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Аннотация
«Секреты общения: Как просто и быстро стать интересным

собеседником» – это практическое руководство для всех,
кто хочет улучшить свои навыки общения и стать мастером
диалога. В книге вы найдёте эффективные техники преодоления
страха и неуверенности, научитесь легко заводить разговоры
и поддерживать живой интерес собеседника. Подробно
рассматриваются активное слушание, управление голосом и
интонацией, язык тела и умение задавать вопросы, которые
увлекают в беседу. Особое внимание уделено общению в
профессиональной среде, деловой переписке и чатам, а также
использованию голосовых сообщений и видео. Пошаговый план
развития навыков поможет систематически работать над собой,
чтобы общение стало настоящим инструментом успеха в жизни и
карьере. Эта книга вдохновит вас раскрыть свои лучшие качества
и стать желанным собеседником в любой компании.
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Артем Демиденко
Секреты общения: Как
просто и быстро стать

интересным собеседником
 

Что делает собеседника
интересным

 
Утро на кухне семьи — обычная сцена: четверо заняты

своими делами перед началом рабочего и учебного дня. Кто-
то тихо рассказывает о планах, другой слушает в полголо-
са, третий отвлекается на телефон, а четвёртый уже уткнул-
ся взглядом в экран информационной панели. В их взгля-
дах читается напряжённость: они встречаются, но настоя-
щий диалог словно задерживается — каждый словно заперт
в своём мире. Если внимательно присмотреться, можно за-
метить, какие базовые сигналы живого интереса либо спря-
таны, либо наоборот — отчётливо проявлены. Эти мимолёт-
ные жесты и мелкие приёмы — первые маркеры, которые
подсказывают, что делает собеседника действительно притя-
гательным.

В этой главе мы разберём семь ключевых сигналов притя-



 
 
 

гательности в разговоре — универсальных, которые работа-
ют в любой обстановке: от делового совещания до семейного
вечера. Для каждого сигнала выясним, что он рассказывает о
человеке, почему возникает и как можно научиться его рас-
познавать и использовать, чтобы общение становилось по-
настоящему живым и взаимным.

Первый, самый важный сигнал — внимание. Не просто
смотреть в глаза, а действительно видеть собеседника. Тот,
кто внимательно слушает, словно наклоняется вперёд: кива-
ет, смягчает жесты, улавливает паузы. Он не готовит ответ
заранее — он ощущает каждое слово здесь и сейчас. Внима-
тельное слушание — это умение погрузиться в чужую речь,
отключая все посторонние шумы. Его трудно долго имити-
ровать, поэтому искренняя вовлечённость всегда заметна.

Чтобы стать таким собеседником, не ограничивайтесь
лишь зрительным контактом. Пытайтесь ухватывать смысл
сказанного и чувства, которые стоят за словами. Проверить
себя помогут пересказы — попробуйте без перебиваний сво-
ими словами повторять главные мысли собеседника. Нович-
ки часто отдают внимание своим мыслям или готовят от-
вет заранее, теряя нить разговора. Это ведёт к смене темы,
неловкому молчанию или поверхностным репликам.

Второй сигнал — эмпатия и искренность в голосе и лице.
Внимание проявляется не только глазами. Интонация, темп,
акценты, паузы красят речь в живые оттенки эмоций. Когда
человек искренне сопереживает, его голос становится мяг-



 
 
 

че, на лице появляется естественная улыбка, выражение ме-
няется вместе с содержанием разговора. Это создаёт ощуще-
ние доверия — то невидимое, но мощное, что позволяет об-
щению стать глубже. Для развития этого навыка попробуйте
обращать внимание на свои интонации: говорите спокойнее,
мягче, а потом посмотрите в зеркало или запишите себя на
телефон — так проще держать натуру.

Частая ошибка — слишком резкие перепады в голосе или
напротив монотонность, равно как и неестественная мими-
ка, которая выбивается из контекста. Всё это порождает на-
пряжение, отделяет собеседников друг от друга.

Третье — умение слушать проявляется и в том, когда и
как используются паузы, а также в умелом обращении с во-
просами. Если один доминирует и говорит 90 процентов вре-
мени, он скорее пытается удержать внимание и подавить со-
беседника, чем вести настоящую беседу. Увлекательный раз-
говор — это баланс: момент говорить и момент слушать.
Чтобы почувствовать его, практикуйтесь делать паузы и за-
давать уточняющие вопросы — так вы показываете, что це-
ните мнение другого и уважаете его право на высказывание.
Простая практика: проанализируйте последний получасовой
разговор — вы помните, сколько говорили вы, сколько ваш
собеседник? Если у вас больше 60 процентов, попробуйте
намеренно уменьшить свою долю и дать возможности для
вопросов.

Четвёртый сигнал — уникальность и харизма в стиле. Это



 
 
 

не громкость или эпатаж, а синтез уверенности и естествен-
ности. Людям притягательны те, кто не боится быть собой и
не прячет свои особенности. Посмотрите на свои три харак-
терных черты в поведении и речи — те, что вам комфортны
и от природы близки. Развивайте их, чтобы создать свою ин-
дивидуальную «визитную карточку». Ошибка — слепое под-
ражание другим. Важно оставаться аутентичным, даже если
учитесь новому.

