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Аннотация
Хотите заключать сделки без выгорания? Мягкий

переговорщик — это не слабость, это стратегия. Книга о том, как
назначать цену без извинений, парировать агрессию и превращать
любые переговоры в Win-Win. Более 70 практик: от сканирования
собеседника до экологичного выхода из конфликта. Эта книга —
ваш чек-лист уверенности в любой встрече. Результат без потери
лица.
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РАЗДЕЛ I. БАЗА: ЖЕНСКАЯ

ПРИРОДА ВЛИЯНИЯ
 
 

Глава 1. Миф о «железной
леди»: почему маскулинный

стиль убивает женскую энергию
 

Дорогая, давай начнем с самого первого, самого важного
шага. С того, что лежит в основе всех твоих будущих побед
— с твоего внутреннего разрешения быть собой в перегово-
рах.

Закрой на секунду глаза. Вспомни образ «успешной жен-
щины» из глянца или бизнес-фильмов. Что ты видишь? Ост-
рые плечи пиджака, стальной взгляд, рубленые фразы, голос,
который режет слух, и полное отсутствие эмоций? Её назы-
вают «железной леди». Ею восхищаются, но втайне боятся.
А теперь спроси себя: я хочу быть такой? И главное — я
смогу быть такой долго и не сломаться?

Я отвечу за тебя: нет. И не нужно.
Часть 1. Откуда взялся этот миф?
Нас, женщин, долго учили, что в мире бизнеса и пере-

говоров действуют «мужские правила». Мир был выстро-



 
 
 

ен мужчинами для мужчин: здесь важна прямая конкурен-
ция, подавление оппонента, силовой захват территории и де-
монстрация превосходства. И чтобы «вписаться», женщине
предлагали одно: стать «своим парнем». Надеть броню, на-
грубить, перебивать, требовать, давить.

Это называется маскулинный стиль переговоров . И
да, он работает… но с одним огромным «НО». Он работа-
ет против твоей природы. Ты не становишься сильнее, ко-
пируя мужчину, — ты становишься лишь бледной его копи-
ей. Ты теряешь свою главную валюту: гибкость, интуицию
и способность создавать связи . Женщина, которая ведет
переговоры как мужчина, всегда проигрывает в долгосроч-
ной перспективе, потому что она воюет на чужом поле чу-
жим оружием.

Часть 2. Как маскулинный стиль убивает твою
энергию?

Давай посмотрим правде в глаза. Когда ты изображаешь
из себя «стальную леди»:

— Ты истощаешь свой ресурс.  Чтобы поддерживать
жесткий, напористый тон, тебе приходится подавлять свою
естественную эмоциональность. Это похоже на то, как если
бы ты пыталась бежать марафон в туфлях на шпильках —
вроде и бежишь, но каждый шаг высасывает жизненные си-
лы. После таких переговоров ты чувствуешь не триумф, а
опустошение, раздражительность и желание плакать. Это не
твоя энергия — это заемная, чужая маска.



 
 
 

— Ты теряешь доступ к интуиции. Жесткий стиль тре-
бует тотального контроля ума: «Я должна продавить, насто-
ять, переубедить». В этом шуме ты перестаешь слышать свои
внутренние сигналы. Ты не замечаешь, когда собеседник на-
чинает «вилять», не чувствуешь его настоящие боли и стра-
хи. А ведь именно на этом женском «шестом чувстве» стро-
ятся гениальные озарения.

— Ты провоцируешь сопротивление.  Когда женщина
ведет себя агрессивно, общество (и мужчины, и даже дру-
гие женщины) считывает это гораздо болезненнее, чем ана-
логичное поведение мужчины. Тебя начинают воспринимать
как «истеричку» или «стерву». Ты не вызываешь уважения
— ты вызываешь желание защищаться или напасть. Вместо
союзника ты получаешь врага.

— Ты разрываешь контакт. Главная цель переговоров
— не победить, а договориться. Жесткий стиль строит стену.
Он говорит: «Мне плевать на тебя, мне важно мое». Но жен-
щина по своей природе — строитель мостов. Когда ты пере-
крываешь этот канал, ты лишаешь себя главного преимуще-
ства — способности создать «мы», общую историю и общую
выгоду.

Часть 3. Прагматичный взгляд: что на самом деле
работает?

А теперь включим твоего внутреннего стратега. Посмот-
ри на это с холодной логикой. В современном мире, где ин-
формации — море, а выбор — огромен, люди хотят иметь



 
 
 

дело с теми, кому доверяют. Доверие не строится на стра-
хе. Доверие строится на искренности, последовательности и
эмпатии.

Твоя женская энергия в переговорах — это не «сопли
и сюсюканье». Это:

— Способность видеть общую картину. Ты замеча-
ешь детали, которые мужчины пропускают: настроение, же-
сты, невербальные сигналы.

— Эмпатия как сканер. Ты можешь поставить себя на
место другого и понять, что им движет на самом деле (жад-
ность, страх, желание признания). Зная это, ты находишь
ключ к сердцу, а не к кошельку.

— Гибкость. Как вода, ты обтекаешь препятствия, а не
ломаешь их. Вместо лобового столкновения ты предлагаешь
обходной путь, который устраивает всех.

Запомни золотое правило: Сила — это не когда ты
гнешь, а когда ты притягиваешь. Когда люди сами хотят
идти за тобой, потому что им с тобой безопасно и понятно.

Часть 4. А что делать? Практический сдвиг
Перестать играть в чужую игру — это не значит стать сла-

бой. Это значит выбрать свою игру. Вот тебе три упражне-
ния, с которых мы начнем наш путь. Не пропускай их, сде-
лай прямо сейчас, хотя бы мысленно.

Упражнение 1. «Сними броню»
Вспомни свои последние переговоры (или спор с му-

жем/коллегой). Где ты была жестче, чем хотела? Напиши на



 
 
 

листе фразу, которую ты сказала, а рядом — как бы ты ска-
зала это же, но мягче и увереннее.

Пример: Вместо «Это неприемлемо, я не подпишу» →
«Мне важно найти решение, которое устроит нас обеих. Да-
вай посмотрим, что здесь можно изменить?»

Почувствуй разницу в теле. В первом случае — сжатие,
во втором — расширение.

Упражнение 2. «Вернуть тело»
Перед любой встречей, где ты чувствуешь давление, сде-

лай паузу. Встань, расправь плечи, положи руку на солнеч-
ное сплетение. Глубоко вдохни и скажи себе: «Я здесь, что-
бы создавать, а не воевать. Моя мягкость — моя сила». Это
переключает твой мозг из режима «бей или беги» в режим
«соединяйся».

Упражнение 3. «Поиск выгоды для другого»
Начни практику малых переговоров (в магазине, с такси-

стом). Вместо того чтобы требовать, спроси: «Что для вас
было бы удобно?». Посмотри, как меняется лицо собеседни-
ка. Он расслабляется. И тогда ты можешь предложить свой
вариант как совместное решение. Ты увидишь, насколько
легче тебе станет дышать.

Итог первой главы
Дорогая, запомни навсегда: твоя женственность — это

не помеха бизнесу, это его эволюция.  Маскулинный
стиль — это старый, дырявый костюм, который тебе не по



 
 
 

размеру. Сними его. Тебе не нужно доказывать, что ты «кру-
че мужиков». Тебе нужно доказать, что ты — лучшая версия
себя.

Когда ты разрешаешь себе быть мягкой, ты не теряешь
контроль. Ты приобретаешь контроль над собой, а не над
другими. А это единственный контроль, который имеет зна-
чение.

Позволь себе этот путь. В следующей главе мы научимся
чувствовать ритм переговоров и танцевать, а не боксировать.
А пока — просто выдохни. Ты уже начала меняться. Я гор-
жусь тобой.

Твое задание на неделю: Отследи 3 ситуации, где ты
автоматически захотела стать «железной». И в одной из них
намеренно попробуй новую тактику — мягкое присоедине-
ние. Запиши ощущения. Это будет наш первый кирпичик в
фундамент твоей новой реальности.



 
 
 

 
Глава 2. Переговоры как танец:

смена лидерства и ведение за собой
 

Дорогая, в прошлый раз мы сняли с тебя тяжелую, чужую
броню «железной леди». Ты выдохнула, расправила плечи и,
надеюсь, уже начала замечать, как мир реагирует на твою но-
вую, мягкую уверенность.

Но теперь у тебя может возникнуть закономерный страх:
«Если я не буду давить, то как я вообще чего-то добьюсь?
Как я буду управлять процессом?»

Ответ прост и изящен. Ты будешь не воевать, а танце-
вать.

Часть 1. Почему переговоры — это танго, а не бокс?
Представь боксерский поединок. Два противника в углах

ринга. Цель — нокаутировать, подавить, нанести урон. Кто
сильнее, тот и прав. Это истощает, оставляет синяки и всегда
есть проигравший.

А теперь представь танго. Двое в обнимку, двигаются под
одну музыку. Здесь нет цели победить друг друга. Здесь есть
цель — создать красоту движения и прийти к одной точке.
Да, у танца есть ведущий, но если бы он тащил партнершу
силой, она бы упала или споткнулась. Он ведет ее едва за-
метными импульсами, а она следует, обогащая его движение
своей пластикой. И в любой момент они могут поменяться
ролями — вот это и есть искусство.



 
 
 

Переговоры по-женски — это всегда танец. Ты входишь
в пространство не с кулаками, а с открытыми ладонями. Ты
не сбиваешь с ног, ты приглашаешь в ритм. Твоя задача —
сделать так, чтобы собеседнику было комфортно двигаться
вместе с тобой. Тогда он сам захочет дойти до конца музы-
кальной фразы — то есть до подписания договора или при-
нятия твоего решения.

Часть 2. Смена лидерства: кто ведет, а кто следует?
В женской природе заложен удивительный дар: мы чув-

ствуем ритм. В этом танце нет жесткого правила «Я всегда
веду». Прагматичный подход учит нас: ведущий — тот, кто
лучше слышит музыку в данный момент.

— Ты ведешь, когда задаешь тему, структуру и калибру-
ешь эмоциональный настрой. Например, ты начинаешь раз-
говор с четкого и теплого «Доброе утро, я хочу обсудить наш
проект, чтобы мы оба остались довольны». Ты задаешь тон.

— Ты позволяешь вести собеседнику,  когда он гово-
рит о своих проблемах, изливает душу или предлагает идеи.
Ты не перебиваешь, ты слушаешь, киваешь, присоединяешь-
ся. И в этот момент ты не слабая — ты наблюдающая. Ты
сканируешь его шаги, чувствуешь его стиль.

Истинное мастерство — это гибкое лидерство. Ты отда-
ешь инициативу, когда видишь, что партнер хочет проявить-
ся, похвалиться, выговориться. А как только он выдохнул,
ты мягко перехватываешь руль: «Я вас прекрасно поняла,
это очень ценный момент. Тогда давайте теперь посмот-



 
 
 

рим, как мы можем это совместить с нашими возможно-
стями…».

Ты не борешься за власть — ты делишься ею, чтобы в
итоге обладать результатом. Это не потеря контроля, это его
высшая форма.

Часть 3. Как вести за собой в танце: женские прие-
мы

Ты спросишь: «Ну хорошо, а как именно я должна вести,
если я не толкаю и не давлю?» Запомни три магических дви-
жения, которые работают безотказно.

Прием 1. Вопрос как приглашение к шагу.
Не говори: «Нам нужно снизить цену на 10%». Это при-

каз, он вызывает сопротивление. Скажи: «Как вы смотрите
на то, чтобы мы пересмотрели ценовую формулу так, что-
бы нам обоим было выгодно двигаться дальше?». Твой во-
прос — это его свободный выбор. Но ты уже задала направ-
ление.

Прием 2. Отзеркаливание (присоединение).
Перед тем как вести, нужно попасть в ритм партнера. Если

он говорит медленно и тихо — сбавь свой темп, стань чуть
тише. Если он жестикулирует — позволь себе легкое движе-
ние. Мы синхронизируемся на телесном уровне. Когда танец
синхронизирован, оппонент перестает видеть в тебе врага и
начинает чувствовать «своего». И вот тогда твое мягкое «А
давайте попробуем так» он воспринимает не как угрозу, а
как продолжение своей мысли.



 
 
 

Прием 3. Признание его роли в танце.
Женщина-лидер не ворует славу. Она щедро раздает при-

знание, и тем самым привязывает к себе. Скажи вслух: «Бла-
годаря вашему опыту мы вышли на этот интересный пово-
рот. А теперь давайте я внесу свою лепту — предлагаю до-
полнить этот вариант вот чем…». Ты делаешь его соавто-
ром успеха. И теперь он будет защищать ваше общее реше-
ние, а не сопротивляться твоему единоличному.

Часть 4. Практика: учимся двигаться вместе
Теория — это ноты, а практика — это музыка. Вот три

упражнения для твоего ежедневного тренинга.
Упражнение 1. «Зеркальный диалог»
В течение дня, в любом разговоре (с коллегой, с ребенком,

в очереди) специально настройся на ритм собеседника. Если
он говорит быстро — ускорься слегка, если ставит акценты
— повтори их. Почувствуй, как меняется его лицо, когда он
«узнает» себя в тебе. Задача — войти в резонанс.

Упражнение 2. «Перехват и возврат»
Выбери ситуацию, где тебе нужно настоять на своем. Сна-

чала задай вопрос и дай собеседнику высказаться полмину-
ты (пусть он ведет). Затем мягко перехвати: «Я поняла, что
для вас главное — сроки. Я разделяю это. А теперь разре-
шите мне показать, как мы можем уложиться в эти сроки
с моим подходом». Ты отдала, ты присоединилась, ты верну-
ла себе инициативу — без скандала.

Упражнение 3. «Танец под свою музыку»



 
 
 

Перед важной встречей пройдись по комнате, представ-
ляя, что ты танцуешь медленное танго. Руки открыты, кор-
пус мягок, взгляд устремлен чуть выше глаз собеседника (в
область «третьего глаза»). Пропой про себя внутреннюю ме-
лодию: «Я спокойна, я в потоке, я веду, я отдаю, я веду сно-
ва». Это настроит твое тело на нужный паттерн лидерства.

Итог второй главы
Запомни, милая: мужской переговорщик — это дирижер,

который размахивает палочкой и требует подчинения. Жен-
ский переговорщик — это партнер в танго. Ты чувствуешь
каждое движение, ты уважаешь свободу партнера, но именно
ты задаешь траекторию и решаешь, когда сделать поворот, а
когда — плавное пике.

Когда ты перестаешь тянуть одеяло на себя и начинаешь
двигаться вместе, ты обнаруживаешь, что партнер сам под-
ставляет плечо, сам поддерживает твой шаг, сам ведет тебя
туда, куда тебе нужно — просто потому что ему с тобой кра-
сиво.

Ты не потеряешь лицо, если уступишь роль ведущего на
пару минут. Ты станешь еще более ценной, потому что по-
кажешь: «Я умею слушать, я уважаю тебя, и поэтому ты
можешь довериться мне».

Твое задание на эту неделю: выбери один «бытовой»
спор (например, с мужем о том, куда поехать в выходные)
и сознательно преврати его в танец. Начни с вопроса, поз-



 
 
 

воль ему высказаться, отзеркаль его желание, а потом мягко
предложи свой вариант как продолжение его идеи. Посмот-
ри, как изменится результат и твое настроение.

Мы движемся дальше, и в следующей главе я научу тебя
создавать «безопасное пространство», где даже самый колю-
чий оппонент превращается в пушистого котенка. Ты гото-
ва? Твой коуч рядом.



 
 
 

 
Глава 3. Твоя валюта —

внимание: как перестать
перебивать и начать слушать

 
Дорогая, мы уже сняли с тебя тяжелую броню «железной

леди» и научились чувствовать ритм переговоров как танца.
Но есть одна привычка, которая незаметно крадет твою силу
и обесценивает все твои усилия. Это привычка перебивать.

Она рождается не из желания нахамить, а из страха. Стра-
ха, что тебя не услышат, что твоя мысль улетучится, что ты
забудешь сказать важное. И ты вклиниваешься в речь оппо-
нента, торопишься, заполняешь паузы. А в итоге — ты оста-
ешься одна в своей голове, а твой собеседник закрывается,
чувствуя себя неважным.

Сегодня мы поговорим о твоей главной валюте. О том, что
на самом деле покупает доверие, уважение и открытость. О
твоем внимании.

Часть 1. Почему внимание — это твоя главная ва-
люта

В мире, где всех торопят, где каждый хочет быть услы-
шанным и где информация превратилась в шум, самый цен-
ный ресурс — это не время. Это внимание. Когда ты да-
ришь кому-то свое внимание, ты говоришь: «Ты важен. Твои
слова имеют вес. Я вижу тебя».



 
 
 

Это работает сильнее любых аргументов. Потому что каж-
дый человек в глубине души хочет быть понятым. И когда
ты даешь ему это ощущение, он перестает защищаться и на-
чинает доверять.

Но внимание — это не «просто слушать». Это активное
действие. Это когда ты не слышишь звук его голоса, а слы-
шишь его смысл. Когда ты не ждешь своей очереди сказать,
а погружаешься в его картину мира. Это искусство, которое
требует тренировки, но окупается сторицей.

Часть 2. Почему мы перебиваем (и почему это тебе
вредит)

Давай честно посмотрим, что происходит внутри, когда
ты перебиваешь. Ты чувствуешь, что твоя мысль «ускольза-
ет», что тебе нужно «застолбить» свое место, что если ты не
скажешь сейчас — ты потеряешь влияние. Это страх.

Но что на самом деле происходит в глазах оппонента?
— Он чувствует себя прерванным, обесцененным, неваж-

ным.
— Он перестает тебя слушать, потому что он уже занят

защитой или обидой.
— Ты не слышишь его до конца, а значит, ты упускаешь

его истинные потребности.
Ты теряешь гораздо больше, чем приобретаешь. Ты теря-

ешь контакт, доверие и информацию, которая могла бы стать
твоим ключом к сделке.

Часть 3. Как перестать перебивать и начать слу-



 
 
 

шать (10 техник)
Я дам тебе арсенал инструментов, которые помогут тебе

преодолеть эту привычку и войти в состояние глубокого, ак-
тивного слушания.

