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Аннотация
«Психология общения: Как завоевать доверие и влиять на

людей» — это практическое руководство для тех, кто хочет
строить крепкие и искренние отношения в работе, семье и
обществе. В книге подробно раскрывается природа доверия,
механизмы убеждения и эффективные коммуникационные
техники, проверенные в российских реалиях. Вы узнаете,
как контролировать тон и невербальные сигналы, управлять
ожиданиями, работать с возражениями и конфликтами без
ущерба для отношений. Особое внимание уделено развитию
эмоционального интеллекта и навыкам публичных выступлений.
Эта книга поможет вам стать лидером, способным вдохновлять
и влиять честными методами. Практические советы и примеры
из жизни сделают ваше общение осознанным и результативным.
Книга создана с помощью ИИ. Обложка: GPT Image - Лицензия
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Артем Демиденко
Психология общения:

Как завоевать доверие
и влиять на людей

 
Психология доверия:
что стоит за словами

 
Психология доверия: что стоит за словами
Представьте обычный вечер после работы. Человек воз-

вращается домой и рассказывает семье о событиях дня. Ро-
дитель задаёт вопрос: «Ты уверен, что новый коллега тебе
действительно помогает?» На первый взгляд, это простой за-
прос, но за ним скрывается сложный механизм — доверие.
Мы живём в обществе, где каждый ищет доверия, но так же
легко его теряет. Почему так происходит? И что же на самом
деле лежит в основе доверия?

В этой главе мы разберём главные элементы, из которых
складывается доверие, развеем популярные мифы и научим-
ся замечать те тонкие сигналы, которые делают общение под-
линным или, наоборот, вызывают сомнения.

Что такое доверие и зачем оно нужно?



 
 
 

Доверие — это ожидание, что другой человек будет че-
стен, предсказуем и действовать в наших интересах, опира-
ясь на опыт и убеждения. В отличие от слепой веры, дове-
рие опирается на наблюдаемые признаки и доказательства,
достаточные для принятия решения о взаимодействии. В ра-
бочей среде, дружбе или семье именно доверие снижает тре-
вогу и помогает выстраивать устойчивые отношения.

Биология и психология доверия
Наш мозг заточен на оценку безопасности. Ещё в древ-

ности умение быстро понять, можно ли доверять незнаком-
цу, напрямую влияло на выживание. Исследования показы-
вают, что при общении активируются зоны мозга, отвечаю-
щие за вознаграждение и эмоции, а гормон окситоцин вызы-
вает чувство привязанности и доверия.

Практический совет: если к вам обращается человек в
форме или с документом, ваше тело сразу оценивает ситуа-
цию, сравнивает с опытом и контекстом. Малейшие сомне-
ния заставляют включиться защитные механизмы, зачастую
автоматически.

Эмпатия – ключ к доверию
Эмпатия — способность чувствовать и понимать друго-

го. В устоявшихся отношениях именно она помогает уви-
деть искренность в словах и намерениях. Например, коллега
предлагает помощь с проектом. Если вы чувствуете его ис-
кренность, вы доверяете, что помощь действительно будет.
Но если замечаете равнодушие или скрытый мотив, доверие



 
 
 

падает.
Простой жизненный пример: почему родитель верит ре-

бёнку, когда тот объясняет, почему задержался? Потому что
чувствует его настоящие переживания, а не попытку обма-
нуть.

Невербальные сигналы и их значение
Большая часть общения происходит вне слов. Жесты, ми-

мика, тон голоса часто говорят больше, чем сказанное. Пред-
ставьте деловую встречу: сотрудник кивает, но взгляд отвле-
кается, руки скрещены. Такой «сигнал сомнения» уменьша-
ет уровень доверия.

Совет для самоконтроля: следите за невольными выраже-
ниями собеседника и собственными реакциями. Если слова
расходятся с жестами — лучше уточнить, нет ли недопони-
мания.

Первое впечатление задаёт тон
Первые мгновения знакомства задают направление отно-

шениям. В интернете это фото и первые сообщения, в жиз-
ни — внешний вид и манера говорить. Часто именно первый
опыт становится фильтром для всех последующих взаимо-
действий.

Что делать при первой встрече? Поддерживайте зритель-
ный контакт, открытое расположение тела и позитивный тон.
Это значительно упрощает установление доверия.

Психологические барьеры на пути доверия
Иногда даже при объективных причинах доверять нам



 
 
 

сложно. Опыт, установки и страхи создают внутренние пре-
грады. После предательства человек нередко становится бо-
лее настороженным.

Типичные ошибки:
- Бесконтрольно переносить негатив из прошлого на но-

вые знакомства.
- Игнорировать свои чувства по поводу поведения друго-

го.
- Не говорить вслух о сомнениях, позволяя им расти внут-

ри.
Практическое упражнение: оцените уровень доверия к че-

ловеку по шкале от 1 до 10. Запишите, что повысило ваш
рейтинг, а что вызвало сомнения. Потом обсудите эти мо-
менты — открытый диалог убирает многие неопределённо-
сти.

