы собеседник захо-
тел встретиться снова. Во втором состоянии человек задаёт
себе совсем другой вопрос, спокойный и конкретный: что
мне важно узнать об этом человеке за ближайший час, ка-
кие три-четыре маркера помогут понять, совпадаем ли мы в
главном, на что обратить внимание в первую очередь.

Первое состояние — это позиция магнита. Вы стараетесь
притянуть, удержать, не отпустить, и всё ваше внимание на-
правлено на то, как вы выглядите в чужих глазах, какое впе-
чатление производите, не сказали ли чего-то лишнего. Тре-
вога в этой позиции неизбежна и даже закономерна, потому



 
 
 

что результат зависит не от вас, а от реакции другого чело-
века, которую вы не контролируете и не можете предсказать.
Вы не контролируете, понравится ли ваша манера речи. Не
контролируете, совпадёт ли ваше чувство юмора с его или её
ожиданиями. Не контролируете, не вспомнит ли она в этот
момент бывшего, не получит ли он тревожное сообщение с
работы, не окажется ли у него головная боль, которая сделает
его раздражительным независимо от того, насколько вы хо-
роши. Каждый фактор неопределённости подпитывает внут-
реннее напряжение, и к моменту встречи вы приходите уже
уставшим от собственного волнения, с потными ладонями и
заученной улыбкой.

Второе состояние — позиция фильтра. Вы не пытаетесь
никого притянуть, не репетируете реплики, не выстраиваете
образ. Вы собираете информацию. Фокус внимания смещён
с себя на собеседника, и вместо тревожного «как я выгляжу»
в голове работает спокойное, почти исследовательское «что
он говорит, как говорит, что делает с руками, куда смотрит,
когда отвечает на неудобный вопрос, как меняется его голос
при переходе от одной темы к другой». Тревога в этой пози-
ции снижается радикально, и причина проста: задача стано-
вится конкретной, ограниченной, выполнимой. Вы не сдаёте
экзамен, на котором могут поставить двойку. Вы проводите
небольшое исследование, а исследование не бывает проваль-
ным — любой результат, даже неожиданный, даже неприят-
ный, это данные, с которыми можно работать.



 
 
 

Практически это означает перестройку внутреннего мо-
нолога, которую вы совершаете перед свиданием вместо при-
вычной репетиции анекдотов и историй из жизни. Вы фор-
мулируете для себя список не вопросов для допроса, а на-
блюдений, которые хотите сделать.

Как человек говорит о работе — с энтузиазмом, с усталой
покорностью, с отвращением? Как реагирует на паузу в раз-
говоре — заполняет её тревожной болтовнёй или спокойно
выдерживает тишину, глядя вам в глаза? Что происходит с
его телом, когда тема касается семьи, денег, планов на буду-
щее, прошлых отношений? Куда направлено его внимание в
течение вечера — на вас, на телефон, на окружающий зал,
на собственное отражение в витрине?

НЛП предоставляет для этой задачи конкретный, отрабо-
танный десятилетиями инструментарий. Калибровка позво-
ляет зафиксировать базовое состояние собеседника в пер-
вые минуты разговора — его обычный темп речи, привыч-
ную жестикуляцию, типичное выражение лица — и затем
отслеживать отклонения от этой базы. Если человек в рас-
слабленном состоянии говорит мягко и неспешно, а при упо-
минании определённой темы вдруг ускоряет речь, сжимает
челюсть, отводит взгляд или, напротив, становится неесте-
ственно громким, — это данные, заслуживающие внимания.
Не приговор, не повод для немедленного вывода, не основа-
ние встать и уйти. Данные, которые можно проверить допол-
нительным наблюдением, мягким уточняющим вопросом,



 
 
 

сменой темы и возвращением к ней через некоторое время.
Репрезентативные системы дают ещё один слой информа-

ции, тонкий, но существенный для долгосрочной совмести-
мости. Говорит ли собеседник преимущественно визуальны-
ми метафорами — «я вижу ситуацию», «это выглядит пер-
спективно», «мне рисуется такая картина»? Или аудиальны-
ми — «звучит правильно», «мне это резонирует», «в этом
есть диссонанс»? Или кинестетическими — «я чувствую,
что так», «меня это задевает», «мне тяжело это переварить»?
Совпадение или несовпадение ваших ведущих каналов вос-
приятия не является поводом для отбраковки, однако это
важная информация о том, как придётся выстраивать по-
вседневную коммуникацию в быту, в конфликте, в моменты
усталости и раздражения, когда ресурсы на «перевод» с од-
ного языка восприятия на другой минимальны.

Принцип фильтра не означает холодности, отстранённо-
сти или равнодушия. Вы по-прежнему можете улыбаться,
шутить, проявлять тёплое любопытство и искренний инте-
рес к тому, что говорит собеседник. Разница лишь в том, от-
куда идёт ваше внимание, из какого внутреннего центра. Из
центра, где живёт тревожный вопрос «я достаточно хорош,
меня выберут?», или из центра, где живёт спокойный вопрос
«кто передо мной и что мне с этим делать?». Первый центр
истощает, выжигает, превращает каждый вечер в испытание.
Второй — наполняет, потому что любое наблюдение, любой
замеченный нюанс делает картину объёмнее и интереснее.



 
 
 

Снижение тревоги при переходе к позиции фильтра имеет
ещё одно объяснение, лежащее в плоскости нейрофизиоло-
гии и подтверждённое исследованиями последних лет. Когда
мозг занят конкретной задачей наблюдения и категоризации,
ресурсы префронтальной коры направляются на анализ вхо-
дящей информации, а не на генерацию тревожных сценари-
ев о том, как вас оценят. Амигдала, отвечающая за реакцию
«бей или беги», получает значительно меньше подпитки, по-
тому что ситуация перекодируется из разряда «оценка моей
ценности как человека» в разряд «рабочая задача с понятны-
ми параметрами». Вы перестаёте быть объектом чужого суж-
дения и становитесь субъектом собственного исследования,
а это принципиально иная точка опоры, из которой можно
действовать спокойно, не теряя при этом живости и присут-
ствия.

Российская культура отношений несёт в себе набор устой-
чивых сценариев, передаваемых из поколения в поколение,
подкрепляемых кинематографом, социальными сетями, раз-
говорами на кухнях и в курилках, и три из этих сценариев
особенно разрушительны на этапе поиска партнёра, потому
что каждый по-своему отключает критическое наблюдение
и подменяет реальность удобной, привычной, не требующей
усилий конструкцией.

Первая иллюзия — «он или она изменится» — уходит
корнями в опыт, часто неосознанный, впитанный в детстве:
если достаточно любить, достаточно терпеть, достаточно ста-



 
 
 

раться и быть мудрым, другой человек трансформируется,
станет таким, каким вы хотите его видеть. Нарцисс станет
эмпатичным. Избегающий привязанность — тёплым и до-
ступным. Контролирующий — уважительным. Равнодуш-
ный — внимательным. Эта иллюзия особенно живуча в рос-
сийской среде, где женщина поколениями несла установку
«мужчину надо вылепить, направить, доделать», а мужчина
усваивал сценарий «настоящая женщина растопит любой лёд
и разглядит во мне то, чего я сам в себе не вижу». На эта-
пе дейтинга эта иллюзия проявляется вполне определённым
образом: вы замечаете тревожный сигнал — грубость в ад-
рес официанта, обесценивающую шутку в ваш адрес, уклон-
чивость в ответах о прошлом, привычку перебивать, — и
мысленно делаете пометку: «Это пока. Потом, когда узнает
меня лучше, когда доверится, когда расслабится, станет дру-
гим». Калибровка в этот момент не работает, потому что вы
калибруете не человека перед собой, а фантазию о его буду-
щей, исправленной версии. Данные игнорируются. Фильтр
отключается. Вы влюбляетесь не в того, кто сидит напротив,
а в того, кем он мог бы стать, если бы вы достаточно поста-
рались.