1. Правило «3 секунды».
Когда собеседник замолкает (даже если кажется, что он

закончил), подожди еще 3 секунды. Часто люди в этот мо-
мент добавляют самое важное. Ты удивишься, сколько ин-
сайтов рождается в этой паузе.

2. Дыши в такт его речи.
Настройся на его ритм дыхания. Это синхронизирует вас

на физическом уровне, и тебе становится легче слушать, а
не перебивать.

3. Положи руки на стол.
Когда ты держишь руки открытыми и расслабленными,

твой мозг получает сигнал: «Мы в безопасности, мы слуша-
ем, мы открыты». Это снижает импульс «вклиниться».

4. Считай его ключевые слова.
Мысленно отмечай для себя 3—4 ключевых понятия, ко-

торые он повторяет. Это удерживает твой мозг в режиме
«аналитика», а не «спорщика».

5. Внутренний диалог: «Что он на самом деле хочет
сказать?».

Пока он говорит, ты спрашиваешь себя: «Какая его истин-
ная потребность стоит за этими словами?». Ты перестаешь
ждать своей очереди — ты начинаешь исследовать.



 
 
 

6. Запоминай детали.
Когда ты удерживаешь в памяти его слова, ты невольно

перестаешь перебивать, потому что твой мозг занят «архи-
вированием».

7. Используй «эмпатичное мычание».
Да, просто «Ммм…», «Да», «Интересно». Это показыва-

ет, что ты в диалоге, и не требует от тебя слов.
8. Не бойся паузы.
Если ты чувствуешь, что вот-вот перебьешь, сожми паль-

цы в кулак незаметно под столом. Это физическое действие
«гасит» импульс и дает тебе время взять паузу.

9. Вопрос-якорь.
Скажи себе перед встречей: «Моя задача сегодня — по-

нять, а не быть понятой». Это меняет фокус.
10. Дневник слушания.
В конце дня запиши одну ситуацию, где ты смогла не пе-

ребить и услышать что-то ценное. Это закрепляет успех.
Часть 4. От «слушания» к «слышанию»: как услы-

шать то, что не сказано
Активное слушание — это не просто не перебивать. Это

слышать то, что скрыто за словами. Тон голоса, паузы, дыха-
ние, выбор слов, эмоциональный накал.

— Если он говорит медленно и тихо — он неуверен или
размышляет.

— Если он вдруг ускоряется и повышает голос — он за-
щищается или устал.



 
 
 

— Если он использует слова «надо», «должен», «вынуж-
ден» — он чувствует давление.

— Если он говорит «я хочу», «мне важно», «я выбираю»
— он в ресурсе.

Слушая на этом уровне, ты начинаешь видеть всю карти-
ну, а не только верхушку айсберга.

Часть 5. Валюта внимания в действии: женская ма-
гия

Когда ты даришь внимание — ты создаешь пространство.
Ты позволяешь оппоненту почувствовать себя важным. Ты
даешь ему выговориться. И что происходит? Он становится
мягче. Он начинает больше доверять. Он уже не так «цепля-
ется» за свою позицию. И когда наступает твой черед гово-
рить, он слушает тебя с той же включенностью.

Ты не просто «слушаешь» — ты инвестируешь. Ты вкла-
дываешь свое внимание сегодня, чтобы получить его дове-
рие завтра. И это окупается в разы — в лояльности, в откры-
тости, в желании сотрудничать.

Часть 6. Твоя практика на неделе: «Дневник внима-
ния»

Упражнение 1. «День без перебиваний».
Выбери один день и поставь себе цель: ни разу не перебить

собеседника, даже если очень хочется. Если это сложно —
сделай «день без перебиваний» на час, на встречу. Запиши,
что изменилось в твоем состоянии и в реакции людей.

Упражнение 2. «Секретное оружие».



 
 
 

На следующей встрече сознательно используй правило «3
секунды» после того, как собеседник закончил говорить.
Просто помолчи. Запиши, как он отреагировал (скорее все-
го, добавил что-то важное).

Упражнение 3. «Слова-маркеры».
В течение дня, слушая кого-то, отмечай в уме его «сло-

ва-маркеры» («должен», «хочу», «надо», «могу»). Это тре-
нирует твой аналитический слух.

Итог третьей главы
Дорогая, запомни: твое внимание — это твой самый

ценный ресурс. Когда ты даришь его, ты не теряешь —
ты покупаешь доверие, уважение и открытость. Ты создаешь
пространство, где другой человек чувствует себя в безопас-
ности. И в этой безопасности он становится уступчивым и
готовым к диалогу.

Ты не борешься за свое место в разговоре. Ты его созда-
ешь — через паузу, через интерес, через тишину. Это и есть
женская стратегия: не перекрикивать, а услышать. Не занять
место, а создать пространство.

Твое задание: на этой неделе практикуй «внимание как
валюту». Начни с одной встречи, где ты сознательно не пе-
ребиваешь и слушаешь с полным включением. Запиши свой
опыт в дневник. Ты увидишь: твой статус в глазах собесед-
ника вырастет, а ты сама почувствуешь себя более «автори-
тетной», потому что ты видишь больше, чем другие.



 
 
 

А мы движемся дальше. В следующей главе мы создадим
то самое «безопасное пространство», где даже самый закры-
тый собеседник захочет открыться тебе.



 
 
 

 
Глава 4. Принцип «Безопасного

пространства»: как создать
зону доверия за 3 минуты

 
Дорогая, мы уже сняли с тебя тяжелую броню «железной

леди» и научились двигаться в ритме танго, а не боксировать.
Теперь я открою тебе самый главный секрет женских пере-
говоров — секрет, который превращает любого оппонента
из противника в попутчика. Это секрет Безопасного про-
странства.

Ты удивишься, но 80% успеха сделки решается не в тот
момент, когда ты произносишь свои аргументы, а в первые
три минуты до того, как ты их произнесла. Именно тогда
человек решает (часто подсознательно): «С этой женщиной
мне безопасно — я могу раскрыться» или «Тут нужно за-
щищаться, она опасна».

И давай сразу внесем ясность: безопасное пространство
— это не про то, чтобы угождать, сюсюкать или избегать
острых углов. Это про профессиональную гигиену кон-
такта. Ты создаешь среду, где у собеседника отключаются
его «окопные» рефлексы, и он перестает тратить энергию на
оборону. И тогда эта энергия направляется на решение тво-
ей задачи.

Прагматично, правда? Мы не лечим его душу. Мы просто



 
 
 

убираем шум, чтобы он услышал нас.
Часть 1. Анатомия доверия: почему оно включается

за 3 минуты?
Нейробиологи доказали: наш мозг сканирует собеседника

на предмет опасности в первые 7 секунд. Но чтобы возник-
ло глубокое ощущение «со мной в порядке», нужно около
3 минут чистого контакта. Это время, за которое ты должна
успеть сделать три вещи:

— Снять напряжение (его физическое и психическое).
— Подтвердить его значимость  (дать ему почувство-

вать, что его видят, а не используют).
— Создать общую реальность  (мы здесь не враги, мы

смотрим в одну сторону).
Если ты это не сделаешь — ты будешь биться головой об

стену его скепсиса. Если сделаешь — он сам откроет тебе
дверь, в которую ты хочешь войти.

Часть 2. Твоя «3-минутная» карта: пошаговая ин-
струкция

Вот она, твоя алгоритмичная магия. Не нужно ждать вдох-
новения — просто делай это как ритуал.

Шаг 1. Минус первая: настройка до встречи (за 1
минуту до).

Садишься в кресло, делаешь глубокий вдох и мыслен-
но произносишь: «Я вхожу в его пространство, чтобы не
взять, а разделить. Моя задача — дать ему почувствовать
себя умным и спокойным». Убираешь телефон, расправля-



 
 
 

ешь плечи, ладони раскрыты (не сжимай их в кулаки на сто-
ле). Твой внутренний посыл — не «Я сейчас его уделаю», а
«Я его приму, и тогда мы решим всё». Это твой фундамент.

Шаг 2. Вход: взгляд и улыбка (первые 30 секунд).
Ты входишь в переговорную или подходишь к столу. Пер-

вое, что ты делаешь — прямой, теплый зрительный кон-
такт (не бегающий, не сверлящий) и лёгкая, искренняя
улыбка. Не дежурная, а именно та, которая чуть приподни-
мает уголки губ. Эта улыбка — сигнал лимбической системе
собеседника: «Здесь нет угрозы, здесь друг».

Твоя поза: открытая. Никаких скрещенных рук, никакой
сумки на коленях как барьера. Ты садишься под углом 45
градусов, а не прямо напротив — это снижает конфронта-
цию.

Шаг 3. Первая фраза: смещение фокуса (следую-
щие 30 секунд).

Классическая ошибка: зайти и начать сразу с себя: «Я се-
годня хочу обсудить…». Нет, милая. Ты начинаешь с него.
Ты делаешь искреннее наблюдение или комплимент его ре-
сурсу:

«Дмитрий, я знаю, как вы загружены в этом сезоне. Бла-
годарю, что нашли время. Мне важно, чтобы этот час про-
шёл для вас не впустую».

Или:
«Виктория, я видела ваш новый проект — очень крутой

ход. Это вдохновляет».



 
 
 

Что ты сделала? Ты подтвердила его ценность. Ты призна-
ла его усилия. Ты показала, что видишь в нем личность, а не
функцию. Стена трещины.

Шаг 4. Создание «общего поля» (следующая мину-
та).

Теперь ты задаешь вопрос, который переводит разговор
из режима «противостояние» в режим «сотрудничество».
Это вопрос о его целях.

«Прежде чем мы перейдём к цифрам, скажите, а для вас
в этом сотрудничестве что самое главное? Что для вас яв-
ляется показателем успеха?»

Или даже мягче: «Давайте мы для начала просто обме-
няемся самыми важными ожиданиями, чтобы я точно по-
нимала ваши задачи».

Ты не начинаешь бой за свои условия — ты просишь его
показать карту его мира. И пока он говорит, ты вниматель-
но слушаешь, не перебиваешь, немного наклоняешь голо-
ву (это древний жест доверия). Ты киваешь. Ты говоришь
«Ммм…». И в этот момент он внутри себя расслабляется:
«Она не враг, она интересуется моими делами» .

Шаг 5. Якорь «Мы» (последние 30 секунд до начала
деловой части).

И вот наступает поворотный момент. Ты резюмируешь
его слова и произносишь магическую фразу:

«Отлично, я вас поняла. Значит, наши интересы в этом
пункте совпадают. Мы обе хотим, чтобы проект был за-



 
 
 

вершён качественно и в срок. Давайте теперь посмотрим,
как нам вместе прийти к этому результату» .

Ты сказала слово «мы». Ты соединила его цель и свою.
Ты обозначила, что ваша встреча — это совместное путеше-
ствие, а не дуэль. Три минуты прошли. Теперь можно гово-
рить о деньгах, сроках, условиях. И поверь, слушать тебя он
будет совершенно иначе.

Часть 3. Удержание: как не разрушить простран-
ство в процессе

Имей в виду: безопасное пространство — хрупкая вещь.
Его легко разрушить тремя вещами:

— Оценкой. Никогда не говори «Это неправильно» или
«Вы не правы». Говори: «У меня немного другой взгляд».

— Перебиванием. Ты обязана дать ему закончить
мысль, даже если она тебе не нравится. Женская сила — в
терпении.

— Резким тоном. Если ты повышаешь голос, ты вы-
ходишь из зоны «безопасно». Тренируй ровный, глубокий
тембр (низкий голос успокаивает).

Если чувствуешь, что пространство начинает трещать (он
нервничает, перебивает, агрессирует), ты не включаешься в
его игру. Ты делаешь паузу, выдыхаешь и мягко говоришь:
«Я чувствую, что тема начала нас немного заводить. Да-
вайте на секунду вернемся к нашей общей цели — мы ведь
оба хотим…». Это перезагружает пространство.

Часть 4. Твоя практика на неделю



 
 
 

Нельзя научиться танцевать, читая инструкцию. Давай
тренироваться.

Упражнение 1. «Вход без фокуса» (для всех бытовых
контактов).

Перед тем как заговорить с кем-то (в кафе, с коллегой, с
мужем), сделай паузу и сначала мысленно отметь одно каче-
ство этого человека («он приятно пахнет», «она устала», «у
него хороший голос»). И начни разговор с этого. Например:
«Слушай, я вижу, у тебя сегодня крутой настрой, но дай
мне пару минут…». Через неделю это войдет в привычку.

Упражнение 2. «Игра в ассоциации» .
Перед деловой встречей на листе напиши две колонки:

«Его боль» и «Его выгода». Что он может бояться потерять?
Что он хочет получить? Когда ты входишь в переговоры,
твоя первая фраза — касание одной из его «болей». Напри-
мер: «Я знаю, вы переживаете за сроки…» . Это даёт ему сиг-
нал: «Её не обманешь, она понимает, и она не будет меня
мучить».

Упражнение 3. «Трехминутный таймер».
Дома, в спокойной обстановке, прокрути в голове (или да-

же вслух) свой идеальный трехминутный вход для своей те-
кущей сложной ситуации. Проговори весь сценарий: что на-
денешь, как войдешь, как посмотришь, что скажешь перво-
го, как спросишь об его целях, как соединишь все в «мы».
Когда ты репетируешь нейронную цепочку, мозг запоминает
её как родную. На реальной встрече ты сделаешь это автома-



 
 
 

тически, без заиканий.

Итог четвертой главы
Дорогая, создание безопасного пространства — это не дар

свыше, это технология. Технология, которая уважает мозг
другого человека. Ты даёшь ему сигнал: «Ты в порядке, я не
трону твои границы, я хочу понять тебя, чтобы быть по-
лезной». И когда он это слышит, он снимает все щиты. И то-
гда ты, как гениальный дирижер, можешь вести оркестр куда
захочешь.

Ты не манипулятор, ты — профессиональный создатель
условий. За эти три минуты ты не продаешь себя, ты прода-
ешь ему чувство спокойствия. А спокойный человек всегда
уступчивее и щедрее, чем человек в стрессе.

Помни: люди делают бизнес с теми, кому доверяют. Дове-
рие не покупается, оно дарится. Ты подаришь его в первые
три минуты, а он вернет тебе его в виде контракта, который
ты хочешь подписать.

Твое задание: в ближайшие три дня проведи три разных
разговора (с продавцом, с коллегой, с ребенком), используя
этот алгоритм. Неважно, о чем речь — о цене, о домашних
делах или о заказе пиццы. Посмотри, как меняется атмосфе-
ра, когда ты сначала признаешь другого, а уже потом гово-
ришь о своем. Это будет магия, которую ты создаешь сама.

Мы движемся дальше, и впереди глава о том, как это со-
стояние «безопасности» не потерять, если собеседник вдруг



 
 
 

начал «раскачивать лодку». Но пока — наслаждайся новым
умением. Ты создаешь мир, где тебя слышат. Как это пре-
красно!



 
 
 

 
Глава 5. Состояние «Я в

ресурсе»: техника заземления
перед входом в переговорную

 
Дорогая, мы уже научились снимать броню, чувствовать

ритм танца и создавать магию доверия за три минуты. Но
есть один нюанс. Всё это — лишь красивая теория, если…
если внутри тебя самой — шторм.

Представь: ты заходишь в переговорную с идеальным сце-
нарием в голове, но при этом твое сердце колотится как у
зайца, ладони влажные, а в животе — холодный ком. Ты про-
износишь заученные фразы, но твой голос предательски дро-
жит. Собеседник это считывает за доли секунды. Вся твоя
«безопасность» разбивается о твой собственный страх.

Поэтому, прежде чем мы пойдем дальше, я дам тебе са-
мое главное оружие — состояние «Я в ресурсе» . Это твой
внутренний фундамент, твоя точка опоры, из которой ты бу-
дешь творить любые договоренности. И, поверь, это не эзо-
терика. Это чистая физиология и нейробиология, обернутая
в женскую мудрость.

Часть 1. Что значит «быть в ресурсе» и почему это
прагматично?

Быть в ресурсе — значит, твоя нервная система находит-
ся в состоянии «Ориентирование и спокойствие», а не в



 
 
 

«Бей или беги». Когда ты в ресурсе:
— Твой мозг получает достаточно кислорода, и ты мыс-

лишь ясно, а не в тумане.
— Твое тело расслаблено, голос звучит ровно и низко (это

успокаивает оппонента).
— Ты чувствуешь свою ценность без доказывания — ты

просто есть.
— Ты можешь гибко реагировать на любые неожиданно-

сти, потому что у тебя есть запас прочности.
Ресурсное состояние — это твой топливный бак. Без него

ты будешь ехать на «парах» и заглохнешь в самый ответ-
ственный момент. Поэтому техника заземления — это не
«подумать о хорошем», это конкретное действие по заливке
топлива прямо перед стартом.

Часть 2. Анатомия заземления: как вернуть себя в
тело за 5 минут

У нас, женщин, энергия часто утекает в голову — мы пе-
режевываем мысли, прокручиваем сценарии, боимся буду-
щего. Заземление — это возвращение энергии в тело, в ноги,
в здесь и сейчас. Я дам тебе простой, но работающий ритуал.
Делай его за 5 минут до встречи, в туалете, в машине или
просто перед дверью переговорной.

Шаг 1. «Стоп-кран» (первые 30 секунд).
Остановись. Физически. Перестань суетиться, что-то ис-

кать в сумке, смотреть в телефон. Просто замри. Сделай
шумный выдох ртом, как будто сдуваешь свечу, — это



 
 
 

сбрасывает стрессовое напряжение. А затем медленный, глу-
бокий вдох носом на 4 счета.

Шаг 2. «Четыре стихии» (1 минута).
Это мое любимое упражнение, оно соединяет тебя с ре-

альностью.
— Земля: Ощути свои стопы. Сильно прижми их к полу,

как будто пускаешь корни в центр Земли. Почувствуй твер-
дость опоры под ногами. Прошепчи: «Я стою на своей зем-
ле».