Ответы на часто возникающие вопросы о доверии
Почему доверие так легко потерять?
Потерять доверие проще, чем заработать, потому что оно

связано с ожиданиями и эмоциональной безопасностью. Од-
на ошибка или обман быстро рушат выстроенную картину.
Например, коллега пообещал помочь, но отказался без объ-
яснений — после этого трудно вернуть прежний уровень до-
верия без искренних извинений и конкретных действий.

Можно ли доверять незнакомцу?
Доверие к незнакомцу — это баланс риска и выгоды. В

экстренных случаях мы опираемся на внешние признаки



 
 
 

официальности, отзывы или рекомендации. Если поведение
прозрачно и последовательно, это первый шаг к доверию.

Как понять, что человек искренен?
Обратите внимание на отсутствие напряжённости, согла-

сованность жестов с речью, открытую мимику. Если человек
охотно отвечает на вопросы без уклонений — это хороший
знак.

Что делать, если пытаюсь построить доверие, а меня иг-
норируют?

Начинайте с маленьких шагов: выполняйте обещания,
будьте честны с самого начала, внимательно слушайте обрат-
ную связь. Не стесняйтесь рассказать о своих ожиданиях и
попросить честности в ответ.

Почему я испытываю недоверие без видимых причин?
Это работа подсознания: опыт, воспитание и установ-

ки формируют внутренние барьеры. Полезно проанализиро-
вать свои чувства, найти связи с прошлым и мягко прове-
рить факты, чтобы отделить страхи от реальности.

Как социальный контекст влияет на доверие?
В компаниях с открытой культурой доверие строится лег-

че. Когда лидер демонстрирует честность и последователь-
ность, сотрудники позволяют себе ошибки и обмениваются
информацией. В закрытых и конкурирующих коллективах
формируется недоверие, люди защищаются.

Можно ли вернуть доверие после предательства?
Да, но это долгий процесс, требующий времени, конкрет-



 
 
 

ных действий и готовности обеих сторон. Главное — искрен-
ность, прозрачность и реальные перемены, а не пустые слова.

Нужна ли эмпатия для создания доверия?
Эмпатия помогает понять чувства другого, сделать обще-

ние более открытым. Без неё отношения часто остаются хо-
лодными, а дистанция между людьми сохраняется.

Как понять, что вызываю недоверие у других?
Обратите внимание на реакцию окружающих: взгляд,

язык тела, желание общаться. Если сталкиваетесь с недове-
рием часто, проанализируйте слова и поступки — возмож-
но, закрытость или нарушение обещаний создают барьеры.

Упражнение для осознанности доверия
Выберите трёх человек из своей жизни — коллегу, друга

и родственника. Оцените, насколько вы им доверяете от 1 до
10, и запишите причины. Вспомните конкретные ситуации,
укреплявшие или подрывавшие доверие. Определите, какие
слова и жесты сыграли важную роль. Подумайте, какие сиг-
налы можно использовать в будущем, чтобы сразу создавать
доверие, а каких ошибок лучше избегать.

Помните: доверие — это процесс. Умение читать сигналы,
понимать свои и чужие эмоции, быть последовательным в
словах и поступках — фундамент настоящих отношений.

Подводя итог
Доверие рождается на стыке биологических инстинктов и

социальных норм, на внимании к словам, жестам и эмоци-
ональному фону. Эмпатия и способность поставить себя на



 
 
 

место другого облегчают создание искренних связей, а осо-
знание собственных барьеров помогает избежать ненужных
сомнений.

Следующая глава подробно расскажет, как самостоятель-
но укреплять доверие в профессиональной и личной жизни,
применяя проверенные техники и алгоритмы.



 
 
 

 
Механизмы влияния:

как работает убеждение
 

Механизмы влияния: как работает убеждение
Убеждение — это не магия и не дешёвая манипуляция из

сериала. За этим стоят чёткие принципы и устойчивые пат-
терны, которые формируют наши решения под воздействи-
ем окружающих. Иногда мы сами этого не замечаем, следуя
уже привычным шаблонам в жизни и работе. Чтобы влиять
осознанно и эффективно, сначала стоит развенчать распро-
странённые мифы о том, как устроен процесс убеждения.

Первый миф — убеждать значит говорить громко и убе-
дительно. Многие думают, что достаточно страстно изло-
жить свою точку зрения, и собеседник сразу согласится. На
практике всё сложнее. Эффект зависит от множества фак-
торов: контекста, уровня доверия, скрытых моделей воспри-
ятия. Просто «кричать» порой вызывает лишь сопротивле-
ние.

Второй миф — влияние это неизбежно манипуляция и
значит неэтично. Люди боятся быть «манипуляторами» и по-
тому избегают властвовать словом. Но убеждение — это об-
мен аргументами, эмоциями и фактами, на основе которых
принимают решения. Если такое воздействие честно и учи-
тывает интересы обеих сторон, оно этичное. Главное — не



 
 
 

играть на низких страстях и не искажать факты.
Третий миф — чтобы убедить, надо быть авторитетом.

Авторитет, безусловно, добавляет веса словам, но он не га-
рантирует согласие. Иногда мнение даже официально значи-
мого человека игнорируют, если отсутствует симпатия или
если он не учитывает взгляды аудитории. Без эмоциональ-
ной связи и социальных доказательств авторитет превраща-
ется в пустой звук.