Пятый — роль невербальных сигналов: жесты, поза и да-
же мельчайшее движение тела разговаривающего могут рас-
сказывать больше слов. Закрытые позы с перекрещенными
руками говорят о защитном барьере, открытые ладони — о
готовности и доверии, наклоны вперёд — о заинтересован-
ности. Наш мозг считывает этот язык мгновенно и реаги-
рует подсознательно. Чтобы выработать привычку к откры-
той коммуникации, попробуйте перед важной беседой со-
знательно занять открытую позу. Если замечаете у собесед-
ника смену положения тела с расслабленного и открытого на
скрещенные руки — возможно, стоит сменить тему на более
нейтральную.

Шестой сигнал — баланс в говорении и слушании. Он
задаёт общий «ритм» разговора. Не стоит перебивать, но
и молчать без причины — тоже плохо. Хороший диалог
напоминает танец: есть свои паузы, есть моменты взаимо-
действия. Техника распределения времени может помочь.
Например, на десятиминутном разговоре попробуйте гово-



 
 
 

рить первые пять минут, а затем сосредоточиться на слуша-
нии. Такой простой приём помогает удерживать равновесие
и поддерживать контакт.

Седьмой и последний — искренний интерес, который вы-
ражается в правильных вопросах. Они не нужны для запол-
нения пауз или просто ради количества, а чтобы понять и
поддержать собеседника. Оптимальны конкретные, живые
вопросы, которые показывают глубокое внимание к деталям.
Заранее подготовьте несколько универсальных вопросов для
разных ситуаций: «Что тебя больше всего удивило?», «Как
оцениваешь результаты?», «Что помогает справиться с труд-
ностями?» Избегайте слишком общих или закрытых вопро-
сов, которые заглушают разговор.

Рассмотрим мини-кейс из реальной жизни. На совеща-
нии появляется коллега, который сначала молчит, кажет-
ся отстранённым. Это не обязательно равносильно отсут-
ствию интереса. Возможно, он вслушивается, обрабатывает
информацию и в нужный момент задаст точный вопрос, ко-
торый заставит всех обратить внимание. Чтобы развить на-
вык, обратите внимание не на количество слов, а на качество
вопросов и невербальных сигналов.

Другой пример — семейный вечер. Родитель пытается до-
нести урок подростку, который отвлекается и смотрит в те-
лефон. Это сигнал недостатка внимания или интереса. Ро-
дителю стоит сменить стратегию: от наставления перейти к
вопросам о чувствах и переживаниях подростка. Эмпатия и



 
 
 

неподсуживающее слушание изменят динамику разговора.
Чтобы проверить свои навыки, вернитесь мысленно к по-

следнему разговору с близким или коллегой и оцените семь
сигналов: ваше внимание, искренность интонаций, баланс
слов и молчания, проявление индивидуальности, контроль
невербальных сигналов, ритм беседы и качество вопросов.
Эта диагностика помогает увидеть, где стоит тренироваться,
а где вы уже проявляете себя как живой и интересный собе-
седник.

Например, если вы обсуждали 20 минут рабочие задачи
и сами говорили 15 из них — попробуйте в следующем диа-
логе дать больше пространства собеседнику. Такой простой
расчёт помогает управлять общением и делает его более вза-
имным.

Сигналы вовлечённости — это ключ к пониманию как
чужого интереса, так и своей привлекательности в диалоге.
Без сложных методик — достаточно простого наблюдения и
небольших коррекций. Ведь именно невнимание к базовым
маркерам часто разрушает разговор и ломает контакт. Ваша
задача — увидеть эти моменты и превратить их в сильные
стороны общения.

Осваивая эту диагностику, вы создаёте прочный фунда-
мент для дальнейшего развития. Следующая глава расска-
жет об искусстве слушать — одном из важнейших навыков
для живого, насыщенного диалога. На этом базисе доверие
становится прочным, а вместе с ним расцветает харизма и



 
 
 

уникальность, не теряя настоящего контакта с собеседни-
ком.



 
 
 

 
Преодоление страха

и неуверенности
 

Преодоление страха и неуверенности в общении — зада-
ча, с которой сталкивается почти каждый. Кто-то волнуется
перед рабочим совещанием, кто-то боится разговоров с се-
мьёй или даже коротких диалогов с коллегами в офисном ко-
ридоре. Часто этот страх блокирует самые простые действия,
ухудшая качество жизни и мешая развиваться как в профес-
сиональном, так и в личном плане. В этой главе мы развен-
чаем распространённые мифы о страхе общения, сформули-
руем действенную модель поведения и подробно разберём
практические шаги с реальными примерами. В конце пред-
ложим инструменты для самостоятельной работы.

Частые заблуждения, мешающие двигаться вперёд
Первый миф — страх общения говорит о слабости или

недостатке компетенции. Многие считают, что если боишь-
ся говорить, значит, плохо знаешь тему или не умеешь выра-
зить мысли. На самом деле тревога — это естественная ре-
акция организма на возможную социальную угрозу. Это не
показатель умения, а скорее отражение беспокойства о том,
как тебя оценят.

Второй миф — чтобы стать уверенным, нужно полностью
избавиться от страха. На самом деле полностью избавиться



 
 
 

от тревоги практически невозможно. Задача — снизить её до
приемлемого уровня и использовать как стимул к подготов-
ке и концентрации. Если сосредотачиваться на уничтожении
страха, он может стать только сильнее.

Третий миф — чем дольше откладывать разговор, тем
лучше он пройдёт. Избегание — распространённая страте-
гия, но она лишь закрепляет страх. Чем меньше практику-
ешься, тем сильнее неуверенность. Маленькие постепенные
шаги — вот что по-настоящему помогает.

Четвёртый миф — помощь психолога — единственный
путь к успеху. Разумеется, при серьёзных страхах нужна про-
фессиональная поддержка. Но в большинстве случаев доста-
точно освоить несколько простых техник и системный под-
ход, чтобы снять напряжение и начать уверенно действовать
самостоятельно.

Пятый миф — нужно идеально подготовиться, чтобы не
волноваться. Чрезмерная подготовка нередко приводит к
«параличу» от страха забыть слова или неуместно среагиро-
вать. Важно подготовиться достаточно, но не стать жертвой
перфекционизма.

Эффективный подход к преодолению страха обще-
ния

Первое — осознание природы страха. Поймите, что тре-
вога — это адаптивный механизм, который можно исполь-
зовать в свою пользу. Учащённое сердце, потливость, напря-
жённые мышцы — всё это естественные реакции тела на



 
 
 

стресс, и они не опасны.
Второе — техники расслабления и управление телом.

Несложные упражнения, которые помогают справиться с
волнением до и во время разговора: глубокое дыхание, рас-
слабление шеи и плеч, выпрямление осанки. Они уменьша-
ют уровень адреналина и возвращают контроль над собой.

Третье — позитивный внутренний диалог. Очень важно
заменить тревожные мысли вроде «Меня не поймут» или «Я
всё забуду» на более конструктивные: «Я подготовился, могу
сосредоточиться», «Это всего лишь разговор, цель — понять
друг друга».

Четвёртое — продуманная подготовка с акцентом не на
идеальном результате, а на содержании и формате. Составь-
те план ключевых мыслей, вопросов и возможных ответов.
Учитывайте, кто ваш собеседник, какова цель разговора, где
и когда он будет проходить.

Пятое — постепенная практика. Начинайте с небольших
и незначительных контактов — простой «привет» коллеге,
вопрос в чате. Затем постепенно увеличивайте продолжи-
тельность и глубину общения.

Шестое — анализ после общения. После каждого разго-
вора оцените, что прошло хорошо, что вызвало трудности,
какие приёмы помогли справиться со страхом. Не забывайте
отмечать даже маленькие успехи и планировать следующий
шаг.

На примере: встреча с руководителем



 
 
 

Представьте человека, который ощущает тревогу перед
запланированной встречей с руководителем, где предстоит
обсудить выполнение проекта и возможные изменения.

Сначала стоит осознать свой страх. Появляется комок в
горле, мысли о возможной критике, страх ошибки. Это нор-
мальная реакция на стресс, а не признак слабости.

Далее помогает расслабиться: три глубоких вдоха через
нос и медленный выдох через рот, простая гимнастика для
шеи, выправленная осанка — всё это снимает мышечное на-
пряжение и возвращает контроль.

Позитивный настрой важен: повторите про себя или
вслух: «Я сделал всё возможное. Вопросы помогут прояс-
нить детали, я открыт к диалогу». Избегайте мыслей «я пло-
хой» или «всё пропало».

Подготовьте ключевые пункты — текущее состояние про-
екта, возникающие сложности, предложения по исправлени-
ям. Продумайте ответы на возможные вопросы о сроках или
перераспределении задач.

Перед встречей проговорите сценарий диалога. Это помо-
гает чувствовать себя увереннее и уменьшает эффект неожи-
данности.

После беседы сделайте заметки: какие моменты удалось
изложить ясно, где появились паузы или сомнения, как себя
ощущали. Отметьте, что дыхание помогло снизить напряже-
ние.

Такой разбор показывает: страх — не враг, а сигнал, на



 
 
 

который можно осознанно реагировать и готовиться.
Второй пример: звонок в клинику
Человек боится позвонить в клинику, чтобы записаться на

приём и уточнить результаты анализов. Голос слегка дрожит,
возникает страх, что не ответит на все вопросы.

Частично выполнены шаги: несколько глубоких вдохов,
списком подготовлены вопросы и данные для уточнения.
Осталось дополнить технику расслабления и подкрепить по-
зитивным настроем: «Это всего лишь справочная информа-
ция, и я справлюсь».

Третий пример: знакомство с новым коллективом
Перед встречей возникает тревога. Полезно задать себе

вопросы: какой у меня физический отклик на ситуацию? Ка-
кие техники расслабления могу использовать? Какие пози-
тивные утверждения заменят негативные мысли? Какие во-
просы или темы подготовить для первого разговора? Как я
оценю свой успех и что запишу для анализа?

Самостоятельное упражнение
Выберите ближайшую ситуацию, где обычно ощу-

щаете страх общения, и заполните такой план:
1. Опишите свои ощущения и мысли по поводу этой си-

туации.

2. Выполните технику расслабления и запишите ощуще-
ния после неё.



 
 
 

3. Сформулируйте три позитивных утверждения, которые
заменят негативный диалог.

4. Подготовьте короткий план разговора с двумя-тремя
ключевыми мыслями или вопросами.

5. Сделайте запланированное действие по возможности.

6. Запишите, что удалось, а что можно улучшить.
Эталон самопроверки
- Смог ли я заметить и назвать свои страхи?

- Применил ли хотя бы одну технику расслабления?

- Заменил ли негатив на конструктив?

- Подготовился ли заранее?

- Сделал ли первый шаг, несмотря на дискомфорт?

- Провёл ли анализ после общения?
Если на большинство вопросов ответ утвердительный,

значит, вы на правильном пути, и страх постепенно теряет
власть.

План на неделю для снижения страха общения
День 1. Оцените уровень тревоги в самой сложной для вас



 
 
 

ситуации по шкале от 1 до 10. Обратите внимание на физи-
ческие ощущения и мысли.

День 2. Изучите и попробуйте дыхательные упражнения
для расслабления. Запишите, как себя ощущаете до и после.

День 3. Создайте список позитивных утверждений и про-
говаривайте их утром и вечером.

День 4. Подготовьте план для тревожного общения — два-
три ключевых пункта или вопроса.

День 5. Практикуйтесь в коротком контакте — простое
приветствие или уточнение информации в чате.

День 6. Выполните запланированный разговор или дей-
ствие. Обратите внимание, что помогает уменьшить тревогу.

День 7. Подведите итог недели — зафиксируйте измене-
ния в восприятии страха и поставьте новые цели.

Минимум для занятых
- Перед разговором выделяйте минуту на глубокое дыха-

ние.

- Обязательно произносите хотя бы одну позитивную уста-
новку, например «Я могу справиться».

- Ведите небольшой дневник успехов, записывая хотя бы
одно достижение.

Даже такие простые шаги снижают тревогу и возвращают
контроль.

Итог



 
 
 

Преодоление страха общения — это осознанный процесс.
Он требует понимания природы тревоги, работы с телом и
мыслями, постепенной практики и анализа результатов. Тех-
ники расслабления и позитивный внутренний диалог помо-
гают превратить страх из врага в союзника. Чёткий план под-
готовки и структура разговора придают уверенность и сни-
жают неопределённость.

Следующий шаг — освоение навыков эффективного слу-
шания и построения диалога. Они станут опорой в общении
и помогут не только преодолеть страх, но и выстраивать про-
дуктивные отношения.



 
 
 

 
Как начать разговор

без неловкости
 

Как начать разговор без неловкости
Алексей стоит в холле офиса, собираясь подойти к колле-

ге, с которым давно хочет наладить контакт. Он чувствует
напряжение: что сказать, чтобы не показаться скучным или
навязчивым? Марина на следующий день готовится к интер-
вью с кандидатом, который кажется ей замкнутым, и боит-
ся, что разговор застопорится в молчании. Игорь, находясь
на деловой конференции, окружён множеством незнакомых
людей, а времени на знакомство мало: нужно быстро заинте-
ресовать собеседника и завязать разговор. Несмотря на раз-
ные ситуации, всех их объединяет одна задача — начать бе-
седу просто, уверенно и без пауз, вызывающих неловкость.

В этой главе мы разберём конкретные сценарии для раз-
ных случаев общения, попробуем понять, как и когда их при-
менять, а каких ошибок стоит избегать. Вы научитесь чув-
ствовать настроение собеседника, подбирать подходящее на-
чало и плавно вести диалог, чтобы он развивался естествен-
но. Практические примеры из офисной жизни, собеседова-
ний и деловых мероприятий помогут освоить эти навыки и
использовать их в повседневной практике.

Уместные темы и открытые вопросы



 
 
 

С разговором проще, если в запасе есть несколько надёж-
ных тем и вопросов, вызывающих развернутый ответ и соот-
ветствующих ситуации.

Сценарий 1. Офисное общение.
Алексей подходит к коллеге на кофе-паузе и спра-

шивает:
«Ты вчера упоминал проект по автоматизации —

что там сейчас происходит?»
Почему это работает.
Вопрос связан с недавней беседой и рабочей темой, пока-

зывает внимательность и интерес к деталям. Открытый во-
прос даёт возможность собеседнику рассказать больше.

Когда стоит воздержаться.
Если человек устал или погружён в срочные дела, лучше

выбрать более лёгкую и ненавязчивую тему.
Сценарий 2. Интервью.
Марина начинает собеседование с кандидатом:
«Расскажи, что в твоей карьере тебе ближе всего по

духу?»
Почему это помогает.
Фраза даёт шанс человеку раскрыться, показывает уваже-

ние к его опыту и облегчает атмосферу.
Когда неуместно.
Если кандидат сильно нервничает, лучше начать с про-

стых, нейтральных вопросов — о городе или компании.
Сценарий 3. Деловая конференция.