— Воздух: Выпрями спину, расправь грудную клетку.
Сделай 3 глубоких вдоха, заполняя легкие до самых ключиц.
Прочувствуй, как воздух входит и выходит.

— Огонь: Потри ладони друг о друга, пока они не станут
горячими. Приложи их к солнечному сплетению (область
между грудью и пупком). Это центр твоей силы.

— Вода: Сделай глоток воды или просто смочи губы (ес-
ли есть такая возможность). Вода увлажняет голосовые связ-
ки и символически «смывает» чужую энергию.

Шаг 3. «Якорь ресурса» (1 минута).
Вспомни ситуацию, где ты чувствовала себя абсолютной

королевой — уверенной, спокойной, любимой. Это может
быть момент на море, момент, когда ты получила компли-
мент, или когда ты успешно договорилась о чем-то ранее.
Вспомни образ (что ты видела), звук (что слышала) и ощу-
щение в теле (тепло, легкость в груди, улыбку на лице).

Теперь соедини это ощущение с определенным жестом —



 
 
 

например, сожми большой и указательный пальцы в колеч-
ко. Скажи себе мысленно: «Я это помню, я это могу повто-
рить». Сожми пальцы сильнее — и этот якорь станет твоим
якорем спокойствия.

Шаг 4. «Намерение» (последние 30 секунд).
Посмотри на дверь переговорной (или туда, куда ты пой-

дешь). Тихо, но четко скажи себе вслух (или про себя):
«Я вхожу сюда из силы, а не из страха. Я здесь, чтобы

создать ценность, а не просить милостыню. Я дышу спо-
койно, я слышу все, и я выбираю лучший путь для обеих сто-
рон».

В этот момент ты меняешься. Ты перестаешь быть «соис-
кательницей», ты становишься «предлагающей».

Часть 3. Бонус: экспресс-заземление на 15 секунд
Если времени совсем в обрез (тебя вызвали неожиданно

или вы уже зашли в лифт), у тебя есть «секретный прием».
Садишься или встаешь ровно, делаешь резкий выдох через
рот («Ха-а-а»), затем с силой напрягаешь всё тело (сжи-
маешь кулаки, поджимаешь пальцы ног, сжимаешь ягодицы)
на 5 секунд, а затем РАЗ — полностью расслабляешься, как
будто струна лопнула. Это «шоковое заземление» мгновен-
но переключает мозг с паники на контроль.

Часть 4. Твоя практика: тренировка перед зерка-
лом

Это упражнение — отдельный ритуал. Вечером, когда ни-
кто не видит, встань перед большим зеркалом. Опусти руки,



 
 
 

расправь плечи. Смотри себе в глаза. И громко (чтобы ты
сама себя слышала) проговори весь свой идеальный вход в
переговоры — туда включи и заземление, и фразы из преды-
дущих глав.

Потом сядь на стул и прорепетируй позу: спина прямая,
стопы твердо на полу, руки свободно лежат на столе или на
коленях. Сделай так 3 раза. Твое тело запомнит это состоя-
ние. И на реальной встрече оно само включится, как люби-
мая песня.

Итог пятой главы
Дорогая, запомни: переговоры выигрываются не в тот мо-

мент, когда ты говоришь о цене, а в тот момент, когда ты са-
дишься в кресло. Твой оппонент бессознательно сканирует
твое состояние. Если ты суетлива и напряжена — он думает:
«У нее слабая позиция, можно давить». Если ты спокойна,
глубока и уверена — он думает: «С этой женщиной нужно
считаться, она на своем месте».

Заземление — это не волшебство. Это твоя профессио-
нальная дисциплина. Ты делаешь это не потому, что ты «ду-
ховная блогерша», а потому что это экономно. Ты эконо-
мишь свои нервы, ты экономишь время на споры, и ты по-
лучаешь лучшие результаты, просто потому что ты есть в
полной мере.

Это твоя база. Без нее все стратегии рассыплются в прах.
С ней — ты становишься непробиваемой, но при этом мяг-



 
 
 

кой.
Твое задание на неделю: Каждое утро, перед тем как

выйти из дома, делай это «4-шаговое заземление» перед зер-
калом. И в течение дня, перед любым разговором, который
тебя напрягает (хоть звонок в ЖЭК), повторяй экспресс-ва-
риант. Через 5 дней это станет твоей второй натурой.

А теперь вдохни, выдохни, улыбнись себе. Ты в ресурсе.
Ты — капитан своего корабля, и море спокойно. В следую-
щей главе мы будем разбираться с тем, как этот огонь внутри
себя не растерять, когда собеседник начинает давить — я на-
учу тебя экологично проживать и использовать его эмоции.



 
 
 

 
Глава 6. Отказ от перфекционизма:

разреши себе делать паузы и молчать
 

Дорогая, мы уже столько всего с тобой освоили: сняли тя-
желую броню, научились танцевать, создавать доверие и за-
земляться перед входом. Ты — настоящая воительница, во-
оруженная до зубов техниками и стратегиями. И теперь, ко-
гда ты стоишь на пороге переговорной, полностью готовая, у
тебя может возникнуть одно коварное желание…

Желание сыграть идеально.
Ты хочешь произнести ровно ту фразу, которая сразит на-

повал. Ты хочешь, чтобы каждая твоя эмоция была вывере-
на, а каждое слово — отточено как у судьи. Ты боишься осту-
питься, запнуться или, что еще страшнее, — замолчать.

Вот тут-то мы и подошли к самому сложному, но и самому
освобождающему уроку. Я учу тебя не тому, как стать иде-
альным роботом-переговорщиком. Я учу тебя быть живой,
а живая женщина может себе позволить… паузу.

Часть 1. Ловушка перфекциониста: почему «по-
пытка сделать всё правильно» убивает результат

Знаешь, в чем коварство перфекционизма? Он заставляет
тебя постоянно находиться в голове. Ты перестаешь слушать
собеседника, потому что внутри тебя звучит голос: «А ту ли
я фразу сейчас сказала? А не слишком ли резко я кивнула? А
достаточно ли я убедительна?». Ты тратишь колоссальную



 
 
 

энергию на контроль себя, а не на контакт с другим челове-
ком.

Твой оппонент чувствует это напряжение. Ты становишь-
ся «стеклянной» — прозрачной в своей попытке понравить-
ся, доказать, справиться. Ты выглядишь не как уверенная
женщина, а как школьница на экзамене. И самое печальное
— когда ты в этом режиме, ты не слышишь себя. Твоя ин-
туиция замолкает, потому что ты ее перекрикиваешь своим
«надо!».

А теперь давай включим прагматизм. Какая сделка бы-
ла заключена благодаря тому, что кто-то идеально прочитал
свою презентацию? Никакая. Сделки заключаются благода-
ря человечности. А человечность — это когда мы видим
живого человека, который может улыбнуться, задуматься и
даже помолчать.

Часть 2. Пауза — это не слабость, это суперсила
Ты боишься паузы, потому что тебе кажется, что это «про-

вал». Что собеседник подумает: «Она тупит, она не знает,
что сказать». Но, милая, посмотри на это иначе.

— Пауза — это знак уважения.  Когда ты замолкаешь
после его слов, ты показываешь: «Я услышала тебя. Твои
слова достаточно важны, чтобы я остановилась и переварила
их».

— Пауза — это инструмент влияния.  Самые сильные
переговорщики мира используют паузу, чтобы давить не си-
лой, а напряжением ожидания. Ты замолкаешь, и простран-



 
 
 

ство начинает работать на тебя. Оппонент чувствует себя
неловко в тишине и начинает говорить больше, раскрывать
карты, оправдываться.

— Пауза — это женское кокетство.  Это твоя малень-
кая тайна, твоя игра. Ты даешь человеку возможность запол-
нить пустоту своими словами, а сама в это время восстанав-
ливаешь связь с собой, проверяешь ощущения в теле: «Чего
я хочу сейчас на самом деле?».

Запомни: в переговорах выигрывает не тот, кто
больше говорит, а тот, кто умеет вовремя остановить-
ся.

Часть 3. Как сделать паузу своим инструментом:
три техники

Давай превратим страх молчания в твой бриллиант.
Техника 1. «Стоп-кадр» перед ответом.
Тебе задали сложный вопрос или выдвинули неожидан-

ное требование. Твой мозг в панике ищет ответ. Не спеши!
Сделай вид (или искренне), что размышляешь. Медленно
наклони голову, чуть прищури глаза, сделай глубокий вдох.
Посчитай про себя до трех. А потом скажи: «Это интерес-
ный поворот. Дайте мне секунду, чтобы осмыслить…» . Ты
не просто выиграла время — ты показала, что не ведомая, а
думающая сторона.

Техника 2. «Подвешенное молчание» после его
предложения.

Он назвал свою цену или условие. Вместо того чтобы сра-



 
 
 

зу соглашаться или спорить — замолчи. Смотри ему пря-
мо в глаза (спокойно, не сверля), слегка улыбнись и просто
молчи. Три, четыре, пять секунд. В этой тишине происходит
магия: он начинает нервничать, думать, что перегнул палку,
и чаще всего добавляет: «…хотя я могу рассмотреть ваши
варианты». Ты не сказала ни слова, а условия уже измени-
лись в твою пользу.

Техника 3. «Признание паузы» (для смелых).
Иногда паузу можно сделать даже темой разговора. Если

ты чувствуешь, что зашла в тупик или эмоции зашкалива-
ют, скажи прямо: «Знаете, мне нужно 30 секунд тишины,
чтобы собраться с мыслями. Я хочу дать вам лучший от-
вет, а не быстрый». Это обезоруживает. Это говорит о тво-
ей зрелости. Ты не боишься показаться уязвимой, а значит,
ты сильна.

Часть 4. Как перестать бояться «неидеальности» в
моменте

Перфекционизм съедает женскую энергию. Разреши се-
бе одну простую вещь: ты имеешь право ошибиться, за-
пнуться, сказать не то слово .

Если ты оговорилась, не красней, не извиняйся сто раз.
Просто усмехнись и скажи: «Ой, какая я сегодня… давайте я
переформулирую. Я имела в виду…» . Это добавляет тебе че-
ловечности. Собеседник расслабляется, видя, что ты не ро-
бот, — он перестает ждать от тебя подвоха.

И самое важное: не бойся молчать, даже если тебе кажет-



 
 
 

ся, что тишина «неудобная». Это твоя тишина. Ты наполня-
ешь её своей уверенностью. Ты не паришь над столом в по-
исках слов, ты стоишь на твердой земле и дышишь.

Часть 5. Твоя недельная практика: молчание как
тренировка

Упражнение 1. «День тишины» (мини-версия).
Выбери один день и найди момент, когда с кем-то гово-

ришь. Намеренно сделай паузу на 5 секунд после того, как
собеседник закончил мысль. Даже если это кажется нелов-
ким. Просто посмотри на него и улыбнись. В 80% случаев
он начнет говорить снова или уточнять. Ты увидишь, как это
работает.

Упражнение 2. «Запись на диктофон».
Запиши свой монолог на диктофон (например, если ре-

петируешь речь). Прослушай и отметь: где ты «заливаешь»
без остановки, где можно было бы сделать паузу? Перепиши
текст, расставив в нем знаки молчания (пауза 3 сек). Про-
говори это вслух. Ты сама удивишься, насколько весомее и
увереннее звучит твой голос.

Упражнение 3. «Испорченный сценарий».
На ближайших неважных переговорах (или разговоре с

другом) разреши себе «сбиться». Намеренно скажи неиде-
ально, сделай смешную паузу, если хочется. Почувствуй вкус
свободы от того, что ты можешь быть собой и тебя за это не
убьют. Это твой ключ к расслаблению.



 
 
 

Итог шестой главы
Дорогая, закончим этот разговор маленьким секретом.

Мужчины часто боятся женского молчания, потому что не
знают, что за ним скрывается. А ты знаешь. За твоей паузой
стоит спокойствие, расчет, уважение к себе и к другому.

Ты перестаешь быть «удобной девочкой», которая запол-
няет любую пустоту болтовней. Ты становишься короле-
вой, которая говорит только тогда, когда есть что сказать, и
молчит, когда это выгодно.

Помни: твоя сила не в количестве слов, а в их весе. Раз-
реши себе не быть идеальной. Разреши себе дышать и оста-
навливаться. В этом молчании ты услышишь не только его,
но и себя настоящую. И это самое ценное, что ты можешь
вынести из переговорной.

Твое задание: В следующий раз, когда кто-то спросит
тебя о чем-то важном, не отвечай сразу. Выдержи паузу. По-
чувствуй, как власть переходит к тебе. И заметь, как он на-
чинает нервничать. Улыбнись про себя — ты только что вы-
играла раунд.

А в следующей главе мы поговорим о том, как превратить
свои эмоции из врагов в союзников — и использовать даже
злость и слезы во благо сделки. Ты готова? Твой коуч рядом.
Вдох-выдох… и в путь.



 
 
 

 
Глава 7. Ценность своего времени:
как назначать цену без извинений

 
Дорогая, мы уже проделали с тобой огромный путь. Ты

сняла броню, научилась танцевать, создала вокруг себя без-
опасное пространство, заземлилась, разрешила себе мол-
чать… Но теперь мы подходим к самому волнительному, са-
мому «женскому» барьеру. Тому, где спотыкаются 99% пре-
красных, талантливых, гениальных женщин.

Барьер называется: «Как назвать свою цену и не сго-
реть от стыда?».

Ты можешь виртуозно вести переговоры, уметь убеждать,
знать все техники… Но если в момент, когда нужно сказать:
«Это стоит столько-то», у тебя внутри включается сирена
«Ой, а может, поменьше? А вдруг они не согласятся? А кто
я вообще такая, чтобы просить такие деньги?» — ты про-
играла, даже не начав.

Сегодня мы будем это менять. Мы будем учиться назна-
чать цену с той же легкостью, с какой ты дышишь. И делать
это гордо, без извинений, без оправданий. Просто как факт.

Часть 1. Почему нам так трудно говорить о деньгах?
Это не твоя вина, милая. Это культурный код. Нас, де-

вочек, веками учили: «Будь скромной», «Не высовывайся»,
«Деньги — это не женское», «Любовь не купишь». В итоге в
нашей голове образовалась опасная связка: Деньги = Грязь /



 
 
 

Деньги = Жадность / Просить деньги = Просить милосты-
ню.

Поэтому, когда мы называем сумму, мы непроизвольно:
— Оправдываемся: «Я знаю, что это дорого, но…»
— Уменьшаем себя: «Может, для начала возьмем по-

меньше…»
— Чувствуем вину: Боимся, что клиент обеднеет или

подумает о нас плохо.
Но давай включим прагматизм. Ты не просишь милосты-

ню — ты предлагаешь решение проблемы . Ты — цен-
ность. Ты — результат. Когда ты принижаешь свой прайс, ты
намекаешь оппоненту: «Моя работа на самом деле не так уж
и важна». И он начинает в это верить.

Часть 2. Перезагрузка мышления: от «прошу» к
«предлагаю»

Магия начинается с замены одного слова в твоей голове.
Перестань думать о деньгах как о том, что ты берешь у чело-
века. Думай о них как о том, что ты даешь ему право полу-
чить результат.

Вот твоя новая формула: Цена = Ценность.
Когда ты называешь сумму, ты на самом деле говоришь:

«Я знаю, сколько стоит твоя проблема. И я знаю, как ее ре-
шить. Эта цена — это плата за то, что ты перестанешь терять
деньги, время и нервы. Это плата за твой покой».

Пожалуйста, прочитай это еще раз. Ты — не просительни-
ца. Ты — врач, который назначает лечение. Врач не извиня-



 
 
 

ется за стоимость операции, потому что она спасает жизнь.
Ты не извиняешься за стоимость своих услуг, потому что они
спасают бизнес, время или душевное равновесие твоего кли-
ента.

Часть 3. Как назвать цену: пошаговая технология
Никакой магии. Только алгоритм. Запомни его раз и на-

всегда.
Шаг 1. Присоединение и констатация факта.
Сначала ты напоминаешь ему о его боли и о том, что вы

уже вместе ее обсудили.
«Мы с вами выяснили, что текущий процесс занимает

10 часов вашего времени в неделю и приносит вам головную
боль…»

Шаг 2. Пауза (мы же это учили!).
Ты замолкаешь. Смотришь на него. Ты даешь ему возмож-

ность кивнуть или подтвердить. Это его последнее «да» пе-
ред твоей ценой.

Шаг 3. Называние цены (ровным, спокойным голо-
сом, как факт погоды).

Ты называешь цифру. Не «Это будет стоить…», а именно
так, как будто это свершившийся факт.

«Решение этой проблемы будет стоить 150 тысяч руб-
лей».

Или:
«Инвестиции в этот проект — 150 тысяч рублей».
Слово «инвестиции» магическое. Оно говорит о вложе-



 
 
 

нии, которое принесет доход, а не о трате.
Шаг 4. Молчание (САМЫЙ ВАЖНЫЙ ШАГ!).
После того как ты назвала цену — ЗАКРОЙ РОТ. Не до-

бавляй: «…но я могу уступить», «…это обсуждаемо», «…
если вам дорого, можно найти вариант» . Ты просто замол-
каешь и смотришь на него добрыми, спокойными глазами.

Кто первый заговорит после названия цены — тот и про-
играл. В этот момент оппонент либо соглашается, либо на-
чинает торговаться. Но если ты начнешь оправдываться или
сбивать цену раньше него — ты подаришь ему скидку за про-
сто так. Не делай этого.

Часть 4. Как реагировать на «Дорого!» (Страховка
для твоей нервной системы)

Это классика. Ты назвала сумму, он делает круглые гла-
за и говорит: «Дороговато!». Твоя задача — не съежиться, а
сохранить королевскую осанку.

У тебя есть два варианта, оба работающие.
Вариант А (Жесткий прагматизм):
Ты улыбаешься и спокойно говоришь: «Я понимаю, что

это звучит как большая цифра. Давайте я покажу вам, из
чего она складывается, и какую прибыль вы получите на вы-
ходе. Вы платите не за мои 10 часов, вы платите за [пере-
числить результаты]» . Ты возвращаешь его к ценности, а
не к цене.

