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Аннотация
Перед важной встречей вы всё продумали, но в первые

минуты заговорили быстрее, растерялись или попытались
казаться увереннее, чем чувствуете? Первое впечатление нельзя
полностью контролировать, но можно сделать свои сигналы яснее
и внимательнее выстроить контакт.

«Первое впечатление без маски» поможет знакомиться без
заученных ролей: опираться на ценности и реальные сильные
стороны, готовиться к встрече, справляться с волнением
и коротко рассказывать о себе. Вы узнаете, как слушать
и задавать точные вопросы, выбирать уместный образ,
говорить убедительно, уважать границы и исправлять неловкие
моменты. Отдельные советы посвящены переписке, звонкам и
видеовстречам; практические упражнения предлагают небольшие
эксперименты и конкретную обратную связь.



 
 
 

Книга для тех, кому предстоят новые знакомства,
собеседования, деловые встречи или сложные разговоры. Она
поможет производить ясное и доброжелательное впечатление,
оставаясь собой.

Книга создана с помощью ИИ.
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Первое впечатление: что мы

действительно можем изменить
 

В 9:02 Елена закрыла за собой дверь переговорной и по-
ложила на стол блокнот. До начала встречи оставалось три
минуты. За окном шёл дождь; на рукаве её тёмно-синего жа-
кета темнело небольшое мокрое пятно. Елена приехала за-
ранее, проверила презентацию и успела дважды мысленно
повторить начало разговора.

В 9:06 вошёл Антон, потенциальный заказчик.
— Елена? Извините, предыдущий разговор затянулся. У

нас минут тридцать пять, хорошо?
Он открыл ноутбук. Елена кивнула, улыбнулась и начала

быстрее, чем собиралась:
— Конечно. Тогда я коротко расскажу, чем могу быть по-

лезна…
Первые две минуты прошли гладко. Потом Антон посмот-

рел на экран, задал вопрос о сроках и замолчал, пока Елена
искала нужный слайд. Она ощутила знакомое беспокойство:
Он торопится. Возможно, ему неинтересно. Надо говорить
убедительнее. Антон в это время думал о другом: Она хоро-
шо подготовилась, но, кажется, сейчас пойдёт по презен-
тации, не выяснив, что нам нужно.

Встреча ещё не успела по-настоящему начаться, а каждый



 
 
 

уже строил объяснение поведения другого. Это и есть удоб-
ный момент для небольшого полевого исследования: не для
того, чтобы определить, кто прав, а чтобы отделить увиден-
ное от предположенного.

Сначала — только факты
Попробуем мысленно поставить запись на паузу и убрать

из неё все слова вроде «уверенная», «холодный», «заинте-
ресованный» и «нервничает». Останутся события, которые
могла бы зафиксировать камера:

•Елена пришла за несколько минут до назначенного вре-
мени.

•На ней был тёмный жакет; рукав оказался немного мок-
рым.

•Антон вошёл примерно на шесть минут позже и изви-
нился.

•Он предупредил, что времени будет меньше, чем плани-
ровалось.

•Елена начала говорить быстро и открыла презентацию.
•Антон посмотрел на ноутбук и спросил о сроках.
•Перед ответом Елена искала нужный слайд.
Ни один пункт пока не говорит, компетентна ли Елена, на-

дёжен ли Антон и состоится ли сотрудничество. Камера за-
писала поведение, но не причины. Значение появилось поз-
же — в голове каждого участника.

Елена прочитала опоздание как возможный признак низ-
кой заинтересованности. Антон объяснил его задержавшим-



 
 
 

ся звонком и решил предупредить о времени, чтобы не об-
рывать беседу внезапно. Елена восприняла взгляд на ноут-
бук как невнимание. Антон проверял сообщение от колле-
ги, связанное с темой встречи. Елена ускорила речь, потому
что хотела успеть изложить главное. Антон услышал в этом
спешку и подумал, что она волнуется или слишком держится
за заранее подготовленный план.

Важно: эти объяснения не обязательно одинаково верны
или неверны. В первые минуты у обоих мало данных. Каж-
дый заполняет пробелы тем, что знает о себе, о деловой сре-
де и о людях, с которыми встречался раньше.

Один сигнал — несколько версий

Наблюдение
Возможная интерпретация
Альтернативное объяснение

Антон опоздал на шесть минут
Не считает встречу важной
Предыдущий разговор затянулся; он не смог повлиять на

расписание

Елена говорит быстро
Нервничает или пытается продавить решение
Бережёт сокращённое время встречи; привыкла говорить

в таком темпе



 
 
 

Антон смотрит на ноутбук
Не слушает
Проверяет рабочее сообщение или делает заметки

Елена открывает презентацию в начале разговора
Собирается продать готовый пакет, не вникая в задачу
Подготовила материал, но пока не поняла, какой его фраг-

мент нужен заказчику

Антон спрашивает о сроках
Сомневается в компетентности Елены
Считает сроки главным ограничением проекта и начинает

именно с них

Елена ненадолго замолкает, ища слайд
Потеряла нить разговора
Ищет конкретные данные, чтобы не отвечать приблизи-

тельно

Таблица не предлагает выбрать самую приятную версию.
Она предлагает не назначать первую версию единственно
возможной.