 
 
 

Игорь подходит к участнику выставки:
«Как вы решили участвовать в этой выставке?»
Почему интересно.
Этот вопрос помогает быстро узнать мотивацию собесед-

ника, что обычно интересно обсудить. Диалог завязывается
на общей теме.

Когда лучше воздержаться.
Если мероприятие носит чисто социальный характер, те-

ма может показаться формальной и неуместной.
Комплименты и наблюдения
Обратить внимание на детали, видимые только в конкрет-

ный момент, — отличный способ начать разговор.
Сценарий 4. Деловой ланч.
Алексей замечает галстук коллеги:
«Мне нравится твой галстук — необычный рисунок.

Где нашёл?»
Почему это работает.
Комплимент снижает барьер, показывает внимательность

и вызывает положительные эмоции.
Когда стоит быть осторожным.
Избегайте комплиментов, которые могут выглядеть слиш-

ком личными, особенно по внешности, если вы мало знако-
мы.

Сценарий 5. Онлайн-чат.
Марина пишет кандидату:
«Увидела в профиле фотографию с горами. Как ча-



 
 
 

сто удаётся выбраться на природу?»
Зачем это нужно.
Личное наблюдение вызывает желание рассказать о хоб-

би, помогает уйти от сухих формальных вопросов.
Когда лучше воздержаться.
Если уточнение кажется слишком личным и неуместным

для делового общения, лучше задать нейтральный вопрос.
Использование контекста
Привязка к ситуации или месту помогает сделать начало

естественным и непринуждённым.
Сценарий 6. Конференция.
Игорь стоит у кофейного стенда:
«Кажется, самый популярный напиток на выставке

— кофе с корицей. Вы пробовали?»
Почему работает.
Общая тема, окружающая обоих, создаёт точку соприкос-

новения и предлагает простой повод для начала разговора.
Когда стоит воздержаться.
Если собеседник явно спешит или занят, достаточно ко-

роткого приветствия.
Сценарий 7. Корпоративный тренинг.
Алексей обращается к коллеге:
«Тренер сегодня подаёт материал очень живо, как

тебе?»
Почему это эффективно.
Обсуждение текущего события вовлекает и помогает по-



 
 
 

нять отношение собеседника.
Когда не стоит настаивать.
Если собеседник негативно настроен, лучше не углуб-

ляться в эту тему, чтобы не создать напряжение.
Избегайте шаблонных фраз
«Как дела?», «Что нового?» — привычные приветствия

часто вызывают короткие ответы и неловкие паузы.
Сценарий 8. Первое знакомство.
Вместо «Привет, как дела?» Алексей спрашивает:
«Что на работе в последнее время тебя действи-

тельно впечатлило?»
Почему это работает.
Необычный вопрос даёт собеседнику возможность поде-

литься чем-то личным и интересным.
Когда не стоит.
Если человек занят или расстроен, лучше выбрать более

нейтральное приветствие.
Умение читать настроение
Перед разговором важно понять настроение собеседника.
Если он отвлечён, устал или замкнут, лучше начать с лёг-

кой темы, не переходя сразу к глубоким вопросам.
Сценарий 9. Встреча после выходных.
Алексей замечает усталость у коллеги и говорит:
«Как ты провёл выходные? Был ли момент, чтобы

просто расслабиться?»
Зачем это нужно.



 
 
 

Мягкое и внимательное начало, проявление заботы о со-
стоянии собеседника.

Когда осторожничать.
Если человек холоден, избегайте излишней эмоцио-

нальности — например, вопросов «Всё ли в порядке?»
Практические примеры
Офисный коридор. Алексей встречает Марину, которая

спешит.
— Привет, Марина! Успеваешь на совещание? Как обыч-

но?

— Да, всё под контролем, спасибо. А у тебя?

— Тоже насыщенный день. Кстати, как прошло твоё вче-
рашнее интервью?

— Интересно, хоть и напряжённо. Спасибо, что спросил.
Здесь Алексей быстро уловил настрой, сделал лёгкое при-

ветствие и плавно перешёл к теме, которая интересна Мари-
не. Разговор остался непринуждённым, и она была вовлече-
на.

Если бы Марина была занята и отвечала коротко, Алексей
мог бы не настаивать и просто пожелать удачи, проявив ува-
жение к её ситуации.

Деловая конференция. Игорь подходит к незнако-
мому участнику во время перерыва:



 
 
 

— Здравствуйте, видел, вы долго стояли у стенда с циф-
ровыми решениями. Насколько, на ваш взгляд, они востре-
бованы в наших компаниях?

— Очень востребованы, особенно с переходом на удалён-
ку.

— Согласен. А вы сами работаете в сфере ИТ?

— Да, разработкой занимаюсь. А вы?

— Предприниматель, стараюсь расширить клиентскую
базу. Интересно обменяться контактами?

— Давайте.
Профессиональный контекст помог быстро найти общую

тему, завязать беседу и вывести коммуникацию на следую-
щий уровень.

Распространённые ошибки при начале разговора
Первое — слишком общие, абстрактные вопросы без при-

вязки к ситуации, например «Как жизнь?». Они часто про-
воцируют односложные ответы и не дают точек для развития
диалога.

Второе — слишком быстро переходить к личным вопро-
сам без учёта настроения собеседника. Это может вызвать
дискомфорт или замкнутость.



 
 
 

Третье — отсутствие внимания к контексту и сигналам.
Если человек явно занят или расстроен, стандартные фразы
могут показаться навязчивыми.

Как избежать ошибок
Внимательно читайте язык тела, мимику и интонации. Ес-

ли собеседник улыбается, смотрит в глаза — можно исполь-
зовать необычные или ироничные вопросы. Если он замкнут
или избегает взгляда — лучше выбирать нейтральные, про-
стые темы.

Упражнение для практики
Выберите две ситуации из вашей жизни, например дело-

вой обед и случайный разговор в транспорте. Для каждой
подготовьте по три варианта начала разговора с учётом на-
строения и контекста.

Например, в офисе: «Вижу, у тебя новая кружка.
Как она? Удобно брать с собой?»

В транспорте: «Сегодня долго не появляется свободное
место. А вы часто ездите этим маршрутом?»

Примените их на практике, наблюдайте за реакцией и кор-
ректируйте подход в зависимости от ответов.

Скрипты для разных случаев
Новое знакомство на семинаре: «Что вы думаете о

сегодняшнем спикере?»
Почему работает: обсуждение общего события — лёгкий

повод для начала.



 
 
 

Когда не подходит: если спикер ещё не начал или тема
неинтересна.

Общение с коллегой: «Кофе бодрит так же, как и
вчера?»

Почему эффективно: неформальная реплика создаёт
непринуждённую атмосферу.

Когда лучше не использовать: если человек не пьёт кофе
или занят.

Онлайн-собеседование: «Какие задачи вас сейчас
вдохновляют?»

Причина успеха: узнаёт мотивацию кандидата.

Когда стоит осторожничать: при первом коротком зна-
комстве лучше нейтральность.

Деловой нетворкинг: «Как оцениваете перспекти-
вы рынка в этом квартале?»

Плюс: профессиональная тема для общего интереса.

Минус: если собеседник не в теме, разговор заскучает.
Пауза на перерыве: «Успеваете отдохнуть между

совещаниями?»
Плюс: проявление заботы и вывода из формальности.

Минус: если человек спешит или устал.
Знакомство с новым руководителем: «Как вы



 
 
 

обычно строите общение в команде?»
Почему полезно: проявляет интерес к стилю работы.

Когда не уместно: в коротких формальных встречах.
Расширение деловых контактов: «Какие проекты

сейчас на первом плане?»
Плюс: выясняет сферы интересов.

Минус: не в начале встречи с жёсткой программой.
Онлайн-беседа: «Что вам нравится в работе с на-

шей компанией?»
Плюс: открывает дверь для диалога.

Минус: слишком корпоративная тема может сдержать раз-
говор.

Перерыв на семинаре: «Уже успели оценить орга-
низацию? Что понравилось?»

Плюс: вовлекает в обсуждение общих впечатлений.

Минус: если человек только пришёл, может быть не в на-
строении.

Лёгкий комплимент: «Отличный выбор часов —
они напоминают классическую модель.»

Плюс: приятная деталь для начала.

Минус: если комплимент вызывает подозрение в лести.



 
 
 

Проверка на практике
Алексей однажды начал разговор на корпоративе с ба-

нального «Как дела?» и получил сухой ответ. Потом пере-
ключился на наблюдение: «Мне понравился ваш доклад по
цифровизации — как вы готовились?» Разговор сразу пошёл
живее.

Марина писала кандидатам шаблонные письма и получи-
ла мало откликов. Добавила в скрипты детали из резюме и
комментариев — откликов стало в два раза больше.

Игорь на конференции начинал беседу с вопросов о рын-
ке, но часто встречал молчание. Перешёл к нейтральному
«Как вам место проведения?» — и первая беседа стала дру-
желюбнее.

Итог
Чтобы начать разговор без неловкости:
1. Используйте конкретные, открытые вопросы или на-

блюдения, связанные с контекстом.
2. Избегайте клише — они создают дистанцию.
3. Читайте настроение собеседника и выбирайте подходя-

щий тон.
4. Комплименты используйте уместно, чтобы разрядить

атмосферу.
5. Стремитесь получить развернутый ответ — так легче

вести диалог.
Следующий шаг — не просто начать разговор, но удер-

жать его живым и интересным. Об этом мы поговорим в сле-



 
 
 

дующей главе, где разберём навыки активного слушания и
построения коммуникации без пауз и недоразумений.



 
 
 

 
Активное слушание

и поддержка диалога
 

Активное слушание и поддержка диалога — это не про-
сто умение слышать слова собеседника. Это способность по-
нимать его глубже, удерживать внимание и создавать ком-
фортную атмосферу для искреннего обмена мыслями. Ес-
ли общение регулярно кажется утомительным, однообраз-
ным или заканчивается чувством непонимания, пора осво-
ить пять базовых микро-навыков. Они помогут поддержи-
вать живой интерес и вовлекать собеседника без напряжения
и шаблонности.