Вариант Б (Гибкое присоединение):
Ты признаешь его чувства: «Я вас слышу. Я тоже не люб-



 
 
 

лю переплачивать. Но давайте посмотрим на альтернати-
ву: если вы сделаете это сами или наймете неспециалиста,
сколько вы потеряете времени и денег на исправлении оши-
бок?». Ты показываешь, что ты — самое дешевое решение
его проблемы в долгосрочной перспективе.

И самое главное: никогда не включай скидку в
первую минуту торга. Если уж снижать цену, то только
в обмен на что-то (увеличение объема, предоплата, долго-
срочный контракт). Как мы обсуждали в стратегии Win-Win:
«Если вы берете годовой абонемент, я делаю скидку». Ты не
теряешь, ты меняешь.

Часть 5. Как избавиться от чувства вины (главный
женский блок)

Как только внутри зашевелился червячок: «А может, я
слишком много прошу?», — задай себе 3 вопроса:

— Насколько я уникальна в решении этой задачи?
— Сколько денег я сэкономлю или принесу этому чело-

веку?
— Сколько лет я училась, практиковалась, набивала шиш-

ки, чтобы делать это хорошо?
Честные ответы на эти вопросы уничтожают вину на кор-

ню. Ты — накопленный опыт. Ты — экспертиза. Ты — эко-
номия его нервов. Не продавать это за достойную цену —
значит не уважать ни себя, ни его (потому что дешевый спе-
циалист вызывает подозрение в низком качестве).

Часть 6. Твоя практика на неделю



 
 
 

Это сложно. Мозг будет сопротивляться. Поэтому трени-
руемся на кошках.

Упражнение 1. «Разговор с зеркалом» (снятие голо-
сового зажима).

Встань перед зеркалом, выпрямись, сделай заземление
и скажи своему отражению: «Мои услуги стоят [сумма]».
Скажи это три раза. Первый раз — шепотом, второй — ров-
но, третий — громко и уверенно. Слушай себя. Твой голос
не должен дрожать в конце фразы. Это твоя нейронная тре-
нировка.

Упражнение 2. «Бирка ценности».
Напиши список своих ключевых навыков. Напротив каж-

дого напиши, сколько денег (реально!) он экономит или за-
рабатывает клиенту. Например, «навык переговоров — эко-
номия 20% бюджета на закупках». Когда тебе страшно на-
звать цену, ты смотришь на этот список и видишь не аб-
страктную цифру, а пользу.

Упражнение 3. «Мини-торг» (в быту).
Попрактикуйся там, где не страшно. Например, продаешь

ненужную вещь на Avito. Назови цену на 10—15% выше той,
что хочешь получить. И когда начнется торг, сделай паузу,
соглашайся только на условиях «заберу сегодня» или «без
торга». Это маленькая победа, которая вырабатывает мы-
шечную память уверенности в деньгах.

Итог седьмой главы



 
 
 

Дорогая, запомни навсегда: Твой прайс — это не про
жадность. Это про уважение. Когда ты называешь цену с
извинением в голосе, ты учишь людей не уважать тебя. Ко-
гда ты делаешь это спокойно и достойно, ты ставишь себя в
позицию партнера, а не нахлебника.

Люди с деньгами (а ты хочешь работать именно с такими)
не любят, когда им делают скидку без причины. Это вызыва-
ет подозрение: «Если она так легко сбрасывает цену, значит,
она изначально завышала, и я ей не доверяю». Твоя твердая,
но дружелюбная цена — это знак стабильности и качества.

Ты не продаешь время. Ты продаешь результат. Ты не про-
сишь. Ты назначаешь плату за вход в твой мир экспертизы.
Это не сделка — это приглашение к сотрудничеству на тво-
их условиях.

Твое задание: В ближайших переговорах, где речь идет
о твоих услугах (даже если это просто обсуждение бюджета
на работе), скажи цифру и… замолчи. Не добавляй ни слова.
Пусть повиснет тишина. Почувствуй, как приятно ощущать
свою ценность, просто позволяя цифре звучать в простран-
стве. Это твой новый уровень.

Ты становишься дороже с каждой минутой, потому что ты
растешь. Иди и называй свою цену гордо. Ты ее стоишь.



 
 
 

 
Глава 8. Женская интуиция

как аналитический инструмент
(сканирование собеседника)

 
Дорогая, мы прошли с тобой уже семь глав. Ты умеешь

заземляться, создавать безопасное пространство, назначать
цену и даже молчать в нужный момент. Твоя переговорная
логика отточена, как лезвие. Но я знаю один секрет, о кото-
ром молчат мужские учебники по переговорам. Это секрет
— твой самый точный, самый быстрый и никогда не ошиба-
ющийся инструмент. Это твоя женская интуиция.

Ты, наверное, думаешь: «Ну вот, опять какая-то эзотери-
ка, гадание на кофейной гуще». А вот и нет, милая. Как твой
прагматичный коуч, я заявляю тебе: интуиция — это не
магия. Это сверхскоростной анализ данных, который
твой мозг проводит за доли секунды, считывая мил-
лионы сигналов, которые твой сознательный ум про-
сто не успевает обработать.

Мы просто научимся эту суперспособность не стесняться,
а использовать как профессиональный радар.

Часть 1. Почему интуиция — это аналитика, а не
«бабское чутье»

Когда мужчина говорит «я проанализировал рынок», он
смотрит таблицы и графики. Когда женщина говорит «у ме-



 
 
 

ня странное чувство насчет этого партнера», она тоже про-
водит анализ. Просто ее анализатор — вся нервная система
в комплекте с телом.

За 7 секунд знакомства твой мозг сканирует:
— Голос (тембр, скорость, паузы) — это про состояние

и правду.
— Микровыражения лица (длятся 1/25 секунды!) —

это про истинные эмоции.
— Позу и жесты — это про открытость или закрытость.
— Энергетику (внезапное напряжение или расслабление

в теле) — это про намерения, которые он сам еще не осознал.
Ты делаешь это автоматически каждую секунду своей

жизни. Ты просто не доверяешь этому «чувству», считаешь
его ненаучным. А зря. Это твой мощнейший аналитический
департамент. Теперь мы просто сделаем его данные осознан-
ными.

Часть 2. Техника «Сканирование собеседника за 3
минуты»

Ты входишь в переговорную. Пока ты создаешь безопас-
ное пространство, задаешь вопросы и слушаешь, твой внут-
ренний сканер должен работать на полную мощность. Вот
три уровня сканирования — от внешнего к глубинному.

Уровень 1. «Голос и дыхание» (первая минута).
Слушай не что он говорит, а как.
— Голос высокий и быстрый — он взволнован, может

быть, испуган или пытается что-то «проскочить».



 
 
 

— Голос низкий, ровный, с паузами  — он спокоен,
уверен, ему нечего скрывать.

— Дыхание прерывистое — он в стрессе, даже если
улыбается.

— Он часто прочищает горло или кашляет  — что-то
идет вразрез с его внутренними установками.

— Задай себе вопрос: «Созвучен ли его голос его словам?»
Если нет — ставь мысленную галочку: «Здесь есть нестыков-
ка, копни глубже».

Уровень 2. «Тело и жесты» (вторая минута).
Смотри, как он сидит и двигается.
— Открытая поза (руки на столе, ладони видны) — он

готов к диалогу.
— Закрытая поза (руки скрещены, нога на ногу с «зам-

ком», откинулся на спинку стула) — он защищается или со-
мневается.

— «Касание лица» (трогает нос, рот, трет глаз) — очень
часто это признак внутреннего сомнения или легкой лжи.

— Ступни ног (да-да!) — если носки его обуви смотрят
в сторону двери — он подсознательно хочет уйти. Если по-
вернуты в твою сторону — он вовлечен.

— Ты не Вероника Марс, ты просто внимательная жен-
щина. Фиксируй эти знаки, но не делай поспешных выводов.
Пока просто замечай: это «горячие точки».

Уровень 3. «Энергетика и противоречия» (третья
минута).



 
 
 

Это самый тонкий уровень. Прислушайся к своему телу,
когда он говорит:

— Ты чувствуешь тепло и расслабление  в груди? — Он
безопасен, можно доверять.

— Ты чувствуешь ком в горле или сжатие в животе? —
Что-то нечисто. Это твоя древняя система оповещения об
угрозе.

— Ты замечаешь, что его слова и язык тела противоречат
друг другу? Например, он говорит «Мы заинтересованы в
долгосрочном сотрудничестве», но его ноги смотрят в дверь,
а пальцы постукивают по столу. Доверяй невербальному. Оно
всегда честнее.

Часть 3. Как соединить интуицию с логикой (алго-
ритм «Стоп-кадр»)

Итак, у тебя есть данные сканера. Что с ними делать?
Нельзя просто сказать: «Мне кажется, вы мне врете». Это
разрушит контакт. Ты переводишь интуитивные догадки в
проверяющие вопросы .

Алгоритм:
— Зафиксируй сигнал. (Я заметила, что он отвел глаза,

когда речь зашла о сроках).
— Остановись. Не делай вывод «Он врет» — просто от-

меть это как зону риска.
— Задай «зондирующий» вопрос.  «Я заметила, что

когда мы перешли к срокам, вы как-то сжались. Есть ли
что-то, что вас беспокоит в этом пункте? Давайте обсу-



 
 
 

дим это открыто, мы же хотим чистых отношений».
— Слушай его ответ снова. Сканер включается снова.

Если он расслабился и дал честный ответ — все ок, вы вме-
сте. Если снова напрягся — ты только что подсветила его
«больную мозоль», и теперь он знает, что ты его видишь.

Это самое мощное: ты не используешь интуицию как по-
вод для обвинений. Ты используешь ее как повод для иссле-
дования.

Часть 4. Тренировка интуиции: развиваем аналити-
ческий радар

Интуиция — это мышца. Она атрофируется, если ею не
пользоваться, и становится острее, если ее тренировать.

Упражнение 1. «Игра в детектива» (всего 5 минут в
день).

Когда ты смотришь сериал, фильм или даже идёшь по ули-
це, выбери одного человека. За 30 секунд «считай» его: ка-
кое у него настроение? Чем он занимается? Врет ли он то-
му, с кем говорит? А потом попробуй проверить свои догад-
ки (если это в фильме — посмотри развязку, если в жизни
— просто понаблюдай дальше). Ты тренируешь связь между
твоими «ощущениями» и реальными фактами.

Упражнение 2. «Дневник сканера».
Заведи заметку в телефоне и после каждой встречи запи-

сывай 3 пункта:
— Что я почувствовала насчет этого человека в начале?
— Какой невербальный знак был самым ярким?



 
 
 

— Подтвердилось ли это в итоге?
— Через 10 таких записей ты увидишь, что твоя «фанта-

зия» совпадает с реальностью в 90% случаев. Это твой на-
учный факт.

Упражнение 3. «Диалог с телом».
Перед входом в переговорную (после заземления) задай

себе один вопрос: «Чего мне ждать от этого человека? Ка-
кой у него главный страх?». Твой мозг, даже не имея дан-
ных, начнет искать ответ в подсознании. Доверься первому
образу, который придет в голову. Это твоя гипотеза. В ходе
разговора ты либо подтвердишь ее, либо опровергнешь. Но
ты уже будешь на шаг впереди.

Часть 5. Когда интуиция говорит «НЕТ» (не игнори-
руй это!)

Самое сложное — довериться себе, когда логика говорит
«да», а тело — «нет». Клиент предлагает большие деньги, но
у тебя внутри все сжимается. Или партнер выглядит идеаль-
но, но от него веет холодом.

В женских переговорах есть закон: если тело сказало
«нет» — сделка не состоится в ее текущем виде . Или ты
уйдешь, или ты изменишь условия так, чтобы тело рассла-
билось. Ты не обязана объяснять свою интуицию оппоненту.
Но ты обязана прислушаться к ней внутри себя.

Как прагматично поступить в этом случае? Ты говоришь:
«Мне нужно время подумать над этим предложением. Я
вернусь к вам завтра с ответом».



 
 
 

Ты не саботируешь сделку, ты берешь паузу, чтобы твой
сознательный ум догнал данные твоего бессознательного. И
за это время ты «раскладываешь» свои ощущения на логи-
ческие аргументы. Обычно через час ты уже точно знаешь,
что тебя насторожило.

Итог восьмой главы
Дорогая, ты — уникальный сканер. Ты считываешь боль-

ше информации, чем любой мужчина за столом перегово-
ров, потому что у тебя больше каналов восприятия. И это
не «женские штучки». Это твое эволюционное преимуще-
ство. Ты веками выживала, считывая настроение соплемен-
ников по голосу и запаху. Теперь ты используешь этот супер-
компьютер для того, чтобы видеть скрытые интересы, распо-
знавать ложь и чувствовать идеальный момент для закрытия
сделки.

Перестань относиться к своей интуиции как к «чувстви-
тельной душе». Начни относиться к ней как к самому быст-
рому аналитическому инструменту в твоем арсенале. Соеди-
няй ее данные с логикой вопросов — и ты станешь непобе-
димой.

Твое задание на неделю: На следующей встрече наме-
ренно «включи сканер». Отследи три невербальных сигнала
(голос, поза, энергия). И задай один вопрос, основанный на
том, что ты «увидела», но не прозвучало в словах. Запиши
результат. Ты удивишься, насколько часто твое «чутье» ока-



 
 
 

зывается точнее его «доводов».
И помни: твоя суперсила — это не стыдная слабость. Это

твой боевой арсенал. Пользуйся им смело и с благодарно-
стью.

Твой коуч всегда рядом. Следующая глава будет о том,
как подружиться со своими эмоциями — даже со злостью и
слезами, — чтобы они работали на тебя, а не против. Дыши
ровно, сканер включен, ты готова.



 
 
 

 
Глава 9. Эмоции — это данные,

а не враги: экологичное
проживание злости и страха

 
Дорогая, мы уже почти подошли к финишу нашего базо-

вого курса. Ты — сканер, ты — танцор, ты — королева па-
уз и цен. Но есть одна вещь, которая может в секунду раз-
рушить всё твое великолепие, если ты не научишься с ней
обращаться. Это твои эмоции.

Ты, наверное, сотню раз слышала фразу: «В переговорах
нужно быть холодной и бесстрастной». И каждый раз, когда
внутри тебя закипала злость или подкатывал страх, ты руга-
ла себя: «Вот дура, опять разнервничалась». Ты пыталась за-
пихнуть эмоции внутрь, сделать каменное лицо… и в итоге
взрывалась дома или тихо ненавидела себя.

Я говорю тебе: СТОП. Хватит враждовать со своей при-
родой. Эмоции — это не слабость и не враги. Это твои дан-
ные, твоя бесплатная навигационная система. Ты просто не
умела их читать.

Сегодня мы подружимся с твоей злостью и твоим стра-
хом. И сделаем их твоими личными телохранителями в ми-
ре больших сделок.

Часть 1. Эмоция как сигнал: чему нас учит «плохое»
настроение



 
 
 

Представь, что ты ведешь машину. На приборной панели
загорается лампочка «Check Engine». Что ты делаешь? Ты
не бьешь по панели кулаком и не кричишь: «Ах ты, дрянь,
не мешай мне ехать!». Ты понимаешь: это сигнал. Где-то в
двигателе проблема, нужно проверить.

Точно так же работают твои эмоции.
— Страх — это лампочка «Осторожно, возможна угро-

за». Он говорит: «Ты входишь в зону неизвестности, твоим
ресурсам может быть нанесен ущерб. Подготовься!»

— Злость — это лампочка «Нарушены мои границы».
Она говорит: «С тобой поступили несправедливо, твои ин-
тересы попираются. Восстанови баланс!»

— Грусть — это лампочка «Ты потеряла что-то важное.
Тебе нужно время, чтобы переосмыслить и принять поте-
рю».

Когда ты воспринимаешь эмоции как «помеху», ты лиша-
ешь себя важнейшей информации. Когда ты воспринимаешь
их как сигнал — ты становишься непотопляемой, потому что
умеешь вовремя считывать показания.

Часть 2. Злость: как превратить огонь в топливо
Страх перед собственной злостью — самый большой жен-

ский страх. Нас учили, что злиться «некрасиво», «неприлич-
но». Но, милая, злость — это энергия движения. Это
топливо, которое дает тебе силу сказать «нет», отстоять свою
цену, выйти из невыгодной сделки. Если подавлять злость,
она превращается в пассивную агрессию, обиду или психо-



 
 
 

соматику.
Алгоритм работы со злостью в переговорной:
1. Поймай сигнал (первые 3 секунды).
Ты чувствуешь, как кровь приливает к лицу, сжимаются

челюсти, становится жарко. Внутри — протест. Не подавляй
это. Скажи себе: «Ага, меня задели. Мои границы сейчас под
угрозой. Я получаю данные» .

2. Сделай физический «сброс» (5 секунд).
Сделай медленный, очень глубокий выдох через рот (сду-

ваем свечи) и незаметно сожми-разожми кулаки под столом.
Это «выпускает пар» из тела, чтобы взрывная энергия не по-
шла в голос.

3. Вербализуй (трансформируй злость в вопрос).
Самая большая ошибка — сказать в лицо: «Вы меня бе-

сите!». Это разрушает контакт. Вместо этого используй тех-
нику «Отражение»:

Говоришь ровным, слегка пониженным голосом (это сиг-
нал спокойной силы):

«Я слышу ваше предложение. Оно звучит так, будто вы
не совсем учитываете мои интересы. Объясните, пожалуй-
ста, как вы видите это с вашей стороны? Я хочу понять
логику, чтобы не было недопонимания».

Что произошло? Ты не слила злость на него, а перевела
ее в исследование. Ты показала, что заметила дискомфорт,
но осталась в рациональном поле. И главное — ты заставила
его оправдываться или пересматривать свою позицию. Огонь



 
 
 

злости стал твоим щитом.
Часть 3. Страх: как подружиться с «дрожью в ко-

ленях»
Страх в переговорах — это всегда страх потери: поте-

рять сделку, потерять лицо, потерять деньги. Ты пытаешь-
ся его подавить и становишься неестественно бодрой, гово-
ришь слишком быстро и много. А надо наоборот — остано-
виться и «поговорить» со своим страхом.

Алгоритм работы со страхом в переговорной:
1. Признание страха (самой себе).
Как только ты почувствовала, что голос начинает дрожать,

а мысли путаются, скажи внутри: «Я боюсь. Это нормально.
Я боюсь, что сделка сорвется. На что я опираюсь?». При-
знание страха снимает с него 50% интенсивности. Ты пере-
стаешь бороться сама с собой.

2. «Якорь спокойствия» (физика).
Вспомни технику заземления из 5-й главы. Найди свою

стопу, сильно прижми ее к полу. Ощути твердость пола. Ска-
жи про себя: «Я здесь. Я в этом теле. У меня есть опора».
Страх живет в голове (в мыслях о будущем). Заземление воз-
вращает тебя в «здесь и сейчас» — туда, где прямо сейчас
угрозы нет.

3. Трансформация страха в любопытство.
Ты не говоришь: «Боже, я боюсь, что вы откажетесь от

этой цены». Ты говоришь:
«Я понимаю, что наше предложение может показаться



 
 
 

смелым. Мне очень интересно, что сейчас происходит у вас
внутри? Какие у вас главные опасения по этому поводу? Да-
вайте мы их обсудим прямо сейчас, как честные партнеры» .

Магия: Когда ты признаешь страх и называешь его, он
перестает управлять тобой. И, задавая вопрос о его страхах,
ты переносишь внимание с себя на него. А когда ты забо-
тишься о его состоянии, твой собственный страх растворя-
ется, потому что ты перешла из позиции «просящей» в по-
зицию «помогающей».

Часть 4. Техника «Двойная выгода»: когда эмоции
работают на сделку

Это высший пилотаж. Иногда ты можешь использовать
свои эмоции сознательно как инструмент убеждения.

— Контролируемая уязвимость.  Если ты чувствуешь,
что ситуация заходит в тупик, ты можешь намеренно, но ис-
кренне сказать: «Знаете, если честно, я очень переживаю за
этот проект. Вложила в него душу. И сейчас мне важно
понять, что мы на одной волне». Твоя искренняя эмоция
(грусть или беспокойство) разрушает стену «бизнес-робо-
тов» и включает у оппонента эмпатию. Люди склонны усту-
пать тем, кто проявил человечность.

— Страх потери (как контраргумент).  Если оппонент
давит и пытается обмануть, ты можешь мягко, но с ноткой
тревоги в голосе сказать: «Мне кажется, если мы сейчас упу-
стим качество ради экономии, мы рискуем потерять репу-
тацию. А это потеря клиентов. Это правда вас не пугает?» .



 
 
 

Ты передала ему свой страх, и он задумался.
Часть 5. Ежедневная практика: «Разговор с эмоци-

ями»
Это упражнение изменит твою жизнь. Делай его каждый

вечер в течение 5 минут.
Возьми дневник (или заметки в телефоне) и ответь на три

вопроса за сегодняшний день:
— Сигнал: Какая эмоция (злость, страх, обида, радость)

была у меня самой яркой сегодня в общении?
— Данные: О чем она мне говорила? Какая моя граница

была нарушена? Чего я боялась на самом деле?
— Вывод: Что я сделала с этой эмоцией? Проглотила,

выплеснула на невиновного, или (идеал) трансформировала
в исследование и новый вопрос?

Через неделю этой практики ты перестанешь панически
бояться своих эмоций. Ты начнешь их замечать в момент
«вспышки» и автоматически включать алгоритм обработки.
Это и есть экологичное проживание.

Итог девятой главы
Дорогая, запомни главную мантру успешной женщины:

«Я не боюсь своих эмоций, я их слушаю».
Злость говорит тебе, где твои границы. Страх указывает

на зону твоего роста. Не пытайся быть бездушным роботом
— это неестественно и истощает. Позволь себе быть живой,
но живой осознанно.



 
 
 

Когда ты перестанешь враждовать со своим гневом, он пе-
рестанет взрываться невовремя. Когда ты перестанешь сты-
диться своего страха, он перестанет парализовать тебя. Ты
станешь женщиной, с которой невозможно манипулировать,
потому что ты отлично знаешь все свои кнопки и нажима-
ешь на них сама, когда тебе это выгодно.

Твое задание на неделю: В любой напряженной ситу-
ации (дома, на работе, в пробке) вместо того чтобы ругать
себя за эмоцию, скажи вслух (можно про себя): «Привет,
страх/злость. Спасибо, что пришла. Что ты хочешь мне
сказать?». Даже одна такая попытка в день научит твой мозг
новой реакции — реакции партнера, а не врага.

Ты уже почти мастер, милая. Осталось последнее касание
— в десятой главе мы закончим наш базовый блок и подве-
дем итоги. Ты готова? Твой коуч всегда рядом.

Вдох-выдох. Ты — целая вселенная, у которой есть право
на любые чувства. И право управлять ими.



 
 
 

 
Глава 10. Дневник

переговорщицы: рефлексия
как главный драйвер роста

 
Дорогая, мы с тобой прошли огонь, воду и медные трубы

первых девяти глав. Ты научилась снимать броню, танцевать,
создавать доверие, заземляться, назначать цену, сканировать
оппонента и даже дружить со своими страхами. Ты уже не
та, что была в начале пути. Но есть один секрет, который от-
деляет профессионала от любителя, гения от просто талант-
ливого. Это умение вовремя остановиться и спросить себя:
«А что я сегодня поняла?»

Этот секрет — рефлексия. И её главный инструмент —
твой личный Дневник переговорщицы.

Знаешь, почему одни женщины с каждым годом становят-
ся все круче, а другие топчутся на месте, повторяя одни и
те же ошибки? Потому что первые анализируют свой опыт.
Вторые просто его проживают и забывают. Опыт без рефлек-
сии — это просто шум. Опыт с рефлексией — это бесценный
актив, который работает на тебя 24/7, даже когда ты спишь.

Сегодня я дам тебе последний, самый мощный инстру-
мент нашего первого раздела. Это будет твой персональный
компас. Возьми его в руки, и ты никогда не потеряешься.

Часть 1. Почему рефлексия — это не «самокопа-



 
 
 

ние», а стратегический анализ
Есть огромная разница между тем, чтобы винить себя

(«Я опять лоханулась, я никуда не гожусь») и анализировать
(«Что я сделала хорошо? Что можно было сделать иначе?
Что я возьму в будущее?»).

Первое — это путь в депрессию. Второе — это путь к экс-
пертности.

Рефлексия — это твой разговор с самой собой как с луч-
шей подругой и строгим, но любящим наставником одновре-
менно. Это не про «поругать себя», это про «понять свои ал-
горитмы». Это как в большом спорте: чемпионы всегда пе-
ресматривают записи своих игр. Они не плачут над пораже-
ниями, они разбирают их по кадрам, чтобы в следующий раз
обыграть соперника. Ты — чемпионка своих переговоров. И
тебе нужна такая же дисциплина.

Часть 2. Структура Дневника: «Правило трех эта-
жей»

Ты не будешь просто писать «все подряд». У нас будет
четкая, прагматичная структура, которая займет у тебя мак-
симум 7—10 минут после каждой важной встречи. Заведи
для этого красивую тетрадь или отдельный файл в телефоне
— как тебе удобно. Главное — делай это регулярно.

Назовем эту структуру «3 этажа +1 лифт».
Этаж 1. ФАКТЫ (Холодный разум).
Здесь мы записываем объективную реальность без оце-

нок.



 
 
 

— С кем я говорила? (Кто был оппонентом, его роль, его
состояние — спокоен/взволнован).

— Какова была моя цель? (Чего я хотела добиться?).
— Что было сказано и сделано? (Коротко: какие ключе-

вые аргументы я привела, какие вопросы задала, какая была
финальная договоренность или ее отсутствие).

— Цифры, сроки, условия (фактический результат).
Этаж 2. ОЩУЩЕНИЯ (Женская мудрость).
Здесь мы включаем нашу интуицию, тело и эмоции — те

самые данные, которые мы учились считывать в прошлой
главе.

— Что я чувствовала в начале, в середине, в конце встре-
чи? (Спокойствие, тревогу, злость, радость?).

— Где в теле я это ощущала? (Ком в горле, тепло в груди,
пустота в животе?).

— Что мне говорила моя интуиция? (Было ли у меня
«странное предчувствие» и подтвердилось ли оно?).

— Какие невербальные сигналы оппонента я запомнила?
(Улыбка не совпадала с глазами? Нервно стучал пальцами?).

Этаж 3. ВЫВОДЫ И УРОКИ (Стратегический
рост).

Это самый важный этаж. Здесь мы становимся коучем для
самих себя.

— Что я сделала отлично? (За что я могу себя похвалить?
Какую технику применила блестяще?).

— Что я сделала неидеально? (Где запнулась, где стуше-



 
 
 

валась, где упустила инициативу?).
— Что я могла бы сделать иначе? (Какой вопрос задать,

какую паузу выдержать, какую цену назвать?).
— Какой главный инсайт я выношу из этой встречи? (Од-

на короткая фраза, которую я запомню навсегда).
Лифт (Один шаг в будущее).
Это мостик к следующему разу.
— Что я обязательно применю в следующих перегово-

рах из этого опыта?
— Над чем мне нужно поработать в ближайшее время

(прочитать, потренироваться, спросить у коллеги)?
Часть 3. Магия регулярности: почему это работает
Большинство людей ведут дневники неделю, а потом бро-

сают. Не будь как все. Дневник — это не твоя «домашняя
работа». Это твой архив силы.

— В моменты сомнений ты открываешь его и видишь,
сколько сложных ситуаций ты уже разрулила. Это поднимает
самооценку.

— Через месяц ты замечаешь свои паттерны: «О, я все-
гда начинаю нервничать, когда речь заходит о цене! Надо это
проработать».

— Через полгода у тебя есть готовая база кейсов, кото-
рую можно использовать как портфолио, обучающий мате-
риал или просто доказательство самой себе: «Я выросла в 3
раза».

Рефлексия — это умножение твоего опыта на 10. Одна



 
 
 

встреча, осмысленная в дневнике, дает тебе больше, чем 10
встреч, просто «проведенных» и забытых.

Часть 4. Итоговая практика: «Красная строка»
Напиши сейчас, не откладывая, краткое резюме пер-

вых девяти глав в виде 10 своих новых принципов. Это
будет твой личный манифест. Например:

— Я снимаю броню — моя мягкость моя сила.
— Я танцую, а не боксирую.
— Я создаю безопасное пространство с первой минуты.
— Я заземляюсь перед входом.
— Я разрешаю себе молчать.
— Я называю цену без извинений.
— Я сканирую, а не осуждаю.
— Я слушаю свои эмоции, а не подавляю их.
— Я веду дневник, чтобы расти.
— Я — эксперт своей жизни.
Повесь этот список на видное место. Или перепиши кра-

сивым почерком в первую страницу твоего Дневника пере-
говорщицы.

Итог десятой главы (и всего первого раздела)
Дорогая, мы закончили наш фундамент. Поздравь себя!

Ты теперь не просто женщина, которая «как-то договарива-
ется». Ты — осознанная переговорщица, которая владеет ар-
сеналом женских стратегий, понимает психологию, управля-
ет своим состоянием и знает, как превратить любую встречу



 
 
 

в win-win.
Ты научилась главному: переговоры — это не про

борьбу. Это про искусство быть собой и создавать
пространство, где выигрывают все.

С этого момента каждый твой диалог — это тренировка.
Каждая встреча — это материал для твоего дневника. Каж-
дый твой шаг — это шаг к версии себя, которая звучит, ко-
торую слышат и за которой идут.

Не бросай это. Возьми свою тетрадь, напиши первую за-
пись уже сегодня — хотя бы о том, как ты чувствуешь себя
после прочтения этой главы. Это начало твоей новой исто-
рии.

Твое задание на месяц: Веди дневник после каждой
значимой встречи (не меньше 10 записей). Через месяц пе-
речитай его от корки до корки. Ты увидишь свою эволюцию
воочию. Это самое мотивирующее зрелище в мире — ви-
деть, как ты растешь.

Мы закрываем первый раздел, но открываем огромный
мир возможностей. В следующем разделе мы перейдем к
анатомии переговоров — разберем каждый этап до винти-
ков. Я буду ждать тебя там, чтобы продолжать наше путеше-
ствие.

А пока — гордись собой. Сделай глубокий вдох, выдох,
улыбнись своему отражению. Ты — автор своей жизни. И ты
только начала ее писать.



 
 
 

 
РАЗДЕЛ II. АНАТОМИЯ

ПЕРЕГОВОРОВ
 
 

Глава 11. Этап «До»: сбор
разведданных через социальные

сети и открытые источники
 

Дорогая, мы закрыли первый раздел и заложили прочный
фундамент: ты умеешь управлять собой, своим состоянием
и своим телом. Теперь мы поднимаемся на новый уровень.
Мы начинаем анатомию переговоров  — пошаговый раз-
бор каждого этапа, от первого контакта до подписания кон-
тракта.

И первый, самый критический этап наступает задолго до
того, как ты сядешь в кресло напротив оппонента. Этот этап
называется «До». Именно здесь закладывается 70% твоего
успеха. Здесь ты включаешь свой женский дар — внимание к
деталям — и превращаешь его в мощнейшее аналитическое
оружие.

Речь идет о сборе разведданных. Но не пугайся этого шпи-
онского слова. Это не про взлом и слежку. Это про уважи-
тельное, вдумчивое изучение человека, с которым ты соби-



 
 
 

раешься строить отношения. Это про то, чтобы прийти на
встречу не с пустыми руками, а с картой его мира в своей
голове. А где мы сегодня храним свои миры? В социальных
сетях и открытых источниках.

Часть 1. Почему подготовка — это проявление ува-
жения (и прагматизма)

Многие думают: «Зачем мне что-то о нем знать? Я приду,
включу обаяние и всё решу». Это путь дилетантки. Профес-
сионалка знает: каждая минута, потраченная на подго-
товку, экономит тебе час в переговорной .

Когда ты изучаешь собеседника заранее, ты:
— Заходишь в комнату уже с гипотезами о его болях и

потребностях.
— Можешь подобрать правильные слова и аргументы, ко-

торые резонируют с его картиной мира.
— Избегаешь неловких вопросов и «мин» (например, не

предложишь сотрудничество, если узнаешь, что его компа-
нию только что купили конкуренты).

— Показываешь ему свою включенность — а это уже со-
здает доверие.

Это не манипуляция. Это элементарная подготовка врача
к операции: ты же не хочешь резать, не зная анамнеза? Так
и здесь. Ты собираешь анамнез своего будущего партнера.

Часть 2. Где искать: цифровой портрет личности
Твой оппонент — это не просто должность и компания.

Это живой человек со своими хобби, страхами, победами и



 
 
 

поражениями. И он оставляет следы повсюду. Мы сделаем
сбор данных структурированным и быстрым. Разделим ис-
точники на три круга.

Круг 1. Профессиональный (LinkedIn, профильные
соцсети, сайт компании). Это его публичная маска.

— Какой у него карьерный путь? Откуда пришел, куда
идет?

— Чем он гордится в своем резюме? (Какие проекты вы-
деляет?)

— Какие статьи, доклады, интервью он публикует? (О чем
он говорит? О трендах, о деньгах, о людях? Это его ценно-
сти).

— Кто он в иерархии: принимающий решения, влияющий
советник или просто исполнитель? (Это определит, как ты
будешь строить аргументацию).

— Практическая подсказка:  найди его последний пуб-
личный пост. Прочитай комментарии под ним. Ты узнаешь,
кто его поддерживает, а кто критикует — это карта его со-
юзников и противников.

Круг 2. Личностный (соцсети, личные блоги, если
они открыты). Это его душа и интересы.

— Чем он увлекается? (Спорт, искусство, кулинария, пу-
тешествия, дети?) Это твои темы для «маленького разгово-
ра» в начале, чтобы растопить лед.

— Какие фотографии он выкладывает? Какое у него на-
строение? Он жизнерадостен или серьезен? Это подскажет



 
 
 

тебе его эмоциональный настрой.
— Какие книги, фильмы, цитаты он цитирует? Это его

внутренние опоры и ценности.
— Важно: Никогда не используй личную информацию

как оружие («Я видела, как вы отдыхали на Мальдивах, зна-
чит, у вас есть деньги…»). Используй ее как мостик для кон-
такта («Я видела ваши фото с Мальдив, я тоже мечтаю туда!
Как там?»). Это создает человеческую связь.

Круг 3. Контекстный (новости отрасли, общие зна-
комые, отзывы о компании). Это его репутация и внеш-
няя среда.

— Что пишут о его компании в деловой прессе? (Кризис,
рост, скандалы, успехи?).

— Есть ли у тебя общие знакомые, с которыми он рабо-
тал? Что они о нем говорят? (Осторожно, но аккуратно —
без сплетен, просто чтобы понять его стиль: жесткий, гиб-
кий, хитрый).

— Какие у его компании последние новости? (Это помо-
жет тебе понять, в каком положении он сейчас находится —
ищет ли он решения или обороняется).

Часть 3. Технология сбора: как не утонуть в инфор-
мации и не выглядеть сталкером

Ты не Шерлок Холмс, чтобы тратить на это 3 часа. У те-
бя есть максимум 15—20 минут на эффективный сбор. Дей-
ствуй по алгоритму:

— Напиши имя в поисковике — посмотри первые 3



 
 
 

ссылки (обычно это профиль на сайте компании и соцсети).
— Зайди на LinkedIn — это обязательная база. Посмот-

ри его опыт, навыки, рекомендации, последнюю активность
(что он лайкает или комментирует — это его текущие инте-
ресы!).

— Быстрый просмотр соцсети (если есть) — чисто по-
верхностно, чтобы уловить настроение и интересы. Никако-
го скроллинга вглубь на 3 года.

— Гугл-новости — поищи упоминания его или его ком-
пании за последние 3—6 месяцев.

— Запиши 3 ключевых вывода  для себя, которые ты
будешь использовать:

— Его главная «боль» (что его сейчас волнует?).
— Его главный «интерес» (что его мотивирует?).
— Одна «человеческая» тема для разогрева (его хобби

или недавнее достижение).
Часть 4. Как использовать собранное: этичные

практики входа
Ты собрала данные. Теперь не вываливай их на него как

снег на голову. Вспомни главу 4 о безопасном пространстве.
Используй информацию мягко, как приправу, а не как глав-
ное блюдо.

— В первой фразе, касаясь его боли: «Я знаю, что в
вашей отрасли сейчас непросто с логистикой. Поэтому я
подготовила вариант, который может это облегчить…» .
Ты показала, что понимаешь его контекст, — это вызывает



 
 
 

уважение.
— В разминке, касаясь его интереса: «Я видела на ва-

шей странице, что вы увлекаетесь теннисом. Я тоже иг-
раю! Как вы относитесь к новым кортам в городе?». Это
разряжает обстановку и делает тебя «своей».

— Никогда, слышишь, никогда не говори: «Я прочита-
ла ваш пост пятилетней давности…». Это пугает. Ты рабо-
таешь только с актуальными, публичными следами.

Часть 5. Твоя практика на неделю
Теперь это станет твоим ритуалом. И он не менее важен,

чем заземление.
Упражнение 1. «Сбор данных за 15 минут».
Выбери одного человека (не обязательно по работе —

можно нового знакомого, преподавателя, даже мастера ма-
никюра) и проведи «разведку» по алгоритму выше. Запиши
3 вывода. На встрече (если она будет) попробуй мягко ис-
пользовать один из них.

Упражнение 2. «Карта решений».
Перед любой предстоящей встречей (даже если это созвон

с начальником) потрать 5 минут: открой соцсети и просто
посмотри на аватарку человека. Что она тебе говорит? О чем
он говорит в статусе? Это настроит тебя на его волну еще до
того, как ты откроешь рот.

Упражнение 3. «Личная база».
Заведи в своем дневнике переговорщицы отдельную стра-

ницу или папку «Партнеры. Досье». Вноси туда короткие за-



 
 
 

метки о каждом важном контакте: где работает, чем увлека-
ется, что его беспокоит. Через полгода у тебя будет бесцен-
ный актив — твоя собственная база данных о людях.

Итог одиннадцатой главы
Дорогая, подготовка — это твоя суперсила. Мужчины ча-

сто пренебрегают этим, полагаясь на импровизацию. А ты —
женщина — умеешь быть внимательной. Используй это. Ко-
гда ты приходишь на встречу, зная о человеке больше, чем
он ожидает, ты автоматически поднимаешь свой статус. Ты
— не просто очередной поставщик или партнер. Ты — та,
кто его слышит.

И запомни: это не про шпионаж. Это про уважение. Ты не
собираешь компромат, ты собираешь ключи к контакту.
Чем больше ты знаешь о том, кто перед тобой, тем легче тебе
создать ту самую безопасную зону, где он захочет с тобой
работать.

Твое задание: начни уже сегодня. Выбери одну встре-
чу на этой неделе и подготовься к ней по-настоящему. Ты
удивишься, как изменится твое ощущение уверенности за 15
минут до начала. Это магия подготовки.

А теперь — иди и смотри, слушай, изучай. Ты — развед-
чица своего успеха. И в следующей главе мы научимся эти
разведданные превращать в карту интересов оппонента —
его настоящие желания и страхи. Твой коуч рядом. Вперед!



 
 
 

 
Глава 12. Карта интересов:
рисуем портрет оппонента

(чего он хочет на самом деле?).
 

Дорогая, в прошлой главе мы с тобой превратились в на-
стоящих разведчиц: собрали досье, изучили соцсети, нащу-
пали его интересы и боли. Теперь у нас есть горсть фактов,
цитат и наблюдений. Но это лишь сырые данные. Как из это-
го хаоса родить стратегию?

Нам нужна Карта интересов. Это не просто портрет оп-
понента. Это твоя навигационная карта, где отмечены все его
подводные течения, скрытые желания и потаенные страхи.
Это понимание того, чего он хочет на самом деле, а не того,
что он говорит вслух.

Потому что, милая, люди редко говорят правду о своих
истинных мотивах. Они говорят о том, что им нужно (пози-
ция), но молчат о том, чего они хотят (интерес). Твоя зада-
ча — расшифровать это молчание.

Часть 1. Позиция vs Интерес: в чем разница?
Это основа основ переговорной психологии.
— Позиция — это то, что человек говорит вслух. Его

официальная просьба, требование или условие. Это его мас-
ка. Это верхушка айсберга.

— «Мне нужна скидка 20%».



 
 
 

— «Я хочу, чтобы вы сделали это за 3 дня».
— «Ваша цена слишком высока».
— Интерес — это то, что на самом деле движет этим

требованием. Это его глубинная потребность, его страх, его
мечта. Это подводная часть айсберга, которая и управляет
всем движением.

— «Мне нужна скидка 20%» → Интерес: «Мой бюджет
урезали, и я боюсь не отчитаться перед руководством. Мне
нужно сохранить лицо».

— «Я хочу, чтобы вы сделали это за 3 дня» → Интерес:
«Я боюсь, что если мы затянем, мой конкурент меня опере-
дит. Мне нужна безопасность».

— «Ваша цена слишком высока» → Интерес: «Я не чув-
ствую ценности. Докажи мне, что ты стоишь этих денег, или
я пойду к другому».

Когда ты споришь с позицией, ты борешься с ветряными
мельницами. Когда ты работаешь с интересом, ты находишь
рычаг управления всей сделкой.

Часть 2. Алгоритм «Рисуем карту интересов» (за 10
минут до встречи)

Ты уже собрала данные из соцсетей и открытых источни-
ков. Теперь сядь с чашкой чая, листом бумаги (или заметка-
ми в телефоне) и честно, как перед собой, ответь на вопро-
сы. Это твоя магическая формула.

Шаг 1. Определи его должностную позицию (то, что
ему нужно).



 
 
 

Напиши кратко: Чего он говорит, что хочет? (Скидка,
быстрые сроки, эксклюзив, гарантии). Это его легальное тре-
бование. С ним ты будешь играть.

Шаг 2. Расшифруй его глубинные интересы (то, че-
го он боится и чего жаждет).

Ответь на три вопроса о каждом требовании:
— Что он выиграет, если получит это?  (Экономия

бюджета? Повышение в должности? Спокойный сон? Уваже-
ние коллег?).

— Что он потеряет, если не получит это?  (Увольне-
ние? Позор? Потеря клиента? Упущенная выгода?).

— Какая его личная потребность стоит за этим?
(Потребность в безопасности, в признании, в контроле, в ав-
тономии, в принадлежности к кругу?).

Шаг 3. Определи его «Болевую точку» и «Точку ро-
ста».

— Боль: Что его сейчас действительно мучает? (Страх,
неуверенность, перегрузка, конфликт в команде).

— Рост: О чем он мечтает? Куда он хочет прийти через
год? (Стать лидером рынка, запустить новый продукт, ку-
пить яхту, уйти на покой).

Шаг 4. Найди пересечение его интересов с твоими.
Вот здесь и рождается win-win. Где его «хочу» встречается

с твоим «могу»? За что он готов заплатить тебе не деньгами,
а уступками?

Часть 3. Практический пример: «Расшифровываем



 
 
 

клиента»
Представь: ты — дизайнер интерьеров. К тебе прихо-

дит клиентка, владелица ресторана. Она говорит (позиция):
«Мне нужен бюджетный ремонт за 2 месяца. Без изли-
шеств, просто функционально».

Твоя карта интересов:
— Что она скрывает? (Изучив ее соцсети, ты видишь,

что она посещает модные тусовки, следит за топ-шефами. Ее
ресторан — ее лицо).

— Ее настоящий интерес: Не сэкономить деньги, а под-
нять статус ресторана до уровня топ-заведений города ,
чтобы привлекать звездных гостей. Она боится, что дешевый
ремонт будет выглядеть «совковым» и она потеряет лицо.

— Что ты делаешь: Ты не соглашаешься на дешевый
вариант. Ты говоришь: «Я вас услышала про бюджет. Но
чтобы ваш ресторан выглядел дорого и статусно, я пред-
лагаю сделать акцент не на площади, а на двух „вау“-зонах
— входной группе и барной стойке. Остальное мы сделаем
лаконично, но со вкусом. По срокам я уложусь, но давайте
сдвинем на неделю, чтобы мы не потеряли в качестве дета-
лей».

Ты ударила в ее настоящий интерес (статус), предложила
компромисс по бюджету (дешевый фон + дорогие акценты)
и взяла уступку по срокам. Ты получила контракт, а она по-
лучила ресторан, о котором мечтала.

Часть 4. Техники для «выуживания» интересов в



 
 
 

процессе разговора
Даже если ты подготовила карту, не зацикливайся на ней.

Иногда истинные интересы вскрываются только в диалоге.
Используй эти волшебные вопросы.

Техника 1. «Пять почему» (детский, но гениальный
метод).

Последовательно задавай вопрос «Почему?» к его требо-
ваниям.

— Он: «Мне нужно быстро».
— Ты: «Почему скорость для вас так критична сейчас?» .
— Он: «У нас конкурент запускает проект».
— Ты: «А почему вы боитесь, что он вас опередит?» .
— Он: «Потому что у него лучше маркетинг» .
— Ты: «То есть вам важно не просто быстро, а стать

первыми в информационном поле?» .
— Бинго! Истинный интерес найден. Теперь ты прода-

ешь не быстрый срок, а информационное превосходство.
Техника 2. «Третий вариант» (если он загоняет себя

в угол).
Если он говорит: «Либо скидка 20%, либо я ухожу к кон-

курентам», — это позиция. Ты не торгуешься о 20%, ты ме-
няешь тему:

«Я понимаю, что цена для вас важна. Но давайте пред-
ставим, что мы эту скидку не даём. Что тогда для вас ста-
новится самым важным в работе с нами, кроме цены? Мо-
жет быть, сервис, гарантии, эксклюзив?»



 
 
 

Ты переводишь его с позиции «цена» на интерес «цен-
ность». И находишь альтернативу, которая его устроит.

Часть 5. Ошибки при составлении карты (бере-
гись!)

— Ошибка 1. Приписывать ему свои страхи. Ты бо-
ишься, что он бросит сделку, и думаешь, что он тоже боит-
ся. А он — наоборот, уверен в себе. Не экстраполируй свою
психологию на него.

— Ошибка 2. Считать, что у него только один инте-
рес. У оппонента всегда как минимум 3 интереса: корпора-
тивный (для компании), личный (для карьеры) и эгоистич-
ный (чтобы было комфортно). Ищи все.

— Ошибка 3. Использовать карту как оружие.  Ты не
говоришь ему в лицо: «Я знаю, что ты боишься увольнения».
Это разрушает контакт. Ты используешь это знание, чтобы
подбирать аргументы, но никогда не озвучиваешь это прямо.

Часть 6. Твоя практика на неделю
Упражнение 1. «Карта для текущего оппонента».
Прямо сейчас, не откладывая, возьми любого человека, с

которым тебе предстоят переговоры (или даже сложный раз-
говор с мужем/подругой). Нарисуй его карту интересов по
алгоритму из части 2. Что он говорит? Что он на самом деле
хочет? Чего боится? Запиши это.

Упражнение 2. «Наблюдение со стороны».
Посмотри любой сериал или фильм, где есть переговоры

(например, «Миллиарды» или даже простые бытовые сце-



 
 
 

ны). Останови момент, когда персонаж выдвигает требова-
ние. Напиши: какая у него позиция? А какой у него интерес?
А что бы я сделала на месте героини, чтобы добиться своего,
апеллируя к интересу? Это отличная тренировка мозга.

Упражнение 3. «Интервью с собой».
Задай себе вопрос: если бы я была на месте своего оппо-

нента, чего бы я хотела на самом деле? Сыграй эту роль. Это
развивает эмпатию и расширяет твое видение.

Итог двенадцатой главы
Дорогая, запомни: Тот, кто знает интересы, управля-

ет переговорами. Тот, кто видит только позиции, —
ведомый.

Ты теперь не просто женщина с вопросами. Ты — детек-
тив, психолог и стратег в одном лице. Ты смотришь на че-
ловека и видишь не его слова, а его душу, его страхи и его
мечты. Ты можешь предложить ему не то, что он просит, а
то, что ему нужно на самом деле. И когда ты это делаешь, он
благодарен тебе до конца жизни.

Используй эту силу мудро. Не для манипуляции, а для со-
здания таких решений, где его истинная потребность закры-
вается идеально, а ты получаешь спокойствие, прибыль и ло-
яльного партнера.

Твое задание: На следующей встрече намеренно задай
«неудобный» вопрос о его целях («А что для вас самое важ-
ное в этом проекте, кроме денег?»). Послушай ответ. И срав-



 
 
 

ни с тем, что ты предполагала. Ты удивишься, насколько
близка была к истине.

Теперь ты вооружена картой. Следующая глава будет о
том, как эту карту использовать уже в пространстве встречи
— как управлять стульями, светом и кофе, чтобы твой оппо-
нент чувствовал себя максимально комфортно для принятия
твоего решения. Готовься, будет увлекательно.



 
 
 

 
Глава 13. Контекст встречи: стулья,

свет, кофе — управляем средой
 

Дорогая, мы уже так много с тобой прошли! Фундамент
заложен, разведка проведена, карта интересов нарисована.
Ты чувствуешь себя увереннее, но давай честно: даже с са-
мой лучшей подготовкой, если ты зайдешь в душную, серую
комнату, сядешь на шаткий стул против яркой лампы, кото-
рая бьет в глаза — всё волшебство может рассыпаться. По-
тому что переговоры начинаются не тогда, когда ты откры-
ваешь рот, а тогда, когда ты переступаешь порог. Или даже
тогда, когда ты выбираешь место для встречи.

Это называется «Контекст встречи». И это та самая ма-
гия, которую мужчины часто недооценивают, а женщины
чувствуют интуитивно. Ты создаешь мир вокруг себя, чтобы
он работал на тебя. Не для того чтобы «давить» или «управ-
лять», а чтобы создать условия, где рождается лучшее реше-
ние. Это и есть женская забота о пространстве, которая де-
лает тебя мастером.

Часть 1. Почему контекст — это не мелочь, а 30%
успеха?

Ты замечала, как сложно дышится в комнате, где слишком
много людей, яркий свет и жесткие стулья? Или как легко
разговаривается за чашкой кофе в уютной кофейне, когда ты
сидишь в мягком кресле?



 
 
 

Наш мозг постоянно сканирует окружение. Если он чув-
ствует дискомфорт, он включает защитный режим. Человек
становится напряженным, недоверчивым, агрессивным. Он
хуже думает и меньше готов к уступкам. Когда среда ком-
фортна и безопасна, мозг расслабляется — и становится от-
крытым к диалогу, готовым искать компромиссы.

Ты можешь быть гениальным переговорщиком, но если
твой оппонент мерзнет, сидит боком к тебе или его слепит
солнце, — ты борешься с его физиологией. А когда ты управ-
ляешь контекстом, ты снимаешь эти преграды еще до того,
как они возникли. Это не манипуляция. Это профессиональ-
ная забота.

Часть 2. Шесть инструментов управления средой
(твоя косметичка)

1. Место встречи: твой выбор или нейтральный?
— Твоя территория. Если есть возможность, проводи

встречу у себя в офисе или в знакомом кафе. Ты чувствуешь
себя увереннее, ты знаешь, где туалет, и можешь контроли-
ровать процесс. Это твой дом, ты хозяйка. Но — внимание!
— не делай это слишком уютным, чтобы он не расслабился
до потери контроля.

— Нейтральная территория. Если ты не хочешь да-
вить, выбери хорошую кофейню с удобными диванами. Да-
же разница в пару кварталов: если ты знаешь место, а он нет
— у тебя небольшое преимущество.

— Его территория. Если ты вынуждена прийти к нему,



 
 
 

твоя задача — нейтрализовать его «крепость»: сядь не на
том месте, где он укажет, а там, где тебе удобно (но вежливо).

2. Стулья: геометрия власти
Знаменитое правило: садиться лицом к лицу — значит со-

здавать конфронтацию. Садиться рядом — создавать союз.
Садиться под углом 45 градусов — создавать рабочий диа-
лог.

— Если у стола есть угол, садись так, чтобы между вами
был угол стола — это снимает барьер «стена».

— Если стулья вращаются, позволь себе расслабленно
крутануться — это снимает напряжение и дает тебе свободу
движения.

— Не садись на низкий стул или диван, где ты будешь «ни-
же» его — это подсознательно понижает твой статус. Выби-
рай такой уровень, чтобы твои глаза были примерно на уров-
не его глаз.

3. Свет: настройка настроения
— Яркий, холодный свет — создает ощущение допро-

са, официальности, напряженности. Хорошо, если тебе нуж-
но быть строгой и жесткой.

— Мягкий, рассеянный свет (лампы, торшеры) —
успокаивает, настраивает на доверие. Это твой выбор для
WIN-WIN.

— Свет, который бьет в глаза оппоненту  — мощный,
но агрессивный приём. Если солнце или лампа светит ему в
лицо, он подсознательно устает и быстрее соглашается. Но



 
 
 

делай это осторожно, чтобы не потерять его доверие.
4. Кофе, чай и вода: магия заботы
— Всегда предлагай напиток. Даже если он отказывается,

предложение звучит как: «Я забочусь о тебе».
— Горячий напиток (кофе, чай) создает тактильное удо-

вольствие (тепло в руках) и связывает с приятными эмоция-
ми. Это автоматически делает его расслабленнее.

— Стакан воды для себя — если тебе нужно взять паузу,
ты делаешь глоток, а не просто молчишь. Это твой «тайм-
аут».

— Никогда не начинай деловой разговор, пока он не сде-
лал первый глоток. Это ритуал «я здесь в безопасности».

5. Запахи: атмосферный дирижер
— Если ты можешь влиять на запахи (в кабинете, в ма-

шине), выбери цитрусовые (бодрят и настраивают на пози-
тив) или нейтральный, легкий запах кофе. Избегай тяжелых,
«глубоких» ароматов (пачули, мускус) — они давят и утом-
ляют.

— И, конечно, ты сама должна пахнуть свежо и легко, без
перебора.

6. Порядок и детали: пространство твоей уверенно-
сти

— Если встреча у тебя — убери лишнее со стола. Чистота
и порядок создают ощущение компетентности.

— Разложи материалы (презентацию, ручку, блокнот) так,
чтобы тебе было удобно. Это дает тебе визуальную опору.



 
 
 

— Никакого мусора и пустых чашек перед тобой — это
твой «беспорядок» может переключить внимание оппонен-
та.

Часть 3. Онлайн-контекст (если встреча в Zoom)
Цифровой мир тоже имеет свою среду. Её тоже можно на-

страивать.
— Свет: поставь настольную лампу или кольцевой свет

так, чтобы он освещал твое лицо мягко и ровно. Ты должна
выглядеть как ухоженная и уверенная женщина.

— Фон: чистый, нейтральный, эстетичный. Книжные
полки или растение — отлично. Хаос в комнате — плохо.

— Камера: поставь её на уровне глаз или чуть выше. Ес-
ли камера снизу — ты выглядишь властной, если сверху —
уязвимой. Найди золотую середину.

— Имя в Zoom: напиши его красиво, с указанием роли
или компании, чтобы он запомнил тебя.

— Наушники/звук: убедись, что тебя слышно четко. Ти-
шина в наушниках помогает тебе сосредоточиться и не от-
влекаться.

Часть 4. Практическое упражнение на неделю
Ты не можешь изменить все, но можешь изменить многое.
Упражнение 1. «Инвентаризация пространства»
В ближайшие 3 дня пойди в любое публичное место (ка-

фе, офис, коворкинг) и начни замечать: какое освещение?
Форма столов? Какие стулья? Что мне здесь комфортно, а
что нет? Куда бы я села, чтобы чувствовать себя увереннее?



 
 
 

Ты начинаешь видеть то, что раньше было невидимым.
Упражнение 2. «Настройка онлайн-кабинета»
Перед следующей онлайн-встречей потрать 5 минут на

свою «сцену»: проверь свет, фон, звук, зарядку. Сделай так,
чтобы тебе самой было приятно на себя смотреть.

Упражнение 3. «Опережающий выбор»
В следующем разговоре, где возможен спор, предложи

свои варианты: «Давайте сядем так, чтобы нам было удоб-
нее обсуждать» или «Может, я закажу нам кофе, а вы по-
ка расскажете свой взгляд?». Простое, но сильное действие,
которое ставит тебя в позицию хозяйки положения.

Итог тринадцатой главы
Дорогая, теперь ты понимаешь, что переговоры — это не

только про слова. Это про целый мир, который ты создаешь
вокруг тебя и оппонента. Этот мир говорит с ним на языке
уюта и безопасности. Когда человек сидит в удобном кресле,
смотрит в комфортный свет, держит в руках теплую кружку
— его тело расслабляется, его ум становится гибче, его серд-
це открывается к диалогу.

Ты не просто «женщина, которая договаривается». Ты —
режиссер. Ты создаешь сцену, на которой рождаются реше-
ния. Управляй средой с любовью, и она ответит тебе тем же.

Твое задание: на этой неделе проведи любую встречу
(даже с подругой) с новым пониманием контекста. Посиди
под углом, предложи чай, выбери место с мягким светом. Ты



 
 
 

увидишь, как меняется не только его настроение, но и твое
самочувствие.



 
 
 

 
Глава 14. Первая фраза: 5 вариантов
открытия, чтобы снять напряжение

 
Дорогая, ты прошла огромный путь. Ты собрала развед-

данные, нарисовала карту интересов, продумала, как расста-
вить стулья, и даже решила, какой кофе заказать. Ты — стра-
тег. Ты готова.

Но вот наступает тот самый момент. Дверь открывается.
Твой оппонент входит в комнату (или ты входишь к нему).
Ты чувствуешь на себе его взгляд, в воздухе висит напряже-
ние. Это первые 3—5 секунд, когда решается всё: будет ли
разговор легким и продуктивным или превратится в битву
характеров.

Многие женщины в этот момент совершают фатальную
ошибку. Они либо начинают с дежурного «Здравствуйте» и
мгновенно переходят к делу, либо заискивающе улыбаются
и говорят что-то невнятное. Но ты — не многие. Ты — ма-
стер. И ты знаешь, что первая фраза — это не вопрос, не
требование, это приглашение в танец.

Сегодня я дам тебе целых пять вариантов таких пригла-
шений. Выбирай тот, который лучше всего звучит в твоей
голове, и делай его своим.

Вариант 1. «Теплый мост» (универсальный и без-
опасный)

Этот вариант подходит для 90% случаев. Он создает ат-



 
 
 

мосферу человеческого контакта, не вторгаясь в личное про-
странство, но показывая, что ты — живой человек, а не де-
ловая машина.

Формула: Признание усилий + личное, легкое наблюде-
ние.

Пример:
«Доброе утро! Спасибо, что нашли время в такой плот-

ный график. Как добрались? Пробок сегодня было немного,
правда? Я вон даже успела кофе взять, а то утро было су-
матошным».

Почему это работает:
— Ты благодаришь, а не требуешь.
— Ты показываешь, что видишь его занятость (это уважа-

ет его границы).
— Легкое, нейтральное замечание о пробках или пого-

де дает ему возможность ответить чем-то простым и рассла-
биться.

Вариант 2. «Личный интерес» (если ты подготови-
лась и знаешь, чем он живет)

Это ход для тех случаев, когда ты провела разведку (глава
11) и знаешь его хобби, недавнюю поездку или достижение.

Формула: Признание его личности + короткий легкий во-
прос.

Пример:
«Сергей, здравствуйте! Я видела ваши фото с последнего

триатлона — это невероятно! Как прошли соревнования?



 
 
 

У меня дух захватывает, когда я смотрю на такие дистан-
ции… Ну, а теперь давайте немного спустимся с небес на
землю и обсудим наш проект».

Почему это работает:
— Ты показываешь, что видишь в нем личность, а не про-

сто «директора по закупкам».
— Ты даришь ему искренний комплимент (без лести!).
— Ты легко переводишь разговор в деловое русло, создав

перед этим приятную ассоциацию.
Вариант 3. «Общая цель» (для напряженных или

жестких переговоров)
Этот вариант используется, когда ты чувствуешь, что оп-

понент настроен скептически или агрессивно. Ты не даешь
ему время для атаки — ты сразу обозначаешь, что вы на од-
ной стороне.

Формула: Признание сложности разговора + предложе-
ние сотрудничества.

Пример:
«Андрей Владимирович, давайте я сразу скажу: я пони-

маю, что у вас жесткие условия по бюджету, и я пришла не
чтобы спорить, а чтобы найти решение, которое устроит
нас обоих. Мы же оба хотим, чтобы проект был успешным.
Так? Давайте просто посмотрим, где мы можем сойтись».

Почему это работает:
— Ты называешь «слона в комнате» (его скепсис), и он

перестает быть страшным.



 
 
 

— Ты показываешь свою готовность к сотрудничеству, а
не к битве.

— Ты обозначаешь общую цель, объединяя вас против
проблемы, а не друг против друга.

Вариант 4. «Провокационная уязвимость» (для
очень опытных и смелых)

Это вариант высшего пилотажа. Ты используешь кажущу-
юся слабость, чтобы разоружить оппонента и заставить его
переключиться в режим заботы. Но будь осторожна: это ра-
ботает только если ты действительно спокойна внутри.

Формула: Честное признание своего состояния + пере-
ход к делу.

Пример:
«Ирина, здравствуйте! Я, честно скажу, немного волну-

юсь, потому что для меня этот проект очень важен. Но
я решила просто быть собой и предложить вам то, что я
умею лучше всего. Давайте начнем, и я постараюсь, чтобы
вы тоже чувствовали себя комфортно».

Почему это работает:
— Твоя честность обезоруживает. Люди не ожидают от

бизнес-леди признания в волнении.
— Ты создаешь пространство безопасности (ты сказала «я

волнуюсь», значит, не будешь атаковать).
— Ты показываешь себя живой, а значит, заслуживающей

доверия.
Вариант 5. «Маленький подарок» (для быстрого



 
 
 

снятия физического напряжения)
Этот вариант работает на уровне древних инстинктов: ко-

гда человек что-то берет в руки, его уровень тревоги падает.
Он чувствует себя в безопасности.

Формула: Установка контакта + физическое действие.
Пример:
(Ты протягиваешь ему чашку кофе или стакан воды, ко-

торый подготовила заранее)
«Доброе утро! Я угадала: вы, наверное, как и я, без утрен-

него кофе не проснетесь. Вот, держите, наш бариста де-
лает отличный американо. Давайте сделаем глоток и нач-
нем».

Почему это работает:
— Ты даришь ему маленький подарок, который не обязы-

вает ни к чему.
— Ты активируешь его тактильные ощущения, отвлекая

от стресса.
— Ты сразу показываешь свою заботу, что формирует

привязанность.

Бонус: «Волшебная добавка» для любого варианта
Какой бы вариант ты ни выбрала, добавь в него ПРАВИ-

ЛО ТРЕХ УЛЫБОК:
— Первая улыбка — когда входишь в комнату и встреча-

ешься с ним взглядом.
— Вторая улыбка — когда произносишь свое привет-



 
 
 

ствие.
— Третья улыбка — когда заканчиваешь свою первую

фразу и делаешь легкую паузу (давая ему ответить).
Улыбка должна быть искренней, мягкой, без напряжения.

Она снимает защиту быстрее любых слов.

Твоя практика на неделю: «Пять подходов»
Твоя задача не просто прочитать эти варианты, а прожить

их.
Упражнение 1. «Репетиция перед зеркалом».
Встань перед зеркалом (или запиши себя на видео) и про-

говори все пять вариантов вслух. Смотри себе в глаза. Слу-
шай свой голос. Какой вариант звучит наиболее естественно
именно для тебя? Какой дает тебе чувство силы?

Упражнение 2. «Тест-драйв на безопасном».
Выбери один вариант и протестируй его в течение дня в

бытовом разговоре: с коллегой в лифте, с продавцом в мага-
зине, с соседкой. Наблюдай за их реакцией. Как меняется их
лицо, голос, поза? Учись видеть эффект.

Упражнение 3. «Создай свой комбо».
Возьми часть из одного варианта, часть из другого и со-

здай свою уникальную первую фразу — ту, от которой у тебя
внутри разливается тепло. Запиши ее в свой дневник. Это
будет твоим персональным «ключом входа».

Итог четырнадцатой главы



 
 
 

Дорогая, помни: твоя первая фраза — это не про
деньги, не про условия, не про сроки. Это про чело-
века. Ты создаешь пространство, где ему безопасно, где его
видят, где его ценят. И когда он это чувствует, он расслаб-
ляется. А когда он расслаблен, он готов слушать тебя.

Ты можешь быть виртуозным стратегом, но без теплого
входа все твои карты и планы рискуют остаться просто бу-
магой. Поэтому сделай этот вход своим искусством. Искус-
ством, которое начинается с одного простого движения —
твоей улыбки и твоего первого, живого слова.

Твое задание: На ближайшей важной встрече сознатель-
но выбери один из этих вариантов (не тот, который «сам вы-
летает» от стресса, а тот, который ты подготовила). Сделай
это осознанно. И после встречи запиши в дневник: сработа-
ло? Как изменилось настроение? Что ты чувствовала?

Мы движемся дальше. В следующей главе мы разберем
самое сложное и самое важное для женщины — искусство
говорить о себе и своих потребностях через технику «Я-со-
общения». Это изменит все. Готова?



 
 
 

 
Глава 15. Техника «Я-

сообщения»: говорим о своих
потребностях без претензий

 
Дорогая, мы подошли к самому тонкому, самому женско-

му и одновременно самому сложному инструменту в нашем
арсенале. Ты уже умеешь создавать безопасное простран-
ство, сканировать собеседника, делать паузы и назначать це-
ну. Но есть одна вещь, которая часто становится камнем пре-
ткновения даже для самых опытных переговорщиц: как го-
ворить о том, что нужно тебе, чтобы это не звучало
как претензия, жалоба или требование?

Мы, женщины, часто попадаем в ловушку: либо молчим
и терпим, потому что боимся показаться «неудобными», ли-
бо взрываемся и обвиняем, разрушая контакт. Техника «Я-
сообщений» — это мостик между этими крайностями. Это
способ говорить о своих потребностях так, чтобы тебя услы-
шали, а не атаковали в ответ. Это не манипуляция. Это ува-
жение и к себе, и к другому.

Часть 1. Почему «Ты-сообщения» убивают перего-
воры (и отношения)

Давай начнем с того, что мы делаем неправильно. Вспом-
ни, как ты обычно говоришь, когда что-то идет не так:

— «Вы не укладываетесь в сроки!»



 
 
 

— «Ты меня не слушаешь!»
— «Ваши условия абсурдны!»
— «Ты опять пришел поздно!»
Что ты слышишь в этих фразах? Обвинение. Атаку. Угро-

зу. На подсознательном уровне мозг оппонента считывает
это как «опасность» и автоматически включает защиту. Он
начинает либо оправдываться («Это не я, это обстоятель-
ства»), либо контратаковать («А ты сама-то…»), либо закры-
ваться и игнорировать.

В режиме обвинения переговоры невозможны. Ты создала
стену там, где хотела построить мост.

Часть 2. Анатомия «Я-сообщения»: три элемента
успеха

Формула «Я-сообщения» проста, как три шага. Она зву-
чит неестественно поначалу, но, как любой навык, становит-
ся привычкой через 21 день практики.

Формула: Чувство + Факт + Потребность.
Разберем каждый элемент.
1. Чувство (Я ощущаю…)
Ты говоришь о своем внутреннем состоянии, а не о его

действиях. Ты берешь ответственность за свои эмоции на се-
бя.

Вместо: «Вы меня раздражаете своей медлительностью».
Говори: «Я чувствую тревогу, когда вижу, что дедлайн

приближается».
2. Факт (Конкретная ситуация без оценки)



 
 
 

Ты описываешь объективную реальность, без ярлыков и
интерпретаций. Без «всегда», «никогда», «вечно».

Вместо: «Ты вечно все срываешь!».
Говори: «Срок сдачи был вчера, а я пока не получила ваш

отчет».
3. Потребность (Мне важно / Я хочу)
Ты говоришь о том, что тебе нужно для восстановления

комфорта или движения вперед. Это предложение к сотруд-
ничеству.

Вместо: «Исправляйте сейчас же!».
Говори: «Мне важно понимать новые сроки, чтобы я мог-

ла перестроить свой график. Давайте посмотрим, как мы мо-
жем это решить».

Часть 3. Как это выглядит в реальной жизни (5 зо-
лотых примеров)

Теперь соединим эти элементы в живые фразы, которые
ты будешь использовать в переговорах, дома и с подругами.

Ситуация 1. Оппонент перебивает и давит.
— Неправильно (Ты-сообщение): «Вы меня перебиваете!

Дайте мне сказать!»
— Правильно (Я-сообщение): «Я чувствую, что мой го-

лос теряется в этом разговоре. Мне важно закончить свою
мысль, чтобы мы могли двигаться дальше конструктивно.
Позвольте мне договорить».

Ситуация 2. Сроки срываются, и ты переживаешь



 
 
 

за репутацию.
— Неправильно: «Вы все срываете! Это недопустимо!»
— Правильно: «Я волнуюсь за наши общие результаты,

когда вижу, что промежуточные этапы не сдаются вовремя.
Мне нужна уверенность, что мы успеем к финалу. Давайте
пересмотрим план и расставим приоритеты?»

Ситуация 3. Клиент требует невозможного по цене.
— Неправильно: «У вас нереальные ожидания, так не бы-

вает».
— Правильно: «Я чувствую себя неуверенно, когда пред-

лагаю низкую цену, потому что понимаю, что не смогу сде-
лать качественно. Мне важно, чтобы вы остались довольны
результатом, а для этого нужны ресурсы. Давайте подумаем,
от чего мы можем отказаться, чтобы уложиться в ваш бюд-
жет?»

Ситуация 4. Дома (с мужем или ребенком).
— Неправильно: «Ты вечно сидишь в телефоне!»
— Правильно: «Я чувствую себя одинокой, когда ты ухо-

дишь в телефон во время нашего ужина. Мне важно быть с
тобой в контакте, делиться днем. Давайте мы договоримся,
что телефон лежит экраном вниз, пока мы едим?»

Ситуация 5. Тебя манипулируют или давят (жесткие
переговоры).

— Неправильно: «Вы меня обманываете!»
— Правильно: «Я слышу ваши аргументы, и у меня воз-

никает напряжение, потому что я вижу противоречия с тем,



 
 
 

что мы обсуждали ранее. Мне важна прозрачность, чтобы
я могла принимать решения. Помогите мне понять логику
этих изменений».

Часть 4. Секретный бонус: «Я-сообщение + Во-
прос»

Это высший пилотаж. Ты соединяешь «Я-сообщение» с
открытым вопросом, который передает инициативу оппо-
ненту. Это не оставляет ему шанса на защиту, потому что ты
не обвиняешь, а исследуешь .

Формула: Чувство + Факт + Вопрос.
Пример:
«Я чувствую растерянность, потому что наш договор

предполагал одни условия, а сейчас вы предлагаете другие.
Как вы видите эту ситуацию? Что поменялось на вашей
стороне?»

Ты обозначила свою растерянность, опираясь на факт
(разные условия) и передала ему мяч. Он вынужден не защи-
щаться, а объяснять, раскрывать свои интересы. Гениально
и изящно.

Часть 5. Ошибки, которые убивают «Я-сообщения»
Даже зная формулу, можно случайно превратить «Я-со-

общение» в «Ты-обвинение» под прикрытием. Будь внима-
тельна.

Ошибка 1. Начинать с «Я считаю, что ты…»



 
 
 

Это не «Я-сообщение», это то же обвинение, только за-
маскированное.

— Неправильно: «Я считаю, что вы некомпетентны».
— Правильно: «Я чувствую беспокойство, потому что я

не увидела результатов, на которые рассчитывала».
Ошибка 2. Использовать слово «Ты» внутри сооб-

щения.
— Неправильно: «Я расстраиваюсь, когда ты игнорируешь

мои письма».
— Правильно: «Я расстраиваюсь, когда я не получаю от-

вета на свои письма».
Ошибка 3. Перегружать одной фразой слишком

много эмоций.
— Неправильно: «Я злюсь, обижаюсь и чувствую себя пре-

данной, потому что…»
— Правильно: Одна эмоция — один запрос. Иначе это вы-

глядит как истерика.

Часть 6. Твоя практика на неделю: «Дневник Я-со-
общений»

Это упражнение трансформирует твою речь за 7 дней.
Упражнение 1. «Переводчик».
В течение дня поймай себя на том, что ты хочешь ска-

зать «Ты-сообщение» кому-то (дома, на работе, в очереди).
Остановись, сделай паузу и переформулируй это в «Я-сооб-
щение» прямо в голове. Даже если ты не скажешь это вслух,



 
 
 

твой мозг уже начал перестраиваться.
Упражнение 2. «Вечерняя рефлексия».
Каждый вечер (в твоем дневнике) записывай 3 ситуации

за день:
— Где я использовала «Ты-сообщение» и пожалела об

этом?
— Как бы я перефразировала это в «Я-сообщение»?
— Где я использовала «Я-сообщение» и получила хоро-

ший результат?
Упражнение 3. «Ролевая игра».
Выбери одну сложную переговорную ситуацию, которая у

тебя впереди. Напиши сценарий диалога, полностью исполь-
зуя только «Я-сообщения». Прорепетируй его перед зерка-
лом, пока он не начнет звучать естественно.

Итог пятнадцатой главы
Дорогая, запомни главное: «Я-сообщение» — это ма-

нифест твоей ответственности за свою жизнь.  Ты не
обвиняешь мир в своих проблемах, ты говоришь о том, что
происходит внутри тебя, и предлагаешь партнерство для ре-
шения ситуации.

Это переводит тебя из позиции жертвы («Они плохие, они
меня обижают») в позицию автора («У меня есть потребно-
сти, и я умею о них заявлять»). И это меняет всё. Люди пе-
рестают видеть в тебе угрозу и начинают видеть личность, с
которой можно и нужно считаться.



 
 
 

Ты больше не просишь, ты сообщаешь. Ты не жалуешь-
ся, ты констатируешь. И мир начинает подстраиваться под
твой голос, потому что он звучит ровно, уверенно и без
агрессии.

Твое задание на эту неделю: в любом разговоре, где
возникает конфликт, сделай сознательное усилие и скажи од-
но «Я-сообщение» вместо привычной реакции. Просто од-
но. А потом запиши, что изменилось. Ты увидишь магию. С
каждым разом это будет даваться всё легче, пока не станет
твоей второй натурой.

Мы движемся дальше. В следующей главе мы разберем
искусство активного слушания 2.0 — как перефразировать и
резюмировать так, чтобы оппонент чувствовал себя гением,
а ты получала информацию, которая тебе нужна. Это будет
еще один уровень твоего мастерства.



 
 
 

 
Глава 16. Активное слушание

2.0: перефразирование,
резюмирование и эмпатичные кивки

 
Дорогая, ты уже вооружена до зубов. Ты умеешь собирать

разведданные, рисовать карты интересов, управлять средой,
произносить идеальные первые фразы и говорить о своих по-
требностях через «Я-сообщения». Но есть одна тонкая ма-
терия, которая превращает хорошего переговорщика в вели-
кого. Это умение слушать. Не просто ждать своей очереди
говорить, а слышать так, чтобы оппонент чувствовал себя
самым важным человеком в комнате и сам выкладывал тебе
все, что нужно.

Мужчины часто думают, что слушать — это пассивно. Но
ты-то знаешь: это самое активное действие, какое только мо-
жет быть. Это разведка в реальном времени. Когда ты слуша-
ешь по-настоящему, ты даешь собеседнику безопасное про-
странство, а он в ответ раскрывает свои карты, страхи и ис-
тинные желания.

Мы переходим от поверхностного слушания к Активно-
му слушанию 2.0 — системному набору инструментов, ко-
торый заставит любого оппонента чувствовать себя поня-
тым, а тебя — получишь максимум информации для приня-
тия решений.



 
 
 

Часть 1. Почему «слышать» важнее, чем «гово-
рить» (и это не про манипуляции)

Когда ты активно слушаешь, ты делаешь три вещи одно-
временно:

— Ты даешь ему почувствовать себя умным и важ-
ным. Это мощнейший наркотик для любого человека. Когда
он чувствует себя услышанным, он расслабляется и доверяет
тебе.

— Ты проверяешь свое понимание. Вместо того что-
бы строить догадки в голове, ты выносишь их наружу: «Ес-
ли я правильно поняла, вы имеете в виду…» Это спасает от
неловких недоразумений и ошибок.

— Ты создаешь «общую реальность».  Ты показыва-
ешь, что вы не просто два человека, спорящих друг с другом,
а партнеры, которые вместе разбирают одну проблему.

Запомни золотое правило: когда ты слушаешь — ты
контролируешь процесс.  Потому что ты знаешь всё, а он
знает только то, что ты ему позволила рассказать. И когда он
выговорился, он становится более уступчивым.

Часть 2. Инструмент №1: Перефразирование (отра-
жение смысла)

Перефразирование — это не механическое повторение.
Это пересказ его мысли своими словами, чтобы показать, что
ты поняла суть, а не просто услышала звуки.

Как делать:
Слушаешь его монолог, ловишь ключевую мысль и гово-



 
 
 

ришь:
«Если я правильно вас поняла, вы говорите о том, что…»
«Другими словами, для вас сейчас самое важное —

это…»
«Позвольте мне убедиться, что я вас верно поняла: вы

считаете, что…»
Пример:
Он говорит (долго и путанно): «Мы хотим провести этот

проект, но у нас сейчас ресурсы заняты на другом направ-
лении, и мы боимся, что не справимся, хотя нам очень нуж-
но…»

Ты (перефразируешь): «Позвольте уточнить: вы хотите
участвовать, но опасаетесь, что ваши текущие проекты
не дадут вам достаточно сил, чтобы сделать качественно.
Так?»

Он (облегченно выдыхает): «Да, именно! Ты понимаешь!»
Почему это мощно:
— Ты даешь ему ощущение «меня слышат».
— Ты переводишь его сумбур в четкий тезис, с которым

уже можно работать.
— Ты заставляешь его уточнить, если ты ошиблась (а зна-

чит, он сам же дает тебе поправку).
Часть 3. Инструмент №2: Резюмирование (сборка

пазла)
Резюмирование — это когда ты не просто одну мысль от-

ражаешь, а собираешь весь разговор в несколько пунктов.



 
 
 

Это твой «контрольный выстрел» после долгой части пере-
говоров.

Как делать:
Когда ты чувствуешь, что обсуждение стало петлять, или

когда подходит логическая точка, ты говоришь:
«Давайте я резюмирую то, что мы обсудили, чтобы убе-

диться, что мы на одной волне. Во-первых, вы сказали, что
для вас критичны сроки… во-вторых, вы не готовы увели-
чивать бюджет… и в-третьих, вы хотите сохранить кон-
троль на этапе согласования. Правильно ли я вас поняла?»

Пример:
Вы обсуждаете условия контракта 20 минут. Он выдвинул

требования, ты — свои. Ты останавливаешься и говоришь:
«Давайте зафиксируем, чтобы мы не потеряли нить. Мы

пришли к тому, что: 1) цена фиксируется на уровне N; 2)
поставка происходит в два этапа; 3) гарантия действует
на узлы, но не на расходники. Есть ли что-то, что я упу-
стила?»

Почему это мощно:
— Ты берешь на себя роль ведущей процесса (лидерство).
— Ты заставляешь его еще раз подтвердить договоренно-

сти, чтобы не было сюрпризов позже.
— Ты создаешь общий документ в голове, который уже

почти готов для подписания.
Часть 4. Инструмент №3: Эмпатичные кивки и вер-

бальные сигналы



 
 
 

Это не про «понимающе покивать». Это про тонкую на-
стройку эмоционального контакта. Кивки — это не просто
физическое действие, это язык тела, который говорит: «Я с
тобой, я на твоей стороне, я одобряю то, что ты говоришь».

Как делать:
— Кивай в такт его речи, но не часто и не нервно. Плавно,

ровно, примерно 2—3 кивка на его полную мысль.
— Сопровождай кивок короткими словами: «Ммм»,

«Да», «Я слышу вас», «Понимаю», «Интересно». Это дает
ему энергию продолжать.

— Наклоняй корпус чуть вперед. Это древний сигнал «я
твой друг, я открыт».

— Зрительный контакт — мягкий и спокойный, не свер-
лящий. Смотри в глаза или чуть в область переносицы (это
не давит, но показывает внимание).

Ошибки:
— Слишком быстрое и частое кивание выглядит как «от-

стань от меня», а не как поддержка.
— Скучающий взгляд в сторону — убивает весь эффект.
— Молчание без кивков — создает напряжение, а не без-

опасность.
Часть 5. Как комбинировать эти инструменты в пе-

реговорах (сценарий)
Давай посмотрим, как это выглядит в реальном диалоге.

Допустим, ты — менеджер, а он — недовольный заказчик,
который жалуется на задержки.



 
 
 

Он: «Вы обещали сдать проект к пятнице, а сегодня уже
среда, и у нас ничего нет! Мне завтра отчитываться перед
советом директоров, а мне нечего им показать! Вы нас под-
вели!»

Ты (перефразируешь):
«Я слышу вас. Вы очень расстроены, потому что завтра

важный отчет, и вы боитесь, что без результатов поте-
ряете лицо перед руководством. Я правильно понимаю?»

Он (чуть расслабляясь): «Да, именно. Я же не могу
прийти с пустыми руками».

Ты (резюмируешь ситуацию):
«Позвольте мне резюмировать: нам нужно сделать так,

чтобы к завтрашнему утру у вас был промежуточный от-
чет, который можно показать. Остальное мы доделаем
позже. Так?»

Он: «Да, хотя бы промежуточный! Хоть что-то!»
Ты (киваешь, мягко смотришь):
«Я понимаю вашу срочность. Давайте мы прямо сей-

час сядем и напишем структуру того, что я подготовлю к
утру, а вы скорректируете, чтобы это соответствовало
вашим ожиданиям. Договорились?»

Что ты сделала:
— Ты не стала оправдываться и защищаться.
— Ты отразила его эмоции (страх и обиду) — он почув-

ствовал, что его услышали.
— Ты резюмировала его скрытую потребность (отчет для



 
 
 

совета, а не просто работа).
— Ты предложила решение, которое опирается на его ин-

терес, а не на твой.
Часть 6. Практика: «Слушающая неделя»
Активное слушание — это мышечная память. За одну

неделю ты можешь прокачать этот навык до автоматизма.
Упражнение 1. «10 перефразирований в день».
В течение дня в любых разговорах (на работе, дома, в ма-

газине) сознательно перефразируй то, что сказал собесед-
ник, хотя бы 10 раз. Например, продавец говорит «это пла-
тье очень популярно» → ты: «То есть оно сейчас в тренде?».
Это кажется простым, но перестраивает твой мозг на режим
«понимания».

Упражнение 2. «Резюме после любого совещания».
После любого делового разговора, даже короткого, скажи

вслух: «Давайте зафиксируем: мы договорились о том-то, а
по этому вопросу я пришлю уточнение завтра». Ты удивишь-
ся, как часто люди не ожидают этого и как это повышает твой
авторитет.

Упражнение 3. «Игра без слов».
Попробуй провести часть разговора, используя только

кивки и «ммм», не перебивая и не вставляя свои мысли. Да-
же 2 минуты такого чистого слушания дадут тебе массу ин-
формации и создадут у него ощущение, что ты — лучшая со-
беседница в мире. Потом ты можешь спросить: «Что еще?»
— и он продолжит.



 
 
 

Итог шестнадцатой главы
Дорогая, запомни: слушание — это твой самый тихий,

но самый громкий инструмент влияния. Когда ты пере-
фразируешь, ты показываешь свой интеллект. Когда ты ре-
зюмируешь, ты показываешь свой порядок в голове. Когда
ты киваешь и говоришь «ммм», ты даришь человеку чув-
ство, что он не один.

Мужской стиль переговоров — «я говорю, и ты слуша-
ешь». Женский — «я слушаю, чтобы ты тоже хотел меня слу-
шать». Ты создаешь ту самую безопасную среду, где он сам
становится твоим союзником, потому что ты первая стала
его союзницей.

Твое задание: на следующей встрече сознательно ис-
пользуй все три инструмента. Начни с эмпатичных кивков,
перефразируй его ключевую мысль один раз, а в конце ре-
зюмируй итог. Запиши в дневник, как изменилась его поза,
голос и настроение. Ты будешь поражена.

Мы идем дальше. В следующей главе мы научимся зада-
вать такие вопросы, от которых даже самый закрытый чело-
век начинает говорить без остановки и выдавать свои тайные
желания. Это будет настоящий допрос с любовью.



 
 
 

 
Глава 17. Как задавать «открытые»

вопросы: чтобы человек
разговорился и выдал тайны

 
Дорогая, ты уже стала настоящим мастером слушания. Ты

умеешь перефразировать, резюмировать и кивать так, что
оппонент чувствует себя самым важным человеком на све-
те. Но есть одна тонкая грань, которая превращает хорошего
слушателя в гениального следователя, добывающего самую
ценную информацию. Эта грань — искусство задавать во-
просы.

Ты знаешь эту магию, когда задаешь один вопрос, и чело-
век начинает говорить, говорить, говорить… И вдруг выдает
то, о чем ты даже не догадывалась. Он сам, добровольно, с
удовольствием открывает тебе свои страхи, мотивы и скры-
тые желания. Это не манипуляция — это приглашение к от-
кровенности. Ты создаешь пространство, где человек хочет
рассказать о себе больше, чем планировал.

Сегодня я дам тебе ключи к этому искусству. Мы разбе-
рем, как задавать вопросы, которые не звучат как допрос, а
звучат как забота. Вопросы, от которых закрытые люди ста-
новятся открытыми, а молчаливые — разговорчивыми.

Часть 1. Закрытые vs Открытые: почему один во-
прос меняет всё



 
 
 

Давай начнем с базы, которую многие знают, но мало ис-
пользуют.

— Закрытый вопрос: предполагает ответ «да» или
«нет». Он не дает информации, он просто проверяет факт.

— «Вы довольны сотрудничеством?»  → Ответ: «Да» (и
всё, разговор умер).

— «Вы согласны с нашими условиями?» → Ответ:
«Нет» (и ты в тупике).

— Открытый вопрос: начинается с «что», «как», «по-
чему», «зачем», «расскажите», «опишите». Он предполагает
развернутый ответ и заставляет человека думать, объяснять,
делиться.

— «Что вас больше всего радует в нашем сотрудниче-
стве?» → Он начинает перечислять, ты слышишь его ценно-
сти.

— «Как вы видите идеальное решение этой ситуации?»
→ Он рисует тебе свою карту мира.

— «Расскажите, что для вас самое важное при выборе
партнера?» → Он сам перечисляет свои критерии — ты за-
писываешь.

Открытый вопрос — это приглашение в его внутренний
мир. Ты не просто спрашиваешь — ты показываешь, что те-
бе действительно интересно его мнение. И он отвечает тебе
тем же.

Часть 2. «Золотые» открытые вопросы для любой
ситуации



 
 
 

Я дам тебе 7 волшебных вопросов, которые работают в
любой переговорной ситуации. Запомни их, выучи наизусть,
вплети в свою речь — и ты будешь получать информацию, о
которой другие даже не мечтают.

1. Вопрос о прошлом (контекст):
«Расскажите, как вы пришли к этому решению? Что по-

влияло на ваш выбор?»
Почему работает: человек начинает рассказывать исто-

рию, а в истории всегда есть его ценности, страхи и мотивы.
Ты слышишь, что для него важно, что двигало им раньше.

2. Вопрос о настоящем (потребности):
«Что для вас сейчас самое важное в этой ситуации?»
Почему работает: он перечисляет свои главные приорите-

ты. Это твоя карта — куда ему нужно идти.
3. Вопрос о будущем (надежды и мечты):
«Если бы у вас была полная свобода действий, как бы вы

хотели, чтобы выглядел идеальный результат через год?»
Почему работает: он мечтает вслух. А мечта — это его

настоящий интерес, ради которого он готов платить.
4. Вопрос о страхах (болевые точки):
«Что вас беспокоит больше всего в этом проекте? Чего

вы опасаетесь?»
Почему работает: когда человек называет страх, он пере-

стает быть бессознательным. И ты знаешь, где нужно подсте-
лить соломку.

5. Вопрос о критериях (система оценки):



 
 
 

«По каким критериям вы будете оценивать, что мы сде-
лали это хорошо?»

Почему работает: он сам назначает тебе экзамен. Теперь
ты знаешь, на чем строить свою аргументацию и отчетность.

6. Вопрос о возражениях (работа с сопротивлени-
ем):

«Что может помешать вам сказать „да“ нашему пред-
ложению прямо сейчас?»

Почему работает: ты не ждешь, пока он выпалит «нет» в
конце. Ты вытаскиваешь наружу все его сомнения и разби-
раешь их по косточкам.

7. Магический вопрос (завершающий):
«Что еще я должна знать или спросить, чтобы полно-

стью понять вашу ситуацию?»
Почему работает: это вопрос, который включает его как

соавтора. Он чувствует себя важным, начинает думать за те-
бя и выдает то, что ты упустила.

Часть 3. Техника «Воронка вопросов»: от широкого
к глубокому

Это техника, которая заставляет человека раскрываться
постепенно, не чувствуя давления. Ты начинаешь с общего,
теплого вопроса, а потом сужаешь фокус до конкретных, ин-
тимных деталей.

Уровень 1. Широкий (разогрев):
«Расскажите немного о вашем бизнесе. Чем вы горди-

тесь?»



 
 
 

Уровень 2. Средний (зона интересов):
«А какие задачи сейчас стоят перед вами как самые при-

оритетные?»
Уровень 3. Узкий (слабые места):
«А что вам мешает в достижении этих задач? Что вы-

зывает сложности?»
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