Первое впечатление — не точное чтение личности, а ран-
няя гипотеза. Иногда она полезна: помогает сориентировать-
ся, решить, стоит ли задать уточняющий вопрос, понять, че-



 
 
 

го ожидать дальше. Но гипотеза не равна доказательству.
Взгляд в сторону сам по себе не раскрывает отношение к
вам. Быстрая речь не доказывает неуверенность. Дорогой ко-
стюм не подтверждает профессионализм. Яркий сигнал спо-
собен привлечь внимание, но заметность — ещё не убеди-
тельность.

Исследования социального восприятия показывают, что
люди способны формировать впечатления по кратким фраг-
ментам поведения. Но скорость впечатления не делает его
безошибочным. В одних задачах короткое наблюдение мо-
жет дать полезную подсказку; в других — особенно когда
речь идёт о сложных качествах вроде надёжности, добро-
ты или компетентности — данных просто недостаточно. Мы
быстро замечаем, но это не то же самое, что точно понимаем.

Как догадка становится «фактом»
В первые минуты знакомство похоже на расследование, в

котором у следователя есть несколько разрозненных улик,
но ещё нет полной картины. Проблема начинается, когда он
влюбляется в первую версию.

Допустим, Елена решила, что Антон не заинтересован.
Теперь его молчание кажется подтверждением этой мысли,
а вопрос о сроках — попыткой поскорее закончить встре-
чу. Если же она решит, что он внимателен и требователен,
то то же самое молчание может показаться вдумчивостью, а
вопрос — признаком серьёзного отношения к проекту. Од-
но событие получает разные значения в зависимости от уже



 
 
 

выбранного объяснения.
Так работает склонность замечать подтверждение своим

ожиданиям и меньше учитывать то, что им противоречит. К
этому добавляется ошибка атрибуции: чужое поведение мы
нередко объясняем характером («он невежливый»), а своё —
обстоятельствами («я задержался из-за звонка»). Антон мо-
жет списать быструю речь Елены на её тревожность, не зная,
что она сокращает выступление ради оставшегося времени.
Елена может счесть его взгляд на ноутбук невниманием, не
зная, что именно там появилось важное сообщение.

Поэтому полезнее спрашивать не «Что это говорит о че-
ловеке?», а «Какие объяснения подходят к тому, что я уви-
дел? И что я могу узнать дальше?»

Встреча меняет направление, когда Антон говорит:
— Давайте я уточню: для меня сейчас главный вопрос не в

том, как выглядит весь процесс, а в том, можно ли запустить
первый этап до конца месяца. Что для этого должно быть
готово с нашей стороны?

Елена закрывает презентацию.
— Тогда начну с этого. Чтобы ответить честно, мне нужно

понять, кто будет согласовывать результат и какие данные
уже есть.

Это небольшая перемена, но она информативнее мокрого
рукава, скорости речи или открытого ноутбука. Елена услы-
шала конкретный приоритет и перестроила разговор. Антон
задал вопрос о реальном ограничении, а не стал угадывать



 
 
 

её профессиональный уровень по первым двум минутам. У
обоих появилось новое поведение, которое можно наблю-
дать.

Позже Антон скажет, что сначала ожидал стандартной
презентации услуг, но оценил, что Елена стала задавать во-
просы. Елена признается, что приняла его спешку за недо-
статок интереса. Антон объяснит, что у него действительно
было мало времени, но сам проект его занимал. Ни один из
них не «разгадал» другого мгновенно. Они просто собрали
новые данные и пересмотрели ранние догадки.

Что можно изменить — и что нельзя
Первое впечатление влияет на ход знакомства. Оно может

облегчить разговор или сделать его скованным; подсказать
собеседнику, на что обратить внимание; придать вашим сло-
вам больший или меньший вес. Но это не приговор, который
вы обязаны предотвратить идеальной позой и безупречной
фразой.

Человек способен влиять на то, какие сигналы он подаёт,
насколько они понятны и соответствуют ситуации. Он не мо-
жет полностью управлять тем, как их прочтут. У другого есть
собственные ожидания, культурные нормы, опыт, усталость
и заботы. Кто-то воспринимает короткую паузу как вдум-
чивость, кто-то — как замешательство. Для одного прямой
взгляд означает внимание, для другого его избыток ощуща-
ется как давление. Даже тщательно выбранная одежда может
оказаться неуместной не из-за её качества, а потому, что у



 
 
 

людей разные представления о деловом стиле.
Это не причина отказаться от подготовки. Это причина

выбирать цель подготовки точнее. Не «мне нужно понра-
виться», а «мне важно помочь человеку увидеть, что я умею
и как со мной работать». Первую цель невозможно гаранти-
ровать. Вторую можно поддержать конкретными действия-
ми.

Вы можете управлять:
•тем, приходите ли вы подготовленным и понимаете ли

цель встречи;
•тем, насколько ясно объясняете, чем можете быть полез-

ны;
•темпом и структурой своей речи — в разумных преде-

лах;
•тем, слушаете ли вопрос до конца и уточняете ли непо-

нятное;
•тем, приводите ли конкретные примеры вместо общих

обещаний;
•тем, как реагируете на сбой: признаёте его, поясняете

или спокойно перестраиваетесь;
•тем, что сообщаете о своих ограничениях и не изобра-

жаете уверенность там, где нужен расчёт.
Вы не можете полностью управлять:
•первым объяснением, которое собеседник построит по

вашим действиям;
•его настроением, усталостью, спешкой и ожиданиями;



 
 
 

•тем, какой личный опыт он принесёт в разговор;
•его предпочтениями и стереотипами;
•тем, понравитесь ли вы ему;
•тем, какое значение он придаст отдельному сигналу.
Смысл не в том, чтобы махнуть рукой на впечатление, а в

том, чтобы перестать отвечать за чужую интерпретацию так,
будто она целиком создана вами. Можно дать человеку более
ясные данные. Нельзя заставить его прочесть их именно так,
как вам хочется.