Этот набор полезен в офисе, дома и в неформальной об-
становке. Представьте: вы обсуждаете проект с коллегой, не
перескакивая с темы на тему, а показывая, что слышите и
поддерживаете его, помогаете раскрыться и уточнить дета-
ли. Или рассказываете родителю о планах ребенка, не просто
информируя, а приглашая к диалогу. Или ведёте переписку с
другом в мессенджере — и вместо короткого «ок» разговор
плавно развивается дальше.

Давайте подробно разберём каждый микро-навык, приве-
дём упражнения и частые ошибки. В конце главы — семи-
дневный план практики, который поможет встроить эти уме-
ния в повседневную жизнь.



 
 
 

Техника 1. Фокусировка на слушании: слушать, не
готовя ответ заранее

Часто мы заняты тем, чтобы придумать, что сказать в от-
вет, и почти не слышим собеседника. Такой подход тормо-
зит диалог, а собеседник чувствует невнимание и теряет ин-
терес. Навык сосредоточиться именно на словах и смыслах
другого — фундамент для всех остальных умений.

Что делать? Остановитесь на мгновение, осознанно сосре-
доточьтесь на звуках и смыслах, не отвлекаясь на собствен-
ные мысли. Снимите акцент с себя — не думайте «что отве-
тить», просто воспринимайте. Можно представить, что сле-
дите за рассказчиком как за гостем, который делится чем-то
важным.

Практика. В течение дня трижды по минуте сознательно
отключайте внутренний диалог во время разговора. Заме-
чайте, сколько раз вас уносит в свои мысли. Если заметили
отвлечение — мягко возвращайте внимание на собеседни-
ка. Помните: отвлекаться нормально, главное — возвращать
фокус.

Типичные ошибки. Вновь начинать думать о своём ответе
или переключаться на посторонние мысли — это приводит к
невниманию и прерыванию разговора. Часто пытаются слу-
шать и думать одновременно без пауз — от этого страдает
качество восприятия.

Техника 2. Подтверждение понимания: кратко по-
вторить или перефразировать



 
 
 

Зачем? Чтобы убедиться, что вы правильно поняли собе-
седника, и показать ему ваше внимание. Это снижает риск
недоразумений и укрепляет контакт.

Как? После ключевой мысли собеседника сделайте корот-
кое подтверждение: «Если я правильно понял, вы хотите…»,
«То есть для вас важно…», «Правильно ли я понял, что…».
Достаточно одной-двух простых фраз, главное — передать
суть.

Практика. Выберите из повседневных бесед подходящий
момент и попробуйте хотя бы один раз повторить основную
мысль своими словами или сказать: «Я вас услышал».

Ошибка. Повторять слова дословно ни о чём, как заучен-
ный штамп — это ощущается как формальность. Частое пре-
рывание с попыткой подтвердить каждое слово раздражает.
Ещё хуже — подтверждать не по смыслу, а по своим пред-
положениям, что ведёт к недопониманию.

Техника 3. Задавание уточняющих вопросов
Зачем? Чтобы получить больше деталей и помочь собе-

седнику раскрыться. Вопросы показывают интерес и ожив-
ляют диалог.

Как? Используйте открытые вопросы, которые не ограни-
чивают ответ «да» или «нет»: «Что вы имеете в виду?», «Как
вы пришли к такому решению?», «Можете рассказать по-
дробнее?». Важно, чтобы вопросы были по теме и мягкими
по форме.

Практика. Продумайте 3–5 уточняющих вопросов на те-



 
 
 

мы из вашей сферы общения — проекты, семья, общие ин-
тересы. Возьмите знакомый диалог и придумайте вопросы,
которые помогли бы узнать больше.

Ошибки. Задавать одну за другой цепочку вопросов без
пауз — создаёт ощущение допроса и сковывает собеседни-
ка. Слишком общие вопросы («что? почему?») порой быва-
ют непонятны. Слишком узкие и закрытые вопросы не дают
развить тему.

Техника 4. Эмоциональная отзывчивость
Зачем? Чтобы установить эмоциональную связь, показать

поддержку и понимание чувств собеседника.
Как? Отражайте эмоции, которые видите или слышите:

«Похоже, эта ситуация вас расстроила», «Должно быть, это
было приятно», «Вы, кажется, переживали». Важно не су-
дить и не интерпретировать, а просто констатировать чув-
ства, чтобы собеседник ощутил, что его настроение замече-
но.

Практика. В течение дня обращайте внимание на эмоци-
ональную окраску разговора. Зафиксируйте минимум одну
эмоциональную реплику и попробуйте озвучить её мыслен-
но или вслух, не меняя сути сказанного.

Ошибки. Перебор с интерпретацией — когда вместо про-
стого отражения эмоций слушатель начинает оценивать, об-
винять или давать советы. Или наоборот — игнорирование
эмоций и мгновенный переход к фактам, что ломает контакт.

Техника 5. Избегание перебиваний и создание дове-



 
 
 

рия
Зачем? Чтобы собеседник чувствовал себя спокойно, не

боялся высказываться и не испытывал давления.
Как? Позвольте собеседнику полностью закончить мысль,

не перебивая. Если хочется вмешаться — отметьте это про
себя и сохраняйте молчание, дайте паузе работать. Помо-
гайте создать доверительную атмосферу поддерживающими
словами: «Расскажите ещё», «Я с вами». Говорите спокой-
ным и открытым голосом.

Практика. В трёх следующих разговорах не перебивайте
даже если очень хочется. Сохраняйте внимание на слушании
и мягко стимулируйте разговор поддерживающими фраза-
ми, если это уместно. Обратите внимание, как изменится ре-
акция собеседника.

Ошибки. Перебивать и резко переводить разговор на се-
бя. Или слишком долго молчать, создавая напряжение и
ощущение «заморозки». Часто можно заметить «наезды» —
интонации и жесты, которые показывают, что вы ждёте сво-
ей очереди.

Семидневный план развития активного слушания
Этот план поможет встроить микро-навыки в ежеднев-

ные разговоры. Каждый день сосредотачивайтесь на одном
из них и отмечайте свои достижения.

День 1. Фокус на слушании. Выполняйте три упражнения
по минуте — возвращайте внимание к собеседнику.

День 2. Подтверждение понимания. Ставьте в каждой бе-



 
 
 

седе хотя бы одну реплику, показывающую, что вы поняли
суть.

День 3. Уточняющие вопросы. Задайте минимум два от-
крытых вопроса по теме разговора.

День 4. Эмоциональная отзывчивость. Обратите внима-
ние на эмоции собеседника и озвучьте их хотя бы один раз.

День 5. Избегание перебиваний. Следите за желанием
вставить реплику и сдерживайтесь, позволяя собеседнику
говорить.

День 6. Комбинированная практика. Объедините навыки:
подтвердите понимание, задайте вопрос, проявите эмоцио-
нальность.

День 7. Рефлексия. Запишите, что изменилось в общении,
с какими трудностями столкнулись и какие навыки требуют
внимания.

Если что-то не получается — потеряли фокус или пре-
рвали собеседника — воспользуйтесь памяткой восстанов-
ления.

Памятка восстановления
Если тренировки сбились или появились трудно-

сти:
1. Примите сложность без самокритики. Ошибки — нор-

мальная часть обучения.
2. Сделайте паузу, глубоко вдохните, восстановите эмоци-

ональный настрой.
3. Вернитесь к базовому упражнению — просто слушайте,



 
 
 

не формируя ответ.
4. Постепенно добавляйте техники: сначала подтвержде-

ние, потом вопросы, чтобы адаптироваться.
5. Следите за своим прогрессом не по результату, а по уси-

лию и вниманию в моменте.
Активное слушание — процесс, который медленно, но

верно становится частью привычной коммуникации. Даже
небольшие изменения заметно улучшают качество общения
и создают атмосферу доверия. Собеседник чувствует себя
услышанным и важным.

Овладев этими микро-навыками, вы не просто поддержи-
те интерес в разговоре. Вы научитесь вдохновлять собесед-
ника рассказывать больше, что особенно ценно в работе, се-
мье и дружбе. Следующий шаг — умение управлять ходом
диалога, сохраняя его направление, эмоциональную тональ-
ность и продуктивность. Об этом — в следующей главе.



 
 
 

 
Использование

историй и примеров
 

В повседневном разговоре порой сложно сразу перейти к
сути или ясно изложить сложную мысль. Вспомните утро в
магазине: стоите в очереди, а кто-то рядом начинает расска-
зывать длинную, сумбурную историю, и вы уже мысленно
оказываетесь в другом месте. Или рабочую встречу, где ваши
попытки привести пример кажутся неуместными и не нахо-
дят отклика у коллег. Всё это — следствие того, что живые,
ёмкие и яркие истории рассказывать не так просто, а без них
общение становится сухим и поверхностным.

Умение создавать такие истории — один из важных на-
выков эффективного общения. Оно помогает удержать вни-
мание слушателя, донести сложные идеи доступно, вызвать
эмоции и задать правильный тон диалогу. В этой главе мы
разберём большой кейс, рассмотрим разнообразные вариан-
ты развития событий, выявим ошибки и удачные решения, а
в конце предложим упражнения для самостоятельной отра-
ботки. Так вы постепенно научитесь рассказывать истории,
которые действительно работают на вас.

Возьмём для примера офисного сотрудника: так вы уви-
дите, как строится история и как вписать её в разговор, что-
бы слушатели не «отключались». Мы рассмотрим несколь-



 
 
 

ко ситуаций, где умение рассказать уместный пример важно:
объяснить проект клиенту, обсудить ошибки с командой, на-
ладить контакт в деловой встрече. В каждом случае подачу
историй стоит адаптировать под цель и аудиторию.

Один из кейсов — объяснение технического решения
клиенту. Представьте обычный утренний звонок: сотрудник
IT-проекта должен объяснить клиенту, почему выбран имен-
но этот способ решения задачи. Клиент не специалист, ему
нужны чёткие и понятные доводы, чтобы принять решение.
Задача непростая.
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