Четвёртый миф — чем больше фактов и логики, тем лег-
че убедить. Люди — не автоматы рациональности. Эмоции и
когнитивные ловушки часто сильнее логики. Избыток дан-
ных может запутать или вызвать отторжение. Эффектив-
ное убеждение сочетает простоту с эмоциональной привле-
кательностью.

Пятый миф — принцип взаимности работает всегда и вез-
де. Психология подтверждает: если кто-то делает нам услу-
гу, мы склонны ответить тем же. Но бывают ситуации, когда
это не срабатывает — если подарок выглядит навязчиво, или
отношения испорчены. Контекст всегда решающий.

Разобрав мифы, мы получаем ключ к правильному пони-
манию влияния. Теперь пора взглянуть на основные принци-
пы и узнать, как их применить через конкретные паттерны.

Основные модели влияния
Модель влияния — способ упорядочить множество фак-

торов, которые определяют успешность убеждения. В осно-
ве выделим четыре главных элемента, встречающихся почти



 
 
 

во всех подходах: принцип взаимности, социальное доказа-
тельство, авторитет вместе с симпатией, а также когнитив-
ные искажения и эмоциональный интеллект.

Принцип взаимности подсказывает: человек склонен от-
ветить на добро встречным жестом. На работе это часто про-
является, когда коллега помогает одному, и тот потом доб-
ровольно отплатит.

Социальное доказательство — мы ориентируемся на по-
ведение окружающих, чтобы принять решение. Если боль-
шинство коллег поддерживает идею, она легче проходит.

Авторитет и симпатия — рекомендации экспертов и сим-
патичные нам люди имеют больший вес.

Когнитивные искажения — системные ошибки мышле-
ния, которые могут как помочь, так и помешать убеждению.
Например, эффект контраста или склонность подтверждать
уже имеющееся мнение.

Эмоциональный интеллект — умение понимать и управ-
лять своими и чужими эмоциями, считывать настрой ауди-
тории и подстраивать коммуникацию.

Матрица паттернов убеждения в двух контекстах
Чтобы закрепить знания, рассмотрим повторяющиеся

паттерны на примерах из двух сфер: профессиональных пе-
реговоров и семейных ситуаций. Каждый пример разложим
по четырём параметрам: где происходило событие, когда,
что ему предшествовало и чем всё закончилось.

В рабочем контексте



 
 
 

1. Офис, переговорная комната, начало нового проекта
после представления продукта — согласие на пилотный за-
пуск.

2. Видеоконференция в условиях удалённой работы после
демонстрации успешного кейса другой компании — расши-
рение маркетингового бюджета.

3. Корпоративный чат, обсуждение сроков сдачи, когда
коллега помог с отчётом — согласование переноса сроков
без споров.

4. Офисное собрание после подведения квартальных ито-
гов, где топ-менеджер поделился личным примером — рост
мотивации команды.

5. Переговоры с контрагентами при заключении контрак-
та, после предъявления документов с брендом эксперта —
подписание договора.

В семейном контексте
1. Кухня, разговор о бюджете на отпуск, после того как

супруг помог с домашними делами без просьб — принятие
совместного решения.

2. Детская комната во время детской истерики, после спо-
койного объяснения последствий — ребёнок успокоился и
согласился.

3. Гостиная при выборе подарка родственнику, после того
как предыдущий подарок был тепло принят — укрепление
отношений.

4. Семейный ужин, обсуждение покупки квартиры, когда



 
 
 

один из членов семьи привёл мнение риэлтора — согласие
на выбор района.

5. Личная беседа с подростком, после проявления эмпа-
тии родителями — подросток начинает открываться.

Повторяющиеся пары и исключения
Во всех ситуациях проявляются устойчивые связи: по-

мощь вызывает ответное согласие, экспертные мнения по-
вышают доверие, эмоциональная поддержка снижает сопро-
тивление, социальное одобрение способствует принятию ре-
шения.

Взаимность особенно сильна в доверительных отношени-
ях, но слабее в формальных или с незнакомцами. Эксперт-
ные знаки и кейсы обычно убеждают, кроме случаев, когда
аудитория не доверяет источнику или ситуация слишком на-
пряжённая — например, в условиях внутренней конкурен-
ции.

Эмоциональный контакт и симпатия снижают напряжён-
ность — без них даже аргументы не сработают. Социальное
доказательство работает для большинства, но есть лидеры,
которые идут против течения.

Умение распознавать паттерны и учитывать исключения
— основа успешной коммуникации и убеждения.

Проверка закономерностей
Если помощь вызывает ответный жест — значит, принцип

взаимности действует. Если несколько случаев показывают
согласие после поддержки — используйте этот принцип. Ес-



 
 
 

ли не срабатывает, проанализируйте причины: качество от-
ношений, искренность, ожидания.

Если экспертное мнение усиливает доверие — укрепляй-
те его. Если доказательства отвергаются, ищите другие спо-
собы добиться доверия.