Практика: камера, рассказчик, исследователь
Перед важным знакомством или после него попробуйте

короткое упражнение. Оно занимает пять минут и помогает
не путать факт с тревожной догадкой.

Первый шаг — камера. Запишите три наблюдения без
прилагательных и оценок. Не «он был холодным», а «отве-
тил коротко, не задал встречного вопроса, посмотрел на ча-
сы». Не «я провалилась», а «я дважды сбилась с последова-
тельности и попросила минуту, чтобы найти цифры».

Второй шаг — рассказчик. Запишите, какую исто-
рию вы себе рассказали. «Он решил, что я некомпетентна».
«Я показалась навязчивым». «Им точно неинтересен мой
опыт». Заметьте не только содержание этой истории, но и
её категоричность: часто слово «точно» появляется там, где
фактов меньше всего.

Третий шаг — исследователь.  Придумайте ещё два
объяснения, которые тоже подходят к наблюдениям. Затем



 
 
 

спросите: какое уточнение или дальнейшее действие помог-
ло бы отличить одну версию от другой? Например, можно
прямо спросить о приоритетах клиента, прислать обещанные
данные, вернуться к вопросу или попросить обратную связь.

Перед самой встречей полезно сделать и короткую на-
стройку:

1. Сформулировать намерение.  Что собеседнику важ-
но понять обо мне — одну-две вещи, не целую биографию?

2. Подготовить подтверждение.  Какой конкретный
пример покажет мой подход лучше, чем общая фраза «я про-
фессионал»?

3. Заранее оставить место для другого.  Какой вопрос
поможет выяснить, что для собеседника действительно важ-
но?

4. Продумать опору, а не маску.  Если я волнуюсь, что
поможет мне вернуться к разговору: пауза, заметка, глоток
воды, просьба уточнить вопрос?

Здесь есть тонкое, но важное различие. Быть собой — не
значит говорить первое, что пришло в голову, или демон-
стративно отказываться учитывать контекст. Мы всегда вы-
бираем, какую часть себя показать и как выразить мысль.
Маска начинается не с вежливости и не с подготовки. Она
появляется, когда человек пытается выдать себя за того, кем
не является, — например, обещает невозможное, скрыва-
ет существенные ограничения или изображает абсолютную
уверенность. Ясная и уместная подача не стирает личность.



 
 
 

Она помогает ей быть видимой.
Елена не могла контролировать, решит ли Антон, что она

ему подходит. Но она могла не превращать встречу в гонку
по слайдам, задать вопрос о цели проекта, назвать нужные
условия и показать, как рассуждает. Антон тоже не мог сде-
лать так, чтобы его опоздание не породило никаких догадок.
Но он мог извиниться, объяснить ограничение по времени
и обозначить, что хочет успеть обсудить. Оба повлияли на
качество знакомства. Ни один не получил власть над чужим
выводом.

В этом и состоит трезвый взгляд на первое впечатление:
оно важно, но не всесильно; формируется быстро, но может
изменяться; зависит от наших сигналов, но не принадлежит
нам целиком. Мы не обязаны управлять чужими мыслями.
Нам достаточно яснее проявлять то, за что мы действительно
готовы отвечать: свои действия, слова, внимание и выбор.

К встрече можно подготовить одежду, примеры и вопро-
сы. Нельзя заранее подготовить единственно верную версию
себя для каждого собеседника. И это не недостаток. Это на-
поминание: наша задача — не стать безошибочно читаемы-
ми для всех, а понять, что в нас стоит сделать видимым и
почему.



 
 
 

 
Кто вы без роли: опора

на собственные ценности
и сильные стороны

 
Утром перед собеседованием человек может провести у

шкафа полчаса и всё равно не понять, что надеть. На спин-
ке стула лежит пиджак, который кажется «достаточно дело-
вым», на полке — удобная рубашка, в которой легче дышать,
в телефоне открыт совет: «На работу нужно одеваться строго
и нейтрально». Но что именно значит «как принято»? В бан-
ке, архитектурном бюро, районной администрации и неболь-
шой IT-компании это может означать четыре разных вещи. А
в одной и той же компании — четыре разных вещи для собе-
седования, встречи с клиентом, рабочего семинара и обыч-
ного дня за компьютером.

Одежда здесь становится не экзаменом на вкус, а малень-
кой проверкой более важного вопроса: как оставаться собой,
когда от вас ждут определённой роли?

Роль — это задача, а не вся ваша личность
В первой главе мы говорили о том, что можно сделать

свои сигналы яснее, но нельзя полностью контролировать
чужую интерпретацию. Внешний вид — один из таких сиг-
налов. Он способен сообщить: «Я подготовился», «Я пони-
маю формат встречи», «Мне важно, чтобы вам было удобно



 
 
 

со мной работать». Но он не гарантирует, что каждый про-
читает его именно так. У людей разные привычки, ожидания
и предубеждения.

Поэтому бесполезно искать универсальный костюм, кото-
рый заставит всех подумать о вас правильно. Полезнее раз-
делить три вещи: кто вы, какую роль выполняете сейчас
и какой сигнал помогает этой роли .