Вторая иллюзия звучит парадоксально: «я заслуживаю
лучшего, поэтому терплю». Логика здесь замкнутая и само-
поддерживающаяся. Человек убеждён, что достоин партнё-
ра высокого качества, однако трактует это убеждение не как
повод для внимательного, взыскательного отбора, а как ос-



 
 
 

нование для пассивного, почти стоического ожидания. Раз я
заслуживаю лучшего, значит, то, что есть сейчас, — времен-
ное неудобство, досадная задержка на пути к цели, и можно
не особенно напрягаться, не формулировать чётких крите-
риев, не задавать неудобных вопросов, не присматриваться.
В дейтинге это выглядит так: свидание прошло посредствен-
но, собеседник был скучен, поверхностен, не задал ни одно-
го вопроса о вас, говорил исключительно о себе. Внутрен-
ний голос произносит: «Ладно, это не тот. Дам шанс следу-
ющему». Шанс даётся, следующий оказывается таким же, и
цикл повторяется неделя за неделей, месяц за месяцем. Ил-
люзия подменяет активный выбор пассивным перебором, а
терпение здесь — не добродетель и не признак силы, а фор-
ма избегания ответственности за собственный выбор, за соб-
ственную готовность сказать «нет» и встать из-за стола.

Третья иллюзия — «если не понравился за вечер, значит,
не судьба» — особенно расцвела в эпоху дейтинг-приложе-
ний, где решение принимается за три секунды по фотогра-
фии и за пятнадцать минут по первому впечатлению, и сви-
дание воспринимается как единый, окончательный тест: ли-
бо искра, либо нет, либо химия с первых секунд, либо до сви-
дания и следующий. Проблема в том, что пятнадцать минут
в незнакомой обстановке, с незнакомым человеком, в состо-
янии взаимной неловкости и лёгкой тревоги — крайне нере-
презентативная выборка для принятия решения о совмести-
мости. Человек может быть тревожен после рабочего дня,



 
 
 

устал, не в настроении, интровертен по природе и неспосо-
бен «включиться» мгновенно. Его подлинные качества —
надёжность, глубина мысли, специфическое чувство юмо-
ра, способность к долгому, неторопливому диалогу, умение
слушать — могут проявиться только на третьей или четвёр-
той встрече, когда спадёт напряжение первого впечатления и
он почувствует себя достаточно безопасно, чтобы не играть
роль. Иллюзия «не судьба» лишает вас возможности увидеть
человека в динамике, в развитии, вы принимаете решение
на основании одного кадра, принимая его за весь фильм, за
всю историю.

Каждая из трёх иллюзий искажает восприятие по-своему,
но общий механизм у них один: внимание направлено не на
человека перед вами, не на его реальные слова, жесты, ре-
акции, а на внутреннюю историю, которую вы себе расска-
зываете, на сценарий, написанный задолго до этой встречи.
НЛП-подход предлагает прервать эту автоматическую исто-
рию, остановить внутренний нарратив и вернуть внимание к
сенсорным данным. Что вы видите прямо сейчас? Что слы-
шите? Что замечаете в теле собеседника? Не вчера, не в фан-
тазии о будущем, не в сравнении с бывшим. Здесь, сейчас,
этот человек, эти слова, этот жест, эта пауза, этот взгляд.

Разрушение иллюзий не означает, что вы становитесь
циничным, холодным или подозрительным. Оно означает,
что вы даёте себе право видеть реальность без смягчающих
фильтров, право сказать: «Мне не подходит, и я не обязан



 
 
 

ждать, пока человек изменится». Право сказать: «Мне не
нужно терпеть посредственность из чувства долга перед соб-
ственной „заслуженностью лучшего“. Право сказать: „Дам
этому человеку вторую встречу, потому что первое впечат-
ление было искажено обстоятельствами, и я это вижу“. Каж-
дое из этих решений осознанно, потому что основано на на-
блюдении, а не на сценарии, написанном кем-то другим в
другое время.

Прежде чем переходить к техникам калибровки и эко-
логичной фильтрации, о которых пойдёт речь в следующих
главах, необходимо расчистить пространство, потому что
невозможно объективно наблюдать за другим человеком, ес-
ли ваше восприятие плотно зашторено чужими установками,
усвоенными до того, как вы научились задавать собственные
вопросы, до того, как сформировали собственные критерии.

Следующее упражнение «Инвентаризация установок»
займёт от сорока минут до часа, в зависимости от того, на-
сколько глубоко вы готовы копать, и выполнять его лучше
письменно — от руки или в текстовом документе, в тихом
месте, без телефона, без музыки, без намерения кому-то по-
казать результат. Цель состоит в том, чтобы вытащить из
подсознания всё, что вы считаете «очевидным» и «само со-
бой разумеющимся» в теме поиска партнёра, и посмотреть
на это как на данные, а не как на истину в последней инстан-
ции.

Возьмите чистый лист бумаги и разделите его на три ко-



 
 
 

лонки. Первая — «Семья». Вторая — «Соцсети и медиа».
Третья — «Прошлые отношения». В каждой колонке выпи-
шите все убеждения, правила, ожидания и страхи, связанные
с поиском партнёра, которые вы впитали из соответствую-
щего источника. Не редактируйте, не оценивайте, не отби-
райте «важное» и «неважное». Пишите всё, что всплывает,
даже если формулировка кажется нелепой, устаревшей или
стыдной. Именно то, что кажется стыдным или нелепым, ча-
сто оказывается самым влиятельным.

В колонке «Семья» могут появиться фразы, услышанные
от родителей, бабушек, дедушек, старших родственников в
детстве и подростковом возрасте: «Все мужчины одинако-
вые», «Женщина должна быть мудрее и уступать», «Без му-
жа ты неполноценная», «Главное, чтобы не пил и не бил,
остальное приложится», «Любовь — это когда терпишь»,
«Красивые долго с одним не живут», «Деньги решают всё,
а чувства — дело молодости». Выпишите их дословно, как
помните, с той интонацией, с которой они звучали. Рядом
с каждой добавьте короткую пометку: чей это голос? Мать,
отец, бабушка, школьная подруга мамы, соседка? Это помо-
жет отделить чужую программу от собственного выбора и
увидеть, что вы несёте в себе не свою мысль, а чужую, ко-
гда-то брошенную в вас как в колодец.

В колонке «Соцсети и медиа» зафиксируйте установки,
подхваченные из контента, который вы потребляете еже-
дневно или еженедельно: «Настоящий мужчина должен до-



 
 
 

биваться и завоёвывать», «Если не пишет первым в течение
суток — не заинтересован», «Отношения должны быть лёг-
кими, а если тяжело — это не любовь», «Партнёр должен
быть амбициознее и успешнее меня», «Внешность — пер-
вое, что важно, остальное можно нарастить», «После трид-
цати шансы падают катастрофически». Сюда же относятся
установки из фильмов, сериалов, блогов психологов в мес-
сенджерах, разговоров с друзьями за бокалом вина, из под-
кастов и тренингов. Всё, что сформировало ваш внутрен-
ний образ «правильного» свидания, «правильного» партнё-
ра, «правильного» поведения на этапе знакомства.

В колонке «Прошлые отношения» выпишите выводы, ко-
торые вы сделали из предыдущего опыта, часто поспешно, в
состоянии боли или обиды: «Я всегда выбираю не тех», «Мне
попадаются только манипуляторы и нарциссы», «Я не умею
удерживать интерес дольше двух недель», «Если человек от-
даляется на второй неделе — значит, я сделал что-то не так»,
«Лучше быть одному, чем снова через это проходить», «Я не
заслуживаю того, чтобы меня любили просто так». Эти убеж-
дения часто работают как фильтры, через которые вы смот-
рите на каждого нового человека, заранее ожидая подтвер-
ждения и неосознанно провоцируя именно тот сценарий, ко-
торого боитесь.

Когда все три колонки заполнены, и вы чувствуете, что
больше ничего не всплывает, переходите ко второму этапу.
Под каждым убеждением напишите три вопроса и ответьте



 
 
 

на них честно, не торопясь.
Первый: «Откуда я знаю, что это правда, и могу ли я на-

звать хотя бы три исключения из этого правила?» Второй:
«Это убеждение помогает мне найти совместимого человека
или мешает, сужает ли оно моё поле зрения?» Третий: «Если
бы я встретил близкого друга с такой установкой, что бы я
ему сказал, как бы я с ним поспорил?»

Отвечайте не торопясь, не стремясь к «красивым» фор-
мулировкам. Некоторые пункты вызовут раздражение, неко-
торые — грусть, некоторые — смех, некоторые — желание
закрыть тетрадь и больше никогда к ней не возвращаться.
Все реакции нормальны, все имеют право на существование.

Третий этап — формулировка замены. Для каждого убеж-
дения, которое вы определили как мешающее, запишите аль-
тернативную формулировку, которая ближе к реальности и к
вашей текущей задаче. Не позитивную аффирмацию, не ло-
зунг для открытки, не мотивационный слоган. Рабочую, жи-
вую фразу, в которую вы способны поверить. Вместо «Все
мужчины одинаковые» — «Каждый человек уникален, и моя
задача — увидеть конкретного, а не проецировать на него
опыт с другим». Вместо «Если не искра с первой секунды —
не судьба» — «Первое впечатление может быть искажено об-
стоятельствами, и я имею право дать человеку вторую встре-
чу или не давать её, и оба решения равноправны». Вместо
«Я заслуживаю лучшего, поэтому терплю» — «Я знаю свои
критерии и выбираю осознанно, а не жду у моря погоды».



 
 
 

Это упражнение не одноразовое, и было бы наивно пола-
гать, что одна сорокаминутная сессия письма навсегда изба-
вит вас от чужих программ. Установки имеют свойство воз-
вращаться, особенно в моменты усталости, одиночества, по-
сле неудачного свидания или в три часа ночи, когда защита
ослаблена. Повторяйте инвентаризацию раз в два-три меся-
ца или каждый раз, когда замечаете, что на свидании реаги-
руете не на человека перед собой, а на тень из прошлого, на
голос матери, на обрывок чужого поста из ленты. Письмен-
ная фиксация делает невидимое видимым, а то, что видно,
можно изменить, пересмотреть, отложить в сторону или со-
знательно оставить — но уже как выбор, а не как данность.

Тревога перед свиданием и в первые минуты встречи —
нормальная физиологическая реакция, и пытаться от неё из-
бавиться было бы так же бессмысленно, как пытаться не
чувствовать холод зимой. Организм сталкивается с неопре-
делённостью, с незнакомым человеком, с необходимостью
одновременно говорить, слушать, оценивать и производить
впечатление, и нервная система по привычке запускает сце-
нарий оценки: «Я в безопасности? Меня примут? Я доста-
точно хорош, чтобы меня выбрали?»

Бороться с этой реакцией бессмысленно, подавлять её —
значит тратить тот самый ресурс, который нужен для живо-
го наблюдения и присутствия. Рабочая стратегия другая: не
подавить, а перенаправить, не заглушить, а дать вниманию
другой объект. Заменить автоматическую мысль-оценку на



 
 
 

мысль-наблюдение. Для этого нужны короткие, заранее заго-
товленные фразы, которые срабатывают как переключатель
канала внимания в тот момент, когда вы чувствуете, что на-
чинаете проваливаться в тревожный внутренний монолог.

Первая фраза: «Я здесь не для того, чтобы понравиться. Я
здесь, чтобы понять». Произнесите её про себя в тот момент,
когда ловите себя на желании отредактировать собственную
реплику перед тем, как сказать, на желании дать «правиль-
ный» ответ вместо честного, на желании выглядеть умнее,
успешнее, интереснее, чем вы есть в эту конкретную секун-
ду. Фраза возвращает вас в позицию исследователя и снима-
ет груз ответственности за чужую реакцию. Вы не на экза-
мене, где можно провалиться. Вы на разведке, где любой ре-
зультат — информация.

Вторая фраза: «Что сейчас происходит с его телом?» На-
правьте внимание на собеседника, на его позу, на руки, на
дыхание, на то, как меняется выражение лица при смене те-
мы, как он держит чашку, как откидывается на спинку стула
или, напротив, подаётся вперёд. Этот вопрос физически пе-
реключает фокус с внутреннего монолога на внешнее наблю-
дение, и тревога, которая питается замкнутостью внимания
на себе, начинает терять интенсивность просто потому, что
вы даёте ей меньше топлива. Вы начинаете видеть человека,
а не свою тревогу о том, как вы выглядите в его глазах, и это
видение само по себе успокаивает, потому что возвращает
вас в реальность, в тело, в настоящий момент.



 
 
 

Третья фраза: «Это данные, а не приговор». Используйте
её всякий раз, когда замечаете что-то, что вызывает мгновен-
ную, острую реакцию отторжения или, что бывает не реже,
мгновенную идеализацию. Человек опоздал на десять минут
без предупреждения. Рассказал неуместную шутку. Упомя-
нул бывшего в первые пять минут разговора. Или, напротив,
сказал что-то настолько точное, тёплое, попадающее в точ-
ку, что хочется немедленно решить: «Это тот самый, нако-
нец-то, я нашёл». Фраза «это данные, а не приговор» возвра-
щает вас в режим наблюдения и не позволяет ни одному эпи-
зоду, ни одной детали перевесить всю картину. Вы фикси-
руете факт, но не выносите окончательного решения на ос-
новании одного мазка. Вы даёте себе право собрать больше
информации, прежде чем делать выводы, и это право — на
неторопливость, на сомнение, на «посмотрим» — бесценно
в культуре, требующей мгновенных решений.

Четвёртая фраза: «Мне не нужно ничего доказывать. Мне
нужно заметить». Эта формулировка особенно полезна в мо-
менты, когда собеседник задаёт вопрос, на который вы хоти-
те ответить «выгодно», когда он спрашивает о работе, о до-
ходах, о планах, о прошлых отношениях, и вы чувствуете им-
пульс приукрасить, преувеличить, представить себя в более
выигрышном свете, чем есть на самом деле. Фраза напоми-
нает: цель встречи — не получить одобрение, не пройти со-
беседование, не выиграть конкурс. Цель — обменяться ин-
формацией, и вы имеете полное право сказать правду, даже



 
 
 

если она не звучит впечатляюще, имеете право сказать «не
знаю», «пока не решил», «мне сложно об этом говорить».
Совместимость строится на честности, на готовности быть
уязвимым, а не на безупречной презентации.

Пятая фраза: «Я выбираю, а не жду, когда выберут ме-
ня». Самая важная из пяти, самая глубокая по своему воз-
действию на внутреннюю позицию. Она меняет саму рамку
взаимодействия, саму архитектуру того, как вы существуете
в пространстве свидания. Вы не кандидат, которого оценива-
ют. Вы не товар на полке, который должны снять. Вы не про-
ситель, ожидающий милости. Вы — человек, который при-
шёл на встречу с конкретной целью: понять, подходит ли вам
этот другой человек, интересен ли он вам, хотите ли вы тра-
тить на него своё время и внимание. Не наоборот, не «выби-
рает ли он меня». Эта фраза особенно сильна для тех, кто вы-
рос в культуре, где инициатива выбора принадлежит «другой
стороне», где нужно «не спугнуть», «не показаться навязчи-
вым», «подождать три дня перед звонком», «не писать пер-
вым», где само желание выбрать воспринимается как дер-
зость. Вы не ждёте. Вы выбираете. Активно, осознанно, на
основании того, что видите и слышите, и это право у вас ни-
кто не может отнять.

Эти пять фраз не являются мантрами, не требуют меха-
нического повторения, не работают как заклинания, которые
нужно произнести определённое количество раз. Они функ-
ционируют как якоря переключения: короткие, конкретные,



 
 
 

привязанные к действию, к направлению внимания. Со вре-
менем, после десяти-пятнадцати свиданий, после десятков
внутренних повторений, они становятся автоматическими, и
мозг привыкает к новой маршрутизации внимания так же,
как привыкает к новому маршруту до работы. Тревога не ис-
чезает полностью — она и не должна, она часть живой встре-
чи с незнакомым человеком. Она перестаёт быть хозяйкой
ситуации, перестаёт принимать решения за вас и становит-
ся фоновым шумом, который вы замечаете, но за которым
не следуете, который не определяет, куда вы смотрите и что
видите.

Смена парадигмы, описанная в этой главе, не происходит
за один вечер и не закрепляется одним прочтением. Это не
щелчок переключателя, не мгновенное озарение. Это посте-
пенная, иногда раздражающая, иногда обнадёживающая пе-
ренастройка внимания, которую вы будете тренировать на
каждом свидании, в каждом разговоре, в каждом моменте,
когда старый рефлекс «я должен понравиться, меня должны
выбрать» попытается перехватить управление и вернуть вас
в позицию магнита.

Каждый раз, когда вы выбираете наблюдать вместо впе-
чатлять, вы укрепляете новую нейронную дорожку, делаете
её чуть более протоптанной, чуть более привычной. Каждый
раз, когда вы формулируете вопрос «что я вижу?» вместо
«как я выгляжу?», вы делаете шаг к тому, чтобы найти че-
ловека, который подходит вам по-настоящему. Не того, кого



 
 
 

вы сумели очаровать, не того, кто купился на вашу лучшую
версию, не того, кого вы «влюбили в себя» с помощью тех-
ник из сомнительного курса. Того, кого вы сумели увидеть.
И кто, в свою очередь, увидел вас.

Парадигма задана и оптика настроена, теперь мы учимся
смотреть.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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