Практикум: сценарии if/then для убеждения
Если хотите получить «да» на предложение, попро-

буйте такой простой алгоритм:
Если вас доверяют и есть эмоциональная связь — исполь-

зуйте взаимность, попросив небольшую услугу или согласие.
Если доверия мало или это первый контакт — делайте

ставку на экспертные данные и социальные доказательства
(например, отзывы, опыт коллег).

Если логические доводы вызывают сопротивление — пе-
реключайтесь на эмоции, показывайте личные выгоды.

Если реакции по-прежнему нет — поменяйте контекст
или вернитесь позже.

В деловых переговорах часто работает помощь и прозрач-
ность, в семейных — эмоциональный интеллект и учет лич-
ных потребностей.

Упражнение: вспомните последнюю попытку кого-то убе-
дить. Запишите по четырём полям матрицы: где произошло,
когда, что было перед этим, чем закончилось. Какие элемен-
ты модели вы применяли? Что сработало, что нет? На основе
анализа составьте план для следующего раза.

Пример из практики: внедрение новой системы



 
 
 

учёта труда
В крупной российской компании группа руководителей

внедряла цифровую систему учёта времени сотрудников.
Первая попытка встретила сопротивление отдела продаж:
сотрудники думали, что система усложнит работу. Анализ
выявил главную проблему — нехватку информации и недо-
верие.

Руководитель применил принцип взаимности, помогая
коллегам с техническими вопросами по другому проекту и
предложив поддержку в освоении нового инструмента. За-
тем показали успешные кейсы российских компаний, где си-
стема повысила эффективность и бонусы.

Коллеги увидели социальное доказательство — делают
успешные партнёры. Аргументами служили авторитетные
специалисты ИТ-отдела и открытый формат коммуникации,
что вызвало симпатию. Управляя эмоциями, команда проек-
та корректировала подачу, учитывая негатив и напряжение.

В итоге отдел продаж согласился использовать систему и
вскоре начал продвигать её среди других подразделений.

Этот пример ясно показывает, как принципы и паттерны
убеждения помогают справляться с сопротивлением.

Баланс качественных и количественных факторов — клю-
чевой навык. Научившись видеть модели и исключения, вы
сможете выбирать правильный инструмент в каждой ситуа-
ции, раскрывая скрытый потенциал убеждения и делая ком-
муникацию продуктивнее.



 
 
 

Выводы
Убеждение — сочетание известных психологических

принципов, работающих в конкретном контексте. Развенчав
мифы и опираясь на проверенную модель с взаимностью,
социальным доказательством, авторитетом, симпатией и ко-
гнитивными особенностями, вы станете влиять точнее и эф-
фективнее.

Матрица паттернов показывает, что повторяемые сочета-
ния событий и реакций дают понимание устойчивых меха-
низмов. Такая диагностика помогает отделить случайность
от системного воздействия.

Убедительная коммуникация — не про давление или ма-
нипуляции, а про осознанное применение моделей и гибкий
подход с учётом обратной связи для достижения результа-
тов.

Следующая глава подробно расскажет о том, как эмоцио-
нальный интеллект, управление и понимание чувств влияют
на убеждение и мотивацию.



 
 
 

 
Коммуникационные стили
и их влияние на доверие

 
В ходе делового совещания один из коллег настойчиво от-

стаивает своё решение, и в воздухе сразу же ощущается на-
пряжённость и раздражение. В семейной обстановке роди-
тель просит ребёнка убрать комнату, а тот отвечает уклончи-
во, избегая прямого взгляда, что вызывает у взрослого недо-
вольство. Эти различия в реакциях и восприятии связаны
с разнообразием коммуникационных стилей — способами,
которыми люди выражают свои мысли, эмоции и потребно-
сти. Понимать это и уметь подстраивать собственный стиль
под собеседника — ключ к эффективному общению и вы-
страиванию доверия.

В этой главе мы научимся распознавать типы коммуни-
кационных стилей на практике, читать вербальные и невер-
бальные сигналы, использовать активное слушание для кор-
ректировки подхода и создавать атмосферу, в которой кон-
фликты возникают реже. В конце вас ждёт упражнение для
самостоятельной отработки навыка, а по ходу — разбор жи-
вых примеров с подробными пояснениями.

Что такое коммуникационные стили и почему это
важно

Коммуникационный стиль — это устойчивый способ, ко-



 
 
 

торым человек выражает информацию, чувства и потребно-
сти в общении. Чаще всего в российской практике выделя-
ют четыре базовых стиля: директивный (жёсткий, решитель-
ный), аналитический (спокойный, ориентированный на фак-
ты), эмоциональный (экспрессивный, импульсивный) и дру-
желюбный (поддерживающий, неконфликтный).

Каждый из них обладает своими особенностями: сильны-
ми сторонами и теми моментами, которые могут привести к
недопониманию. Например, человек с директивным стилем
ценит точность и быстрые решения, но иногда кажется агрес-
сивным. Тем, кто выражается эмоционально, важно быть
открытыми, но окружающим они порой кажутся непред-
сказуемыми и чрезмерно импульсивными. Умение опреде-
лять стиль собеседника помогает настроить интонацию, по-
добрать вопросы и выбрать манеру речи так, чтобы добиться
лучшего взаимопонимания.

Распознавать стиль помогают не только слова, но и манера
их произнесения — темп, громкость, паузы. Невербальные
сигналы — жесты, позы, выражение лица — добавляют кон-
текста и позволяют глубже понять собеседника. Игнорируя
эти признаки, мы рискуем попасть в цепочку недоразумений
и конфликтов.

Основу работы со стилями составляет активное слуша-
ние — не просто слышать слова, а «читать» скрытый смысл
и эмоциональный фон. Это качество помогает выбрать пра-
вильную модель поведения и повысить эффективность диа-



 
 
 

лога.
Пример из деловой практики
Представим совещание по внедрению новой системы

управления проектами. Коллега с аналитическим стилем об-
ращает внимание на нехватку технических деталей и требу-
ет больше фактов. Другой, с директивным стилем, настаива-
ет на скорейшем запуске, подчёркивая важность оператив-
ности. Третий, эмоциональный, выражает опасения насчёт
мотивации команды, а четвёртый, дружелюбный, старается
сгладить разногласия и ищет компромисс.

Как распознать стили и скорректировать реакцию?
- Аналитик говорит спокойно, задаёт вопросы по суще-

ству, опирается на цифры и документы. Чтобы найти общий
язык, дайте ему конкретные данные, излагайте мысли струк-
турировано.

- Директивный коллега говорит быстро, коротко и уверен-
но. С ним лучше сразу обозначить чёткие цели и сроки, из-
бегая длинных объяснений.

- Эмоциональный проявляет живые жесты, окрашивает
речь чувствами, часто повторяет свои переживания. Здесь
нужна эмпатия, вопросы о чувствах, поддержка и осторож-
ность с критикой.

- Дружелюбный говорит мягко, делает комплименты, со-
здаёт пространство для уточнения настроения. Важно со-
здать комфорт, поощрить диалог и проявить уважение.

Как вести себя, если все эти стили присутствуют одновре-



 
 
 

менно? Подготовьте ключевые данные для аналитика, лю-
безно обозначьте сроки для директивного участника, уде-
лите время чувствам эмоционального и дайте возможность
дружелюбному высказаться. Такой баланс помогает прове-
сти совещание продуктивно, не допустить накала эмоций и
учесть разные мнения.

Второй пример: ситуация в семье
Родитель просит подростка подготовиться к экзаменам. В

ответ слышит тихое, уклончивое «Я постараюсь потом», ре-
бёнок избегает взглядов, скрещивает руки перед собой. Что
здесь происходит?

Вероятно, подросток выбирает дружелюбный или избега-
ющий стиль, старается не создавать конфликт, но при этом
внутренне сопротивляется просьбе. Его слова размыты, а
невербалика выдает неудовлетворённость.

Родителю стоит пойти на активное слушание: задать от-
крытый вопрос о причинах, не угрожать и не доминировать.
Предложите поддержку: «Хочу понять, что тебя беспокоит.
Может, вместе составим план подготовки?» Важно наблю-
дать изменения в ответах и корректировать подход.

Практическая часть: анализ сигналов и план дей-
ствий

Попробуйте заполнить таблицу на основе наблюде-
ний:



 
 
 

Добавьте свои выводы и варианты реакции.
Третий пример: контрольные вопросы
Допустим, коллега с эмоциональным стилем крити-

кует ваш проект. Задайте себе:
- Какие вербальные и невербальные сигналы я заметил?
- Как изменить реакцию, чтобы снизить напряжение?
- Какие фразы покажут эмпатию, не усугубляя конфликт?
- Что сохранить, чтобы диалог оставался продуктивным?
Ответы помогут выработать собственные ориентиры и

применить теорию на практике.
Упражнение для самостоятельной работы
Выберите знакомую ситуацию на работе или в семье.

Определите ведущие стили участников и опишите свои сиг-
налы коммуникации. Ответьте на вопросы:

- Какие особенности стилей вы заметили? Например,
быстрый темп речи, разговорчивость, замкнутость.

- Какие проблемы возникали из-за непонимания стиля?
- Что можно было сделать иначе для адаптации?



 
 
 

- Какие фразы и действия помогли бы снизить напряжение
и укрепить доверие?

Поставьте цель применить эти выводы в общении на бли-
жайшую неделю.

Типичные ошибки при работе с коммуникационны-
ми стилями

Часто упускают невербальные сигналы, сосредотачиваясь
только на словах, и тем самым не замечают скрытые эмо-
ции. Ещё одна распространённая ошибка — навязывать свой
стиль, игнорируя индивидуальность собеседника. Быстрое
негативное восприятие эмоциональной критики тоже меша-
ет понять истинные мотивы. И, наконец, чрезмерная по-
пытка подстроиться под другого, сменив стиль полностью,
выглядит неестественно и вызывает сомнения. Адаптация
должна быть умеренной и органичной.

Как создать атмосферу доверия через адаптацию
Доверие вырастает там, где вас слышат и понимают. Когда

мы замечаем стиль собеседника, учитываем его настроение
и открыты к мнению, уровень доверия заметно повышается,
будь то семья или рабочая команда.

Дайте человеку пространство для выражения, задавайте
вопросы, которые раскрывают детали, а не настраивают про-
тив друг друга. Даже при несогласиях можно смягчать кон-
фликтные ноты фразами вроде: «Вижу, что тебе это важно»,
«Давай попробуем лучше понять друг друга».

Следите за своим взглядом, мимикой, не позволяйте раз-



 
 
 

дражению проявиться — контролируемая невербалика уси-
ливает ощущение доверия.

План на неделю для отработки навыков коммуни-
кации

День 1. Обратите внимание на поведение и речь окружа-
ющих, запишите отличия.

День 2. Выделите вербальные сигналы — слова и выраже-
ния для разных стилей. Практикуйтесь в переформулирова-
нии.

День 3. Следите за жестами и позами, учитесь контроли-
ровать собственную невербалику.

День 4. Тренируйте активное слушание, задавайте уточ-
няющие вопросы.

День 5. В одном случае попробуйте сознательно подстро-
ить стиль под собеседника; оцените результат.

День 6. Обратите внимание на признаки напряжения, ис-
пользуйте фразы для снижения конфликта, проявляйте ува-
жение.

День 7. Проанализируйте успехи и ошибки, запишите вы-
воды и цели.

Если времени мало, попробуйте сокращённый ва-
риант:

День 1. Определите стиль у одного человека.
День 2. Задайте ему открытый вопрос, слушайте внима-

тельнее.
День 3. Адаптируйте свои слова под его стиль.



 
 
 

День 4. Проследите изменения в общении.
День 5. Повторите с другим собеседником.
День 6. Используйте фразы для снижения напряжения в

конфликте.
День 7. Сделайте выводы и поставьте новые задачи.
Заключение
Коммуникационные стили — это не приговор, а нави-

гатор, который помогает находить общий язык с разными
людьми. Осваивая активное слушание, замечая вербальные
и невербальные знаки, вы сможете гибко менять свою мане-
ру общения. Это снижает конфликты, укрепляет доверие и
делает взаимодействие — на работе, в семье, в обществе —
более комфортным и продуктивным.

Настоящее понимание приходит через практику. Предло-
жения этой главы — не голая теория, а рабочие инструмен-
ты. Постепенно вы научитесь быстрее распознавать стили со-
беседников и плавно адаптироваться без потери естествен-
ности.

В следующей главе мы подробно рассмотрим методы ре-
шения конфликтов с учётом коммуникационных стилей и их
особенностей. Это поможет обнаруживать напряжённость на
ранних этапах и эффективно управлять ею.



 
 
 

 
Психологические

ловушки в общении
 

Психологические ловушки в общении
Общение — это всегда сложный процесс, в котором пре-

грады могут возникать незаметно, разрушая доверие и ме-
шая построению продуктивных отношений. Часто мы даже
не замечаем, когда оказываемся в психологических ловуш-
ках. Поэтому так важно научиться распознавать характер-
ные сигналы — явные или тонкие симптомы, которые ука-
зывают на типичные ошибки в диалоге. В этой главе мы рас-
смотрим ключевые признаки таких ловушек, разберём, по-
чему они появляются, как функционируют и что с ними де-
лать. Это позволит вовремя заметить проблемы и предотвра-
тить их развитие.

Первый сигнал — манипуляция через чувство вины. Это
классический приём: заставить собеседника почувствовать
ответственность за отказ, несоответствие ожиданиям или
недостаток поддержки. Такой ход искажает истинный запрос
и создает психологический барьер между участниками раз-
говора. Причина кроется в желании с помощью эмоциональ-
ного давления обеспечить собственный комфорт или выго-
ду, иногда это реакция на стресс. Если вами овладевает чув-
ство вины, остановитесь и задайте себе вопрос: «Действи-



 
 
 

тельно ли это моя ответственность, или кто-то пытается пе-
реложить её на меня?» Можно спокойно сказать: «Я пони-
маю сложность ситуации, но для меня важно сохранить ба-
ланс и поступить по-другому». Не бойтесь отказывать без
оправданий и не вступайте в эмоциональные игры. Частая
ошибка — отвечать на манипуляцию тем же, что усиливает
конфликт и разрушает доверие.

Второй сигнал — вспышки раздражения и резкие репли-
ки. На первый взгляд, агрессия может казаться непредсказу-
емой, но часто она вызвана внутренним напряжением и эмо-
циональными триггерами. Человек реагирует на слова или
ситуации, которые напоминают ему о прошлых болезненных
опытах, страхах или стрессах. В такие моменты полезно сде-
лать паузу и задать вопрос: «Что тебя сейчас тревожит?» Ес-
ли проявили раздражение вы, полезно отметить это и позже
обсудить причины. Это открывает пространство для восста-
новления диалога. Игнорирование таких реакций приводит
к накоплению негатива и усугубляет взаимопонимание.

Третий сигнал — неосознанные барьеры: поверхностное
слушание и перебивание. Когда мы говорим, а нас слушают
лишь формально или перебивают, сигнал очевиден — вни-
мание недостаточно сфокусировано на собеседнике. При-
чины могут быть простыми: усталость, отвлечённость, за-
нятость или привычка считать своё мнение главным. Изба-
виться от барьера помогает активное слушание. Перескажи-
те услышанное своими словами, чтобы подтвердить понима-



 
 
 

ние. Если ловите себя на перебивании, сознательно дожди-
тесь конца высказывания и только потом говорите. Часто
прерванный разговор воспринимается как пренебрежение,
это снижает доверие и затрудняет открытую коммуникацию.

Четвертый сигнал — эффект якоря, когда первое впечат-
ление задаёт шкалу восприятия. Первая информация или
эмоции формируют сильное впечатление, которое затем за-
тмевает новые факты. Мозг стремится экономить энергию,
поддерживая первоначальную оценку и игнорируя противо-
речия. Осознавать это — значит вовремя замечать, когда
меняешь мнение под давлением новых обстоятельств. Если
есть сомнения, вернитесь к информации, проанализируйте
её свежим взглядом и сосредоточьтесь на фактах, а не на
эмоциях. Неспособность выйти за рамки первого впечатле-
ния может привести к ошибкам в оценке и серьезным кон-
фликтам.

Пятый сигнал — информационная перегрузка. Когда со-
беседник получает слишком много данных и деталей одно-
временно, он теряется и перестаёт воспринимать сообщение
адекватно. Причина — желание рассказать всё и сразу без
структуры. Чтобы избежать путаницы, делите информацию
на небольшие логические блоки, давайте время на осмысле-
ние, повторяйте ключевые идеи, если нужно. В живом об-
щении полезно проверить обратную связь, чтобы убедиться,
что мысль понятна. Иначе избыток фактов вызывает раздра-
жение и потерю интереса к диалогу.



 
 
 

Шестой сигнал — неправильная обратная связь: либо
уклон от прямоты, либо токсичная критика. Обратная связь
бывает слишком сдержанной, чтобы не обидеть, или чрез-
мерно резкой, причиняющей боль. Такой дисбаланс проис-
ходит из-за страха навредить или желания выразить недо-
вольство без учёта чувств собеседника. Лучший подход —
метод «позитивного сэндвича»: сначала похвалите, затем
конструктивно укажите на проблему, завершите поддерж-
кой. Следите за тоном и конкретикой. При получении кри-
тики просите уточнить примеры, чтобы избежать недопони-
маний. Излишняя обтекаемость или агрессивность в обрат-
ной связи подрывают доверие и тормозят развитие.

Седьмой сигнал — использование категоричных выраже-
ний и обобщений: «ты всегда», «никогда», «всегда так».
Такие фразы обычно усиливают конфликт и вбивают клин
между участниками. Желание упростить сложность ситуа-
ции приводит к эмоциональной разрядке, но результатом
становится защита и замыкание собеседника. Вместо обоб-
щений лучше сфокусироваться на конкретных поступках и
ситуациях, выражая свои чувства в формате «я-сообщений»,
например: «Мне было неприятно, когда…». Категоричность
блокирует диалог и затрудняет понимание.

Рассмотрим два мини-кейса.
Первый — в одном отделе постоянно возникали споры

из-за перебиваний и негибкости сотрудников. Руководитель
заметил, что многие тонко манипулируют чувством вины,



 
 
 

заставляя брать на себя лишние задачи. Решили провести
тренинг по активному слушанию и по навыкам конструктив-
ной обратной связи, нацеленный на выявленные ошибки —
перебивание, манипуляции и неправильную критику. Через
несколько месяцев рабочие обсуждения стали более уважи-
тельными, а конфликты — редкими и конструктивными.

Второй кейс — в семье обсуждение бытовых обязан-
ностей часто оборачивалось обидами и резкими фразами.
Один из членов ощущал нарастающее чувство недооценён-
ности, что провоцировало эмоциональные срывы. Предло-
жение использовать принципы осознанной коммуникации
сначала встретили с осторожностью, опасаясь непонимания.
Но постепенно, благодаря простому языку, отказу от обоб-
щений и контролируемой обратной связи, диалоги стали
спокойными. Эмоциональное напряжение снизилось, и рас-
пределение обязанностей стало более справедливым.

Интересно заметить контрпример — иногда манипуляции
бывают стратегически полезны. В кризисных ситуациях, на-
пример при аварийных сбоях, резкое предупреждение вро-
де «если вы не выполните это немедленно, последствия бу-
дут серьёзными» может восприниматься как давление через
страх. Но в таких случаях это помогает быстро мобилизовать
команду и избежать масштабных проблем. Главное — чётко
понимать границы и не допускать злоупотребления подоб-
ными приёмами в повседневном общении.

Для закрепления пройдём несколько упражнений.



 
 
 

Первое — тренируйте выявление манипуляций. В тече-
ние дня отмечайте, когда чувствуете давление через вину,
страх или сомнение. Записывайте конкретные фразы и си-
туации, вызывающие эти эмоции. Потом анализируйте: дей-
ствительно ли это ваша ответственность, и как можно было
ответить, чтобы сохранить спокойствие.

Второе — практика активного слушания. Во время сле-
дующей беседы поставьте цель: не перебивать, не делать
преждевременных выводов и пересказать услышанное сво-
ими словами. По окончании посмотрите, где были наруше-
ния, и какой эффект они имели.

Третье — тренируйтесь в обратной связи без вреда. Вы-
берите коллегу или знакомого, которому нужно дать заме-
чание. Используйте конструкцию «позитивный сэндвич» и
«я-сообщения». Запомните, как меняется реакция по срав-
нению с привычным стилем.

Вот чек-лист для диагностики скрытых ловушек в
коммуникации:

- Ощущаете ли попытки вызвать вину или страх для до-
стижения целей? Если да — остановитесь и проанализируй-
те.

- Появляются ли резкие эмоции без видимой причины?
Сделайте паузу и разберитесь с триггерами.

- Есть ли перебивания в разговоре, с вашей или чужой сто-
роны? Работайте над активным слушанием.

- Осознаёте ли, что первое впечатление может исказить



 
 
 

оценку? Будьте готовы пересмотреть мнение.
- Не перегружаете ли собеседника избыточной информа-

цией? Структурируйте и разделяйте её.
- Как вы даёте и принимаете обратную связь? Стремитесь

к честности без обид и агрессии.
- Часто ли используете категоричные обобщения? Старай-

тесь свести их к минимуму.
Ответы на эти вопросы помогут во время разговора во-

время заметить ошибки и скорректировать свои реакции.
Переход к онлайн-формату и дистанционной работе до-

бавляет новые сложности: тон разговоров не всегда переда-
ётся ясно, нет невербальной поддержки, и возрастает риск
недопонимания. В таких условиях умение замечать описан-
ные сигналы становится ещё важнее — именно это поможет
сохранить продуктивность и доверие как в профессии, так и
в личных контактах.

Следующий шаг — научиться строить общение так, что-
бы психологические ловушки не появлялись вовсе. Это пе-
реход от бессознательной реакции к управлению диалогом,
исключающему недоразумения, снижающему конфликты и
способствующему открытости.



 
 
 

 
Первое впечатление: как

произвести нужный эффект
 

Первое впечатление — это мгновенный отклик, который
мы получаем о человеке в считанные секунды после начала
общения. Можно представить его как «отпечаток» личности,
моментально запускающий либо доверие и симпатию, либо
сомнения и настороженность. Вопрос в том, как сделать это
впечатление позитивным и запоминающимся? Ответ скрыт в
практике — и мы подойдем к нему через игру с тремя уров-
нями сложности, где ошибки не являются провалами, а ста-
новятся шагами к мастерству.

Начнем с важного: когда кто-то входит в комнату, звонит
по телефону или вы встречаетесь лично, реакция собеседни-
ка зависит не только от слов, но и от невербальных сигна-
лов — от того, как вы приветствуете, как строите взгляд, как
быстро выстраиваете раппорт. Именно эти элементы и ста-
нут основой нашей игры, которая поможет научиться кон-
тролировать первое впечатление на практике.

Уровень 1. Внимание к невербальным сигналам
Задача этого этапа — сосредоточиться на трех ключевых

аспектах: зрительном контакте, жестах с мимикой и тоне го-
лоса.

Зрительный контакт — это не длительный фиксирован-



 
 
 

ный взгляд, а естественное, уверенное удержание взгляда в
течение трех-пяти секунд перед началом разговора. Пред-
ставьте, что утром в кафе продавец смотрит вам в глаза, а
не в экран телефона. Такое внимание сразу воспринимается
как знак уважения и заинтересованности.

Жесты и мимика — важные сигналы заинтересованности.
Расправленные плечи, открытые ладони, легкая улыбка и
расслабленное лицо говорят без слов о вашем расположении
к собеседнику. Закрытые руки и нахмуренный взгляд вос-
принимаются как барьер и отстраненность. Даже при уста-
лости простой жест приветствия способен изменить настрой
взаимодействия.

Тон голоса — еще один ключевой элемент. Ровный, спо-
койный тембр, лишенный резких перепадов и монотонно-
сти, воспринимается куда приятнее. Особенно важно сле-
дить за голосом в телефонных разговорах или в ситуаци-
ях знакомства, где голос — главный инструмент общения.
Слишком высокий или низкий тон могут «перекрыть» поло-
жительный эффект ваших невербальных сигналов.

На этом этапе не нужно радикально менять привычки. Ва-
ша задача — осознанно замечать свои невербальные прояв-
ления и постепенно удерживать их в нужном диапазоне при
каждом приветствии. Подсказка — вспомните правило трех
секунд: взгляните в глаза, улыбнитесь и только тогда скажите
«добрый день». Тренируйтесь делать это минимум три раза
в день.



 
 
 

Уровень 2. Структура приветствия и установление
раппорта

Переходим к следующему уровню — грамотной органи-
зации приветственной речи и налаживанию контакта. Здесь
важно четко выстраивать приветствие: сначала приветству-
ете, затем обозначаете свою роль или интерес собеседника,
и только после — выражаете намерение или предлагаете со-
трудничество.
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