На собеседовании вы — кандидат. На встрече с заказчи-
ком — представитель команды или специалист, которому
предстоит разобраться в задаче. На внутреннем совещании
— коллега, чьё место в общей работе может быть вполне
устойчивым и без пиджака. Роль задаёт задачу, но не отме-
няет личность. Если вы цените ясность, уважение и добро-
совестность, эти качества могут проявиться и в строгом ко-
стюме, и в чистой повседневной одежде.

«Быть собой» не значит приходить на любую встречу в
первом, что попалось под руку, и называть это искренно-
стью. Но и полностью копировать чужой образ — не то же
самое, что быть профессиональным. Подходящая одежда по-
хожа на хорошую рамку: она помогает рассмотреть картину,
а не спорит с ней за внимание.

Совет «одевайтесь как принято» не всегда плох. В нём
есть разумное зерно: не создавать лишнего препятствия там,
где можно спокойно сосредоточиться на разговоре. Пробле-
ма начинается, если «как принято» превращается в неопре-
делённый приказ подражать воображаемой норме — обыч-



 
 
 

но самой дорогой, самой формальной и самой далёкой от ре-
альной среды. В российской рабочей жизни единого дресс-
кода нет: различаются отрасли и размер компаний, регио-
ны, климат и способы добираться до работы, статус встречи,
привычки конкретной команды. Даже в одной организации
внешний вид руководителя, специалиста на производствен-
ной площадке и сотрудника, который весь день работает уда-
лённо, может решать разные практические задачи.

Матрица вместо универсального правила
Перед выбором образа полезно пройти четыре пункта:

роль — место — формат — комфорт. Это не модный
тест и не попытка угадать чужие мысли. Это короткая про-
верка, помогает ли выбранное выглядеть собранно и зани-
маться делом.

Роль: что вы должны сделать на встрече? Слушать, убеж-
дать, объяснять сложное, представлять команду, задавать во-
просы? Место: где вы будете — в офисе, переговорной, це-
хе, учреждении, на выезде или дома перед камерой? Как
здесь обычно устроена работа? Формат: это формальное
интервью, короткий созвон, презентация для клиента или
рабочая сессия, где придётся двигаться и писать на доске?
Комфорт: сможете ли вы сидеть, вставать, идти, дышать и
думать, не поправляя одежду каждые пять минут?

Такая матрица переводит вопрос из «Достаточно ли я пре-
стижно выгляжу?» в более полезный: «Помогает ли мой об-
раз выполнить задачу и сосредоточиться на разговоре?»



 
 
 

Собеседование.  Здесь одежда может поддержать впечат-
ление подготовленности, но не обязана изображать долж-
ность, которую вы ещё не получили. Начните с контекста.
Изучите описание вакансии, сайт компании, фотографии ра-
бочих пространств, публичные материалы. Если есть воз-
можность, спросите рекрутера о формате и требованиях. В
финансовой или юридической среде, в некоторых крупных
корпорациях и на встрече с руководителями более формаль-
ный образ может оказаться уместнее. В небольшой техноло-
гической компании, студии дизайна или исследовательской
группе повседневный стиль может быть обычным. И вез-
де возможны исключения: отдел, региональный офис и лич-
ные предпочтения руководителя иногда отличаются от об-
щей картинки компании.

Необязательно копировать одежду людей с корпоратив-
ного сайта. Достаточно понять уровень формальности и не
позволить внешнему виду стать случайной помехой. Напри-
мер, можно выбрать привычную вещь в более собранном со-
четании: аккуратную рубашку или блузу вместо футболки с
заметным принтом, чистую обувь, неброский верхний слой.
Если пиджак сковывает плечи и заставляет думать только о
том, как бы не помять его, он не автоматически делает вас
увереннее. Если вы обычно носите пиджаки и чувствуете се-
бя в них свободно, это совсем другой случай.

Встреча с клиентом. Здесь стоит учитывать не только
свою компанию, но и задачу, место и отношения сторон.



 
 
 

Специалист, который приезжает на производственную пло-
щадку, должен прежде всего думать о безопасности и тре-
бованиях к одежде и обуви. Консультант, представляющий
проект в переговорной, может выбрать более формальный
вариант, чем сотрудник, который обсуждает рабочий прото-
тип в команде заказчика. Если встреча проходит в учрежде-
нии, отеле, мастерской или на открытом воздухе, уместность
тоже будет разной. Регион, сезон, транспорт и длительность
дня важны не меньше, чем название должности.

Смысл не в том, чтобы притвориться «человеком из дру-
гой среды». Скорее, стоит показать уважение к ситуации и
не заставлять клиента разгадывать, почему вы пренебрегли
её очевидными условиями. При этом личные качества — на-
пример, ясность, надёжность или спокойная внимательность
— выражаются прежде всего тем, как вы слушаете, отвеча-
ете и выполняете обещания. Одежда может их поддержать,
но не заменить.

Внутреннее совещание. Если вы уже знаете привычки
команды, не нужно каждый раз доказывать компетентность
усиленной формальностью. Но и внутренние встречи неоди-
наковы. Планирование на час, презентация результатов для
руководства и обсуждение нового направления могут тре-
бовать разной собранности. Онлайн-совещание тоже имеет
свой контекст: важны не только вещи, но и фон, свет, звук и
то, остаётесь ли вы видимыми в кадре. А если впереди день с
переходами между офисом, выездом и переговорной, одеж-



 
 
 

да должна выдержать этот маршрут, а не только первые пять
минут встречи.

Проверка не на престиж, а на пригодность
Когда образ выбран, проведите короткую техническую

проверку. Она полезнее, чем долго рассматривать себя и ис-
кать изъяны.

Ухоженность. Нет ли заметных пятен, катышков, торча-
щих ниток? Чистая ли обувь? Выглядит ли вещь так, будто
её можно надеть именно сегодня, а не только в теории? Ухо-
женность — это не цена и не бренд. Часто достаточно высти-
рать вещь, убрать катышки, почистить обувь, пришить пуго-
вицу или аккуратно отпарить ткань.

Посадка и движение. Сядьте и встаньте, поднимите ру-
ки, потянитесь за телефоном, пройдитесь. Не тянет ли ткань
в плечах? Не сползает ли пояс? Не приходится ли всё время
поправлять воротник или рукав? Одежда, которая годится
только для неподвижной позы у зеркала, может плохо слу-
жить на встрече.

Комфорт. Удобство — не каприз и не признак недоста-
точной серьёзности. Если обувь причиняет боль, воротник
мешает, а в помещении слишком жарко, часть внимания бу-
дет уходить на эти ощущения. Исследования познания и вос-
приятия одежды показывают, что её влияние зависит от си-
туации и значения, которое мы ей придаём; отдельные экспе-
рименты не доказывают, что достаточно надеть определён-
ную вещь, чтобы стать увереннее или умнее. Но практиче-



 
 
 

ский вывод скромнее и надёжнее: вещь может поддерживать
нужный настрой, а может отвлекать от задачи.

Освещение. Если встреча проходит онлайн, проверьте
камеру заранее. Свет спереди обычно помогает лицу быть
различимым; окно за спиной может превратить его в тёмный
силуэт. Посмотрите на экран с обычного расстояния, убеди-
тесь, что одежда не сливается с фоном, а камера показывает
вас примерно так, как увидит собеседник. Не требуется по-
купать лампы или специальный гардероб: иногда достаточно
пересесть к окну или повернуть настольную лампу.

Ни одна проверка не требует дорогих покупок. Можно
опираться на несколько хорошо сидящих вещей, которые
сочетаются между собой. Иногда образу помогают чистота,
небольшая починка, подходящий нижний слой или аккурат-
но завязанный шарф — не потому, что аксессуар обязателен,
а потому, что важно общее ощущение собранности. Можно
попросить знакомого посмотреть на вас в естественном све-
те или сделать снимок на телефон. Не чтобы добиться без-
упречного кадра, а чтобы заметить то, чего не видно в зер-
кале. Если бюджет ограничен, разумнее привести в порядок
то, что уже есть, чем покупать вещь ради разовой тревоги.
Профессиональность не измеряется стоимостью одежды.

Найти свои критерии
Матрица помогает выбрать одежду для конкретной встре-

чи. Но чтобы не начинать такой выбор каждый раз с нуля,
полезно знать свои личные опоры: ценности и сильные сто-



 
 
 

роны.
Ценность — не красивое слово о том, каким человеком

хочется казаться. Это принцип, который заметно влияет на
решения. «Уважение» может означать заранее узнать фор-
мат встречи и не заставлять людей ждать. «Ясность» — го-
ворить конкретно и не прятать важное за впечатляющими
формулировками. «Самостоятельность» — подготовить во-
просы, а не надеяться, что собеседник сам догадается, ка-
кая информация вам нужна. Когда ценность становится дей-
ствием, она меньше зависит от того, выбрали вы пиджак или
кардиган.

Сильная сторона — не обязательно талант, которым вы
поражаете зал. Возможно, вы умеете быстро замечать, где в
обсуждении потерялась цель. Или хорошо слушаете и уточ-
няете, что именно нужно человеку. Или не теряетесь, когда
меняются условия. Внешний вид может ненавязчиво поддер-
жать эти качества, но основное доказательство — ваше по-
ведение. Человек, который ценит точность, проявляет её в
подготовке; тот, кто силён в сотрудничестве, замечает дру-
гих и оставляет им место в разговоре.

Связь между внутренними ориентирами и поведением
объясняет, почему попытка постоянно подстраиваться под
чужие ожидания утомляет. В теории самодетерминации пси-
хологов Эдварда Деси и Ричарда Райана выделяются, среди
прочего, потребности в автономии, компетентности и свя-
занности с другими. В прикладном смысле это означает: лю-



 
 
 

дям легче действовать устойчиво, когда они могут прини-
мать решения, ощущать, что справляются с задачей, и стро-
ить контакт без постоянного отказа от себя. Это не призыв
игнорировать нормы и окружающих. Это напоминание, что
хорошая адаптация оставляет вам пространство для выбора.

Попробуйте небольшое упражнение. Запишите три цен-
ности, которые хотите приносить в рабочее общение. Рядом
с каждой укажите по одному наблюдаемому действию: «вни-
мательность — не перебивать и переспрашивать, если не по-
нял», «надёжность — заранее уточнить время и формат»,
«смелость — задать вопрос, который поможет делу». Затем
назовите две сильные стороны, на которые вы реально опи-
рались в недавней работе. Не те, которые звучат внушитель-
нее, а те, которые можно подтвердить примером. Наконец,
спросите себя: какие условия помогают мне проявлять эти
качества? Может быть, вам нужна удобная обувь, чтобы спо-
койно ходить по площадке; несколько минут тишины перед
встречей; одежда, которая не требует постоянной поправки;
или более формальный верх, если так легче обозначить пе-
реход к важному разговору.

Это и есть личные критерии: не «так одеваются успешные
люди», а «в этих условиях я могу ясно выполнять свою зада-
чу, уважать собеседника и оставаться в контакте с собой».

В следующий раз, выбирая образ, не спрашивайте зерка-
ло, достаточно ли вы похожи на идеального кандидата, кли-
ента или коллегу. Спросите, соответствует ли одежда месту



 
 
 

и формату, помогает ли она вашей роли, удобно ли вам дви-
гаться и не прячет ли она за старательной маской то, что
вы действительно умеете. Подходящий образ не обязан быть
дорогим или безупречным. Ему достаточно быть уместным,
ухоженным и не мешать разговору. А ваша опора — не в ве-
щи, а в ценностях и сильных сторонах, которые вы приноси-
те с собой в любую комнату.

Когда эта опора становится яснее, легче заметить и следу-
ющую трудность: даже подходящий образ не отменяет вол-
нения перед важной встречей. Зато он освобождает часть
внимания, чтобы заняться тем, что действительно помогает,
— научиться волноваться и всё же оставаться собой.



 
 
 

 
Уверенность без притворства:
как справляться с волнением

 
За минуту до знакомства с новой командой вы уже успе-

ли провести в голове три неудачные репетиции. В первой го-
лос дрогнул. Во второй вы слишком долго молчали. В тре-
тьей все заметили, как вы нервничаете. Теперь сердце стучит
быстрее, ладони стали влажными, а мысль «надо выглядеть
уверенно» звучит почти как угроза.

В такой момент легко решить, что волнение портит всё.
Но прежде чем менять себя, попробуйте кое-что проще:
включите запись на телефоне и ответьте на вопрос: «Чем я
сейчас занят и что в этой работе мне интересно?» До-
статочно двадцати секунд. Если хотите заметить ещё и дви-
жения, снимайте видео; если пока комфортнее только аудио
— начните с него.

Прослушайте или посмотрите запись один раз. Не спра-
шивайте: «Я хорошо выгляжу?» или «У меня приятный го-
лос?» Это слишком большие и туманные вопросы. Вместо
них отметьте факты: говорил ли я быстро или размеренно?
Слышно ли слова? Где я сделал паузу? Если смотрите видео
— стоял ли я устойчиво, куда двигались руки, когда прозву-
чало первое слово?

Вы не сдаёте экзамен на харизму. Вы собираете данные



 
 
 

о нескольких настройках, которыми можно управлять. Это
важное различие: оценка личности обычно загоняет в угол,
а наблюдение открывает дверь.

Волнение — состояние, а не характеристика
Перед важной встречей организм может включить ре-

жим мобилизации: дыхание учащается, мышцы напрягают-
ся, сердце работает активнее. Это не доказательство того, что
вы не справитесь. Тело готовится действовать — иногда чуть
усерднее, чем требуется для обычного разговора.

Проблема часто начинается не с самой реакции, а с её тол-
кования. Учащённое сердцебиение превращается в вывод «я
теряю контроль», пауза — в «я не знаю, что сказать», дрог-
нувший голос — в «все поняли, что я боюсь». Так к физиче-
скому волнению добавляется тревога о том, как оно выгля-
дит со стороны.

Но у вас нет прямого доступа к чужой интерпретации. Это
мы уже знаем: можно сделать свой сигнал яснее, но невоз-
можно полностью управлять тем, как его прочтут. И цель
здесь не в том, чтобы выглядеть бесстрашным. Цель — со-
хранить возможность говорить, слушать и действовать, даже
если внутри есть волнение.

Уверенность в этом смысле — не отсутствие тревоги, а
способность не отдавать ей всё управление. Не обязатель-
но почувствовать себя спокойным, прежде чем открыть рот.
Иногда достаточно замедлить первую фразу, чтобы успеть за
собственной мыслью.



 
 
 

Рассматривайте подачу по частям
Когда мы говорим «я нервничаю», это может обозначать

сразу десяток разных вещей: слова сбиваются, речь ускоря-
ется, громкость падает, жесты становятся резкими или, на-
оборот, тело замирает. Общая оценка будто бы говорит о вас
целиком. Конкретное наблюдение указывает на небольшой
участок, который можно исследовать.

В этой самопроверке полезно распределить три роли:
•Пользователь участвует в записи и не требует от себя

идеального результата.
•Аналитик замечает только то, что можно услышать или

увидеть.
•Администратор выбирает одну-две настройки для сле-

дующей попытки.
Так вы не становитесь одновременно исполнителем, кри-

тиком и судьёй. Вы пробуете, наблюдаете, корректируете.
Вот на что можно обратить внимание.
Темп. Волнение часто подталкивает нас торопиться —

словно нужно как можно скорее пройти опасный участок. Но
«говорить медленно» не значит растягивать каждое слово.
Заметьте другое: хватает ли слушателю времени понять од-
ну мысль до того, как начнётся следующая? Можно добавить
короткую паузу между смысловыми частями, не превращая
речь в механическое чтение.

Разборчивость. Здесь речь не о том, чтобы избавить-
ся от акцента или изменить особенности произношения. Во-



 
 
 

прос проще: удаётся ли понять слова и связи между ними?
Иногда разборчивость повышает не усиленное старание про-
изнести каждый звук, а чуть более ясное завершение фраз.

Громкость. Достаточно ли хорошо вас слышно в кон-
кретном помещении или разговоре? Громче — не всегда
увереннее. Важно не изображать власть, а сделать речь до-
ступной для собеседника. В комнате с шумом, на видеосвязи
и в тихом кабинете требуются разные настройки.

Интонация. Не нужно добиваться «выразительного голо-
са». Заметьте, не сливаются ли все предложения в ровный
поток и не обрываются ли важные мысли из-за спешки. Ино-
гда достаточно голосом выделить ключевое слово или завер-
шить фразу без торопливого затухания.

Паузы. Пауза может быть не провалом, а частью разгово-
ра: временем, чтобы собраться, дать собеседнику место или
разделить сложный ответ на части. Не нужно заполнять каж-
дую секунду звуком. Если вы замолчали, это ещё не означа-
ет, что окружающие решили о вас что-то плохое.

Положение тела и движения.  Подходящего для всех
«уверенного положения» не существует. Не нужно замирать
по стойке смирно, прятать руки или удерживать улыбку. От-
метьте, что помогает вам свободно говорить: опора на обе
ноги, удобное положение сидя, возможность двигать руками.
Жесты могут помогать речи; задача не в том, чтобы убрать
движение, а в том, чтобы оно не мешало вам и не отвлекало
от смысла.



 
 
 

Момент первого слова.  Иногда мы начинаем говорить
на вдохе, торопясь опередить собственную тревогу. Иногда,
наоборот, настолько долго ждём правильного момента, что
напряжение успевает вырасти. Понаблюдайте, какой старт
помогает именно вам: короткий выдох, взгляд на собеседни-
ка, затем первая фраза. Это не церемония, а небольшая опо-
ра.

Протокол самопроверки на 60 секунд
Понадобятся телефон и короткий вопрос, например:

«Что важно знать обо мне в начале рабочей встречи?»
Для видео заранее выберите спокойное место, где вам не
придётся думать о посторонних деталях. Не готовьте идеаль-
ный ответ — здесь нужна обычная проба.

0–15 секунд. Начните запись. Прочитайте одну короткую
фразу, например: «Мне нравится превращать сложные зада-
чи в понятные шаги». Затем ответьте на выбранный вопрос
— просто одну мысль.

15–30 секунд. Прослушайте запись, сосредоточившись
только на голосе. Выберите один наблюдаемый параметр: на-
пример, темп, громкость или разборчивость. Не делайте вы-
водов вроде «я скучный». Запишите конкретнее: «В кон-
це фразы я ускоряюсь» или «Первое предложение почти не
слышно».

30–45 секунд. Если вы записали видео, просмотрите его
без звука. Заметьте одно свойство движений или положения
тела: «Я переступаю с ноги на ногу, пока ищу начало ответа»



 
 
 

или «Руки спокойно помогают мне выделить мысль». Если
у вас только аудио, перед следующей попыткой на несколько
секунд проверьте, насколько удобно вам стоять или сидеть,
и выберите телесную настройку на основе этого ощущения.

45–60 секунд. Выберите для следующей попытки один
параметр голоса и один параметр движений . Напри-
мер: «На фразе делаю небольшую паузу» и «Ставлю обе сто-
пы на пол». Не пытайтесь за минуту исправить всё. Смысл
упражнения — найти пару рабочих рычагов, а не составить
перечень недостатков.

Теперь запишите ещё один короткий фрагмент, меняя
только выбранные настройки. Сравнивайте попытки имен-
но по ним. Если вы тренировались делать паузу — слушай-
те паузу, а не анализируйте одновременно голос, лицо, руки,
волосы и смысл сказанного. Иначе внимание превращается
в прожектор, направленный сразу на всё, и ни один участок
не становится яснее.

Пусть вторая запись будет не «лучше во всём», а просто
другой: вы сделали паузу, удержали более удобную опору
или начали фразу после спокойного выдоха. Даже если вол-
нение никуда не исчезло, это уже полезная информация: вы
можете менять отдельный элемент подачи, не дожидаясь но-
вого характера.

Подготовка — это настройка, а не постановка
Перед встречей не обязательно проводить полноценную

репетицию. Чаще полезнее короткая разминка, которая воз-



 
 
 

вращает внимание к задаче.
Для голоса: прочитайте вслух пару предложений, не то-

ропясь закончить их на одном дыхании. Отметьте естествен-
ные места для пауз. Затем ответьте на простой вопрос одной
фразой и добавьте к ней объяснение. Так вы тренируете не
«идеальное звучание», а переход от короткого ответа к более
развёрнутому.

Для дыхания: попробуйте сделать обычный вдох и чуть
более спокойный выдох, не стараясь набрать как можно
больше воздуха. Несколько мягких повторений могут по-
мочь сбросить лишнее напряжение. Если от дыхательных
упражнений кружится голова или становится некомфортно,
прекратите и дышите естественно. Задача — не победить те-
ло, а не добавлять ему новой нагрузки.

Для движения: почувствуйте опору — пол под ногами
или спинку стула за спиной. Разрешите рукам двигаться, ес-
ли обычно это помогает вам объяснять. Можно один раз про-
говорить начало ответа, позволяя жестам появляться есте-
ственно, вместо того чтобы заранее назначать каждому паль-
цу отдельную роль.

Для старта: подготовьте не весь разговор, а первую фра-
зу. Например, короткое представление или начало ответа на
ожидаемый вопрос. Когда начало знакомо, вам не нужно од-
новременно придумывать его и справляться с волнением. Но
оставьте фразу своей: заученный текст, который не соответ-
ствует вашему способу говорить, часто требует больше уси-



 
 
 

лий, чем помогает.
Смысл этих упражнений — не в том, чтобы создать сцени-

ческую неподвижность. Если вы обычно слегка жестикули-
руете, тренировка должна помочь вам жестами пользовать-
ся, а не запрещать их. Если вы делаете паузы, не нужно пре-
вращать их в демонстративную выдержку. Настройка полез-
на, когда поддерживает содержание и не заставляет вас всё
время следить за собой.

Что делать с волнением во время встречи
Подготовка нужна не для того, чтобы в самой встрече на-

блюдать за каждым движением. Постоянная проверка «как я
звучу сейчас?» отнимает внимание у главного — разговора
и людей перед вами. До встречи выберите свои настройки, а
после первой фразы переключитесь на задачу: что вы хотите
прояснить, что важно услышать, какой вопрос задать?

Если чувствуете, что начинаете ускоряться, можно поста-
вить точку, сделать короткую паузу и продолжить. Если по-
теряли мысль, допустимо сформулировать её заново. Разго-
вор не ломается от одной паузы. Волнение может оставать-
ся фоном, но не обязано становиться главным участником
встречи.

И не сравнивайте себя с абстрактным «идеальным собе-
седником». Сравнение полезно, когда оно точное и ограни-
ченное: на первой записи я начинаю ответ слишком быстро,
на второй дал себе секунду и сформулировал мысль яснее.
Оно становится бесполезным, когда из одного наблюдения



 
 
 

вы выводите вердикт о всей своей личности.
Ваши две-три настройки
Перед следующей встречей сформулируйте короткий

личный набор. Не правила для новой версии себя, а напо-
минания, помогающие действовать в соответствии со своей
ролью и ценностями. Например:

•Голос: немного снизить темп в первой фразе.
•Движение: найти удобную опору, не запрещая себе же-

стикулировать.
•Старт: выдохнуть и начать с подготовленной мысли.
Или: «говорить достаточно громко, чтобы меня слышали;

не торопиться заполнять паузы». Выберите то, что действи-
тельно поддерживает именно вас в предстоящем контексте.
На деловой презентации и на знакомстве в небольшой ком-
пании могут понадобиться разные настройки. Хорошая по-
дача не существует отдельно от ситуации: она помогает вам
быть понятным в конкретной роли и не вынуждает посту-
паться собой.

Волнение не обязано исчезнуть, прежде чем вы произве-
дёте хорошее впечатление. Иногда оно уходит после первых
минут; иногда остаётся. И то и другое совместимо с ясной ре-
чью, внимательностью и настоящим интересом к собеседни-
ку. Не требуйте от себя сначала стать бесстрашным, а потом
вступать в контакт. Запишите короткий фрагмент, заметьте
один голосовой и один двигательный параметр, потренируй-
те их и возьмите с собой две-три рабочие настройки.



 
 
 

Вам не нужно изображать другого человека. Достаточно
чуть яснее настроить собственную подачу — и направить
внимание туда, ради чего встреча вообще происходит.

Уверенность — не отсутствие волнения, а способность
оставаться в контакте с собой и собеседником, даже когда
волнуешься. Вам не нужно ждать, пока тревога исчез-
нет: можно говорить ясно, слушать и проявлять инте-
рес уже сейчас. Опора здесь не в безупречной роли, а
в нескольких простых настройках, которые помогают
быть собой и не терять нить разговора .

А чтобы такая опора появилась ещё до встречи, полезно
понять, зачем вы идёте, что важно знать о ситуации и чего
вы ждёте от разговора. С этого и начнётся следующая глава.



 
 
 

 
Подготовка к встрече:

цель, контекст и ожидания
 

В календаре появляется приглашение: «Коротко познако-
миться». Время — двадцать минут. Кто будет на встрече, за-
чем она назначена и что от вас ждут — неясно. Вы откры-
ваете заметки и пишете: «Рассказать о себе. Показать, что я
ответственный, гибкий и умею работать с людьми».

Через пять минут список уже длинный, а ясности не при-
бавилось. Прилагательные звучат убедительно, но не отвеча-
ют на главный вопрос: что именно вы хотите сделать на
этой встрече и чем можете быть полезны?

Подготовка начинается не с подбора идеальной версии се-
бя. Она начинается с исследования: что это за встреча, ка-
кой у неё возможный смысл и что в вашем прошлом опыте
подтверждает вашу ценность именно здесь. Не нужно сочи-
нять впечатление — нужно найти факты, которые помогут
вам действовать осмысленно.

Три ориентира перед встречей
Подготовку удобно строить вокруг трёх вопросов: цель,

контекст, ожидания.
Цель — не «понравиться» и не «произвести впечатле-

ние». Это слишком расплывчатые задачи: их невозможно
проверить, а результат зависит не только от вас. Полезнее



 
 
 

спросить: что я хочу понять, прояснить или сделать воз-
можным благодаря этой встрече?

Для первого знакомства целью может быть выяснить, чем
занимается команда, понять, есть ли точки соприкоснове-
ния, получить совет, договориться о следующем шаге. На
встрече с новым коллегой — узнать, как удобнее взаимодей-
ствовать. На профессиональном мероприятии — не «найти
полезные контакты», а поговорить с одним человеком о те-
ме, которая действительно вас интересует.

Хорошая цель зависит от вашего поведения, но не тре-
бует управлять чужой реакцией. Вы можете задать вопрос,
ясно рассказать о релевантном опыте, выслушать ответ. Вы
не можете гарантировать, что собеседник сразу почувствует
симпатию или предложит сотрудