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Аннотация
Эта тетрадь создана для тех, кто готов выйти за рамки

обыденного общения и овладеть искусством слова на уровне
мастера. Это не сборник советов, а именно практический
курс. Каждый урок содержит теоретическую основу, конкретные
упражнения для закрепления и домашнее задание, которое
позволит вам не просто узнать, но и внедрить новые навыки в
свою жизнь.
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ВВЕДЕНИЕ: Архитекторы Реальности
Добро пожаловать в «Практическую тетрадь: Власть и ма-

гия слова»!

Слово — это не просто набор звуков или символов. Это
строительный материал вашей реальности, мощнейший ин-
струмент влияния, мост между вашим внутренним миром
и внешним. Слова могут вдохновлять, разрушать, создавать
связи, убеждать, управлять и даже исцелять. Мы говорим
каждый день, пишем тысячи сообщений, но часто ли мы за-
думываемся о подлинной силе того, что произносим?



 
 
 

Для кого эта тетрадь?

Для тех, кто хочет улучшить свои навыки убеждения и
влияния.

Для тех, кто стремится к большей ясности и точности в
выражении мыслей.

Для тех, кто хочет строить более крепкие отношения че-
рез осознанное общение.

Для тех, кто хочет управлять своим внутренним диалогом
и формировать позитивное мышление.

Для всех, кто понимает, что слова — это не просто звуки,
а ключ к успеху в любой сфере жизни.

На протяжении 30 уроков мы будем исследовать различ-
ные аспекты языка: от выбора каждого слова до построения
целых историй, от искусства слушать до тонкостей невер-
бального общения, которое всегда сопровождает слова. Вы
научитесь осознанно подходить к каждой фразе, понимать ее
потенциальное влияние и использовать эту силу для дости-
жения своих целей.

Приготовьтесь к трансформации. Приготовьтесь к тому,
что ваш мир станет глубже, а ваши возможности — шире.

Начнем!

— —



 
 
 

УРОК 1: Слово как семя: Намерение и Воздействие
Теория:

Каждое слово, которое вы произносите или пишете, по-
добно семени. Оно посажено с определенным намерением
(сознательным или бессознательным) и обязательно произ-
ведет определенное воздействие. Слова не нейтральны. Они
создают ментальные образы, вызывают эмоции, провоциру-
ют действия. Ваше намерение — это энергия, которая вкла-
дывается в семя. Воздействие — это урожай, который оно
дает в сознании слушателя или читателя.

Часто мы говорим по привычке, не задумываясь о послед-
ствиях. Несоответствие между вашим намерением и воздей-
ствием приводит к недопониманию, конфликтам и упущен-
ным возможностям. Цель этого урока — научиться осозна-
вать этот цикл: Намерение -> Слово -> Воздействие.

Ключевая идея: Осознанный выбор слов начинается с осо-
знания своего намерения.

Практическое упражнение:

Наблюдение за собой (15 минут):
Выберите одну беседу (личную или деловую), которую вы



 
 
 

недавно вели. Вспомните ее детально.
Запишите ключевые фразы, которые вы использовали.
Теперь для каждой фразы ответьте на вопросы:
«Каково было мое истинное намерение, когда я произ-

носил эти слова?» (Например: донести информацию, успо-
коить, убедить, пошутить, защититься, выразить недоволь-
ство?).

«Какое воздействие я, по моему мнению, произвел на со-
беседника?» (Как он отреагировал? Что, по его поведению,
он почувствовал/понял?).

Сравните Намерение и Воздействие. Были ли они син-
хронны? Если нет, то почему?

Осознанное говорение (в течение дня):
В течение сегодняшнего дня перед каждой значимой фра-

зой (особенно в важных разговорах или сообщениях) сде-
лайте микро-паузу.

Спросите себя: «Что я хочу этими словами? Какое наме-
рение за ними стоит? Какое воздействие я хочу создать?»

Попробуйте выбрать слова, которые наиболее точно соот-
ветствуют желаемому воздействию.

Домашнее задание:

Ведите небольшой дневник. В течение следующих 24 ча-
сов запишите 3—5 ситуаций, когда ваши слова произвели на
кого-то неожиданное воздействие (позитивное или негатив-
ное).



 
 
 

Проанализируйте каждую ситуацию: «Что я сказал?»,
«Каково было мое намерение?», «Каким было фактическое
воздействие?», «Что я мог бы сказать по-другому, чтобы
лучше соответствовать своему намерению?»

Это упражнение развивает вашу «ментальную линзу» для
оценки влияния слов.

— —

УРОК 2: Архитектура Ясности: Точность и Краткость
Теория:

Мощные слова — это ясные слова. Неопределенность по-
рождает путаницу; краткость вызывает уважение и способ-
ствует лучшему пониманию. Этот урок посвящен тому, как
сделать ваше сообщение максимально точным и экономич-
ным, чтобы оно достигало цели без лишних потерь.

Избыточные слова, жаргон, пассивные конструкции и дву-
смысленные термины затуманивают смысл, тратят когнитив-
ные ресурсы слушателя и подрывают ваш авторитет. Точ-
ность гарантирует, что сообщение будет получено именно
так, как вы задумали. Краткость демонстрирует уважение ко
времени собеседника и усиливает силу вашей мысли.

Ключевая идея: Устранение словесного «мусора» делает
вашу речь острой и эффективной.



 
 
 

Практическое упражнение:

Охота на «словесный мусор» (20 минут):
Возьмите любой свой текст (электронное письмо, сообще-

ние, отчет, короткий абзац из личного дневника) объемом 5
—10 предложений.

Перечитайте его и выделите все, что можно убрать без по-
тери смысла. Ищите:

Избыточные слова/фразы: например, «абсолютно необхо-
димо» -> «необходимо»; «в целом и общем» -> «в целом».

Слова-паразиты и филлеры: «как бы», «ну», «типа», «в
общем», «собственно говоря», «знаете».

Пассивный залог: «Мяч был брошен им» -> «Он бросил
мяч» (если это уместно).

Двусмысленные или общие термины: «вещь», «штука»,
«как-то», «что-то там». Заменяйте их на конкретные суще-
ствительные и глаголы.

Перепишите текст, сделав его максимально кратким и
точным. Сравните обе версии. Какая производит более силь-
ное впечатление?

Резюме в одно предложение (в течение дня):
Практикуйтесь в суммировании сложных идей, статей,

новостей или даже ваших бесед в одно четкое, ясное и крат-
кое предложение.

Например, после просмотра новостного сюжета: «Какова



 
 
 

главная суть в одном предложении?» Или после совещания:
«Если бы мне пришлось описать решение в одной фразе, как
бы она звучала?»

Домашнее задание:

В течение следующих 24 часов активно старайтесь ис-
пользовать на одно слово меньше в каждом предложении,
которое вы произносите или пишете.

Например, вместо «Я думаю, что мы должны рассмотреть
возможность улучшения нашего текущего процесса» скажи-
те «Мы должны улучшить процесс».

Обратите внимание, как это меняет ваш стиль общения
и восприятие ваших слов окружающими. Запишите свои на-
блюдения в дневник.

— —

УРОК 3: Эмоциональная Палитра: Отказ от негатива,
строительство позитива

Теория:

Слова несут не только смысл, но и мощный эмоциональ-
ный заряд. Одно и то же сообщение можно подать так, что
оно вызовет сопротивление, или так, что оно откроет путь
к сотрудничеству. Наша речь часто пронизана скрытым или
явным негативом: «не могу», «проблема», «невозможно»,



 
 
 

«надо избегать», «ошибка». Такой язык программирует и
вас, и вашего собеседника на восприятие трудностей, а не
возможностей.

Язык позитивного позиционирования фокусируется на
том, что вы хотите, а не на том, чего вы не хотите. Он ис-
пользует слова, которые вызывают конструктивные эмоции,
вдохновляют на действие и создают атмосферу доверия и оп-
тимизма. Отказ от негативных формулировок и замена их
на позитивные — это не просто смена слов, это изменение
способа мышления и восприятия мира.

Ключевая идея: Формулируйте желаемое, а не избегае-
мое. Ваша речь — это зеркало вашего отношения.

Практическое упражнение:

Перезагрузка негативных фраз (15 минут):
Запишите 5—7 фраз, которые вы часто используете и

которые имеют негативную или ограничивающую окраску.
Примеры:

«Это проблема.»
«Я не могу это сделать.»
«Не забывай…»
«Нам нужно избегать ошибок.»
«Это будет тяжело.»



 
 
 

«Неплохо.» (Часто используется как слабое «хорошо», но
сохраняет «не»)

Теперь переформулируйте каждую фразу так, чтобы она
звучала позитивно, конструктивно и указывала на решение
или желаемый результат.

«Это проблема.» -> «Это вызов/задача.» / «Это возмож-
ность для роста.»

«Я не могу это сделать.» -> «Я найду способ сделать это.» /
«Мне нужна помощь/ресурсы для этого.»

«Не забывай…» -> «Помни о…» / «Обрати внимание
на…»

«Нам нужно избегать ошибок.» -> «Нам нужно обеспе-
чить точность.» / «Давайте стремиться к совершенству.»

«Это будет тяжело.» -> «Это будет требовать усилий.» /
«Это интересная задача.»

«Неплохо.» -> «Хорошо!» / «Отлично!» / «Приемлемо.»
Почувствуйте разницу в эмоциональном отклике при про-

изнесении этих фраз.
Дневник позитивного общения (в течение дня):
В течение дня активно отслеживайте, когда вы или кто-то

вокруг вас использует негативные формулировки.
Попробуйте мысленно или вслух (если уместно) перефор-

мулировать эти фразы в позитивном ключе.
Заметьте, как изменение формулировки меняет восприя-

тие ситуации.
Домашнее задание:



 
 
 

В течение следующих 24 часов сознательно исключите из
своей речи 3—5 самых распространенных негативных слов
или фраз, которые вы выявили в упражнении. Заменяйте их
на позитивные или нейтральные аналоги.

Например, если вы часто говорите «проблема», попробуй-
те использовать «задача» или «вызов».

Посмотрите, как это повлияет на ваше настроение и на ре-
акции окружающих. Зафиксируйте свои наблюдения в днев-
ник.

— —

УРОК 4: Сила Вопроса: Как направлять разговор и полу-
чать информацию

Теория:

Вопросы — это не просто способ получить информацию;
это мощные инструменты, способные направлять мысли, вы-
являть скрытые мотивы, вызывать размышления и строить
глубокие связи. Мастер слова не только умеет говорить, но
и виртуозно задавать вопросы.

Разные типы вопросов служат разным целям:

Закрытые вопросы (да/нет, выбор из нескольких вариан-
тов) — для получения конкретной, быстрой информации



 
 
 

(«Ты готов?», «Во сколько ты придешь?»).
Открытые вопросы (начинаются со слов «Как?», «Поче-

му?», «Что?», «Расскажи…") — для сбора подробной ин-
формации, исследования мнений, чувств и идей, поощрения
размышлений («Как ты видишь это решение?», «Что ты об
этом думаешь?»).

Уточняющие вопросы — для прояснения непонятных мо-
ментов, предотвращения недопонимания («Правильно ли я
понял, что…?», «Мог бы ты привести пример?»).

Наводящие/Провокационные вопросы (использовать
осторожно) — для изменения точки зрения, стимулиро-
вания глубокого анализа («А что, если посмотреть на это
с другой стороны?», «Каковы будут долгосрочные послед-
ствия?»).

Ключевая идея: Вопрос — это не запрос, это вектор для
мысли, направляющий разговор и раскрывающий новые го-
ризонты понимания.

Практическое упражнение:

Превращение закрытого в открытый (15 минут):
Запишите 5—7 закрытых вопросов, которые вы часто за-

даете в повседневной жизни. Примеры:
«Тебе понравился фильм?»
«Ты закончил работу?»
«Мы встретимся сегодня?»



 
 
 

«Ты согласен?»
Переформулируйте каждый из них в открытый вопрос,

который побудит собеседника к более развернутому ответу.
«Тебе понравился фильм?» -> «Что тебе больше всего по-

нравилось/не понравилось в фильме?»
«Ты закончил работу?» -> «На каком этапе находится ра-

бота?» / «Как продвигается работа?»
«Мы встретимся сегодня?» -> «Когда сегодня было бы

удобно встретиться?» / «Какие у тебя планы на сегодня, что-
бы мы могли встретиться?»

«Ты согласен?» -> «Каково твое мнение по этому вопро-
су?» / «Какие у тебя мысли на этот счет?»

Представьте, как изменился бы ход диалога с этими во-
просами.

Техника «5 Почему?» (10 минут):
Выберите любую проблему или утверждение, с которым

вы столкнулись недавно.
Последовательно задавайте вопрос «Почему?» (или «За-

чем?», «Какова причина?») не менее 5 раз к каждому преды-
дущему ответу. Это поможет вам добраться до корня про-
блемы или истинного мотива.

Пример:
Проблема: «Проект задерживается.»
Почему? «Потому что не хватает ресурсов.»
Почему? «Потому что бюджет ограничен.»
Почему? «Потому что приоритеты сместились.»



 
 
 

Почему? «Потому что новое руководство изменило стра-
тегию.»

Почему? «Потому что рынок требует быстрой адаптации
к новым условиям.» (Вот оно, глубинное понимание!)

Домашнее задание:

В течение следующих 24 часов сосредоточьтесь на своем
умении задавать вопросы.

В каждой значимой беседе сознательно используйте 2—3
открытых вопроса, чтобы узнать больше о собеседнике, его
мыслях или чувствах.

Также используйте 1—2 уточняющих вопроса, чтобы убе-
диться в правильности своего понимания.

Запишите, как это изменило качество ваших разговоров
и сколько новой, ценной информации вы получили.

УРОК 5: Искусство Слушать: Принимать, а не просто слы-
шать

Теория:

Общение — это двусторонний процесс, и умение слушать
так же (если не более) важно, как и умение говорить. Боль-
шинство людей слышат, но не слушают. Они ждут своей оче-
реди, чтобы высказаться, или фильтруют информацию через
призму своих убеждений, часто упуская истинное сообще-
ние. Активное слушание — это сознательный, эмпатический



 
 
 

процесс, при котором вы полностью сосредоточены на собе-
седнике, стремясь понять не только слова, но и лежащие за
ними чувства, намерения и контекст.

Активное слушание проявляется через:

Внимательное присутствие: Отсутствие отвлечений, зри-
тельный контакт.

Отражение/Парафраз: Переформулирование услышанно-
го своими словами, чтобы убедиться в понимании («Пра-
вильно ли я понял, что…?»).

Уточнение: Задавание открытых вопросов для углубле-
ния понимания («Можешь рассказать об этом подробнее?»,
«Что ты чувствовал в тот момент?»).

Неоценочное принятие: Выслушивание без осуждения,
критики или попыток немедленно предложить решение, ес-
ли о нем не просили.

Ключевая идея: Истинное слушание создает доверие, про-
ясняет намерения и позволяет вам реагировать осмысленно,
а не импульсивно.

Практическое упражнение:

«Зеркало понимания» (15 минут, с партнером):
Попросите кого-то из близких или друзей помочь вам с

этим упражнением.



 
 
 

Выберите тему для короткого разговора (например, пла-
ны на выходные, недавнее событие, фильм).

Правило: Прежде чем вы сможете высказать свою мысль,
вы должны точно и полно перефразировать то, что только
что сказал ваш партнер. Начните фразой: «Если я правильно
тебя понял/поняла, ты сказал/сказала, что…»

Партнер должен подтвердить: «Да, ты понял правильно»
или «Нет, я имел в виду другое…» и уточнить. Только после
подтверждения вы можете высказать свою мысль.

Поменяйтесь ролями. Обратите внимание, как это замед-
ляет разговор, но значительно увеличивает ясность и глуби-
ну понимания.

Отключение внутреннего критика (в течение дня):
В течение сегодняшнего дня выберите 2—3 разговора, где

вы будете практиковать слушание, максимально отключая
свой внутренний диалог (оценку, суждения, планирование
ответа).

Ваша цель — просто поглощать информацию, позволять
ей оседать, прежде чем вы начнете ее анализировать или
формулировать ответ.

Обращайте внимание на язык тела собеседника, тон голо-
са, паузы — все, что дополняет слова.

Домашнее задание:

В следующий раз, когда кто-то будет делиться с вами чем-
то важным (даже если это кажется обыденным), примени-



 
 
 

те технику «одной задержки». Не отвечайте сразу. Сделайте
короткую паузу (1—3 секунды) после того, как собеседник
закончил говорить, прежде чем формулировать свой ответ.

Используйте эту паузу для того, чтобы: 1) убедиться,
что он закончил; 2) позволить себе осмыслить услышанное,
прежде чем реагировать.

Запишите, как эта простая задержка меняет качество ва-
шего взаимодействия и ваших ответов.

— —

УРОК 6: Скрытые Сокровища: Метафоры, Аналогии и
Истории

Теория:

Чистая логика и факты важны, но именно метафоры, ана-
логии и истории делают речь живой, запоминающейся и убе-
дительной. Эти инструменты не просто доносят информа-
цию; они создают эмоциональный отклик, упрощают слож-
ные идеи, обходят логическое сопротивление и позволяют
людям почувствовать то, что вы хотите им передать.

Метафоры: Прямое сравнение двух несвязанных вещей
без использования «как» или «будто» («Время — деньги»,
«Жизнь — это путешествие»). Они создают образ и переда-
ют глубинный смысл.

Аналогии: Объяснение новой или сложной идеи через



 
 
 

сравнение с чем-то уже знакомым и понятным («Наш мозг
как компьютер» — для объяснения обработки информа-
ции). Помогают структурировать понимание.

Истории: Рассказы о событиях, опыте, людях. Истории
вовлекают, создают эмоциональную связь, делают информа-
цию более релевантной и легче запоминающейся. Они помо-
гают людям увидеть себя в вашей ситуации или понять ее
через призму чужого опыта.

Ключевая идея: Сделать вашу речь не просто понятной,
но и чувственной и запоминающейся — вот подлинное ма-
стерство слова.

Практическое упражнение:

Создание метафор и аналогий (20 минут):
Выберите 3—5 абстрактных или сложных понятий, с ко-

торыми вы часто сталкиваетесь в работе или жизни. Приме-
ры:

«Эффективность команды»
«Важность обратной связи»
«Личностный рост»
«Прокрастинация»
«Бизнес-стратегия»
Для каждого понятия придумайте 2—3 метафоры или

аналогии, которые помогут сделать его более наглядным и
понятным.



 
 
 

Пример для «Эффективность команды»: «Хорошо сма-
занный механизм», «Слаженный оркестр», «Охотничья
стая».

Пример для «Прокрастинация»: «Песчаный карьер, куда
утекает время», «Якорь, тянущий корабль на дно», «Снеж-
ный ком проблем».

Оцените, какая метафора или аналогия лучше всего пере-
дает суть и вызывает нужный отклик.

Мини-истории из фактов (15 минут):
Возьмите 2—3 сухих факта или статистические данные,

которые вы часто используете или слышите.
Попробуйте превратить каждый факт в очень короткую (1

—2 предложения) историю, которая бы проиллюстрировала
его или придала ему эмоциональный контекст.

Пример факта: «60% стартапов терпят неудачу в первые
три года.»

Мини-история: «Знаете, Света и Антон вложили все свои
сбережения в стартап-кафе. Через два года оно закрылось.
И их случай не уникален — до 60% новых бизнесов стал-
киваются с такой же печальной судьбой в первые три го-
да.» (Немного персонализации и конкретики)

Домашнее задание:

В течение следующих 24 часов сознательно ищите воз-
можности использовать метафоры, аналогии или короткие
истории в своей речи.



 
 
 

Это может быть объяснение чего-то сложного коллеге,
рассказ другу о своем дне, или даже написание электронного
письма.

Отметьте реакции слушателей: стали ли они более внима-
тельными, поняли ли вас глубже, задавали ли больше вопро-
сов или просто запомнили ваше сообщение лучше? Запиши-
те свои наблюдения в дневник.

— —

УРОК 7: Структура для Воздействия: Ясная логика и убе-
дительность

Теория:

Даже самые блестящие идеи могут быть потеряны, если
они представлены хаотично. Структура — это скелет ваше-
го сообщения, придающий ему ясность, логичность и убе-
дительность. Когда информация подается в упорядоченном
виде, она легче усваивается, лучше запоминается и произ-
водит большее впечатление. Умение структурировать речь,
будь то короткое объяснение, презентация или письменный
текст, является ключевым для мастера слова.

Существует несколько эффективных структур:

Проблема — Решение — Выгода (ПРВ): Идеально подхо-



 
 
 

дит для убеждения, предложений, продаж. Сначала описы-
вается проблема, затем предлагается решение, и, наконец,
объясняется, какие выгоды это принесет.

Ситуация — Задача — Действие — Результат (СТАР):
Отлично подходит для ответов на вопросы о вашем опыте,
для интервью или отчетов. Вы описываете ситуацию, постав-
ленную задачу, действия, которые вы предприняли, и до-
стигнутый результат.

Правило трех: Люди лучше запоминают и воспринимают
информацию, когда она представлена в группах по три. Три
пункта, три примера, три преимущества — это создает ощу-
щение полноты и гармонии.

Ключевая идея: Порядок в мыслях = порядок в речи = по-
рядок в восприятии.

Практическое упражнение:

«Убедительное трио» (15 минут):
Выберите любую идею, которую вы хотели бы «продать»

другу, коллеге или члену семьи (например, новую привычку,
место для отдыха, решение в проекте).

Используйте структуру Проблема — Решение — Выгода
(ПРВ), чтобы сформулировать свое сообщение.

Проблема: Четко обозначьте, какая существует проблема
или неудобство.

Решение: Предложите свое решение этой проблемы.



 
 
 

Выгода: Объясните, какую конкретную пользу или пре-
имущество принесет ваше решение.

Например, «Проблема: мы постоянно тратим много вре-
мени на поиск ключей утром. Решение: давайте повесим маг-
нитную доску у двери. Выгода: это сэкономит нам 5—10 ми-
нут каждый день и убережет от стресса.»

Проговорите это вслух, почувствуйте, как такая структура
придает вес вашим словам.

«Распутай клубок» (10 минут):
Вспомните случай, когда кто-то пытался что-то объяснить

вам, но его речь была сбивчивой и непоследовательной (или
вы сами так говорили).

Представьте себе эту ситуацию. Теперь попробуйте мыс-
ленно или на бумаге перестроить это объяснение, используя
одну из известных вам структур (например, СТАР для опи-
сания события или процесса).

Как бы вы начали? Какие ключевые моменты выделили?
Как бы вы логически связали их?

Домашнее задание:

В течение следующих 24 часов попробуйте сознательно
использовать одну из изученных структур (ПРВ, СТАР или
Правило трех) при формулировании как минимум одного
электронного письма, одного короткого объяснения или од-
ной рекомендации.

Например, при ответе на вопрос коллеги о том, как вы



 
 
 

справились с определенной задачей, используйте СТАР. При
предложении новой идеи — ПРВ.

Запишите, как это изменило вашу уверенность в себе и
реакцию собеседника.

— —

УРОК 8: Энергия Голоса и Тела: Невербальные аспекты
общения

Теория:

Слова — это лишь часть сообщения. Большая часть того,
что мы сообщаем, не произносится. Наш голос (тон, гром-
кость, темп, интонация) и наше тело (поза, жесты, мимика,
взгляд) говорят гораздо громче и влияют на восприятие го-
раздо сильнее, чем сами слова. Невербальные сигналы мо-
гут усиливать, дополнять или полностью противоречить то-
му, что вы говорите.

Голос:
Тембр: Глубина и окраска голоса.
Громкость: Насколько громко или тихо вы говорите.
Темп: Скорость речи.
Интонация: Изменения высоты голоса, которые передают

эмоции и расставляют акценты.
Паузы: Использование молчания для выделения важных

мыслей или создания напряжения.



 
 
 

Тело:
Поза: Открытая или закрытая.
Жесты: Естественные и уместные жесты усиливают речь,

беспорядочные — отвлекают.
Мимика: Выражение лица, передающее эмоции.
Зрительный контакт: Поддержание контакта глаз показы-

вает уверенность и заинтересованность.
Ключевая идея: Ваше тело и голос — это ваш второй язык.

Убедитесь, что они говорят в унисон с вашими словами.

Практическое упражнение:

«Одна фраза, разные эмоции» (15 минут):
Выберите простую фразу, например: «Доброе утро!» или

«Я это сделаю.»
Произнесите эту фразу несколько раз, каждый раз стара-

ясь передать разную эмоцию только с помощью голоса:
С энтузиазмом и энергией
Устало и равнодушно
С вопросом и сомнением
С полной уверенностью и решимостью
С легким раздражением
Запишите себя на диктофон, если есть возможность, и

прослушайте. Обратите внимание, как меняется темп, гром-
кость, интонация и тембр для каждой эмоции. Почувствуй-
те, как меняется ваше внутреннее состояние.



 
 
 

«Без звука» (10 минут):
Посмотрите короткий видеоклип (например, фрагмент

новостей, интервью, выступления) без звука.
Ваша задача — попытаться понять основное сообщение,

эмоции и даже отношения между людьми, основываясь ис-
ключительно на их позе, жестах, мимике и зрительном кон-
такте.

Что вы «услышали» от их невербальных сигналов? Какие
выводы вы можете сделать, не слыша ни единого слова?

Домашнее задание:

В течение следующих 24 часов сознательно обращайте
внимание на свои невербальные сигналы во время общения.

Выберите один аспект (например, зрительный контакт,
позу или темп речи) и попробуйте контролировать его в те-
чение дня. Например, если вы обычно сутулитесь, попробуй-
те держать спину прямо. Если говорите быстро, сознательно
замедляйтесь.

Запишите, как это влияет на ваше самоощущение и на ре-
акцию собеседников. Совпадают ли ваши слова и невербаль-
ные сигналы?

УРОК 9: Сила Вопросов: Открытие и Направление Разго-
вора

Теория:



 
 
 

Вопросы — это не просто инструмент для получения ин-
формации; это мощный механизм для управления разго-
вором, демонстрации заинтересованности, стимулирования
мышления, построения взаимопонимания и даже тонкого
влияния на исход беседы. Мастера слова используют вопро-
сы стратегически, чтобы не только узнать, но и понять, во-
влечь и помочь другому человеку раскрыться.

Различные типы вопросов служат разным целям:

Открытые вопросы: Побуждают к развернутым ответам,
глубокому осмыслению и продолжению диалога. Они начи-
наются со слов «Как?», «Почему?», «Что?», «Расскажи о…».

Закрытые вопросы: Подходят для получения конкретных
фактов или быстрого подтверждения. На них можно отве-
тить «да» или «нет», или одним словом.

Уточняющие вопросы: Помогают глубже понять, прояс-
нить детали, исследовать нюансы («Что именно ты имеешь в
виду?», «Можешь привести пример?»).

Рефлексивные вопросы: Поощряют собеседника к само-
анализу и выражению собственных мыслей и чувств («Что
ты думаешь по этому поводу?», «Как это повлияло на те-
бя?»).

Ключевая идея: Хорошие вопросы превращают монолог в
диалог, извлекают скрытую информацию и дают собеседни-
ку возможность выразить себя.



 
 
 

Практическое упражнение:

«Открыватель разговора» (15 минут, с партнером):
Попросите друга или близкого человека поучаствовать.

Выберите случайную, но нейтральную тему (например,
«твой любимый вид отдыха», «что ты делал на прошлой
неделе», «планы на лето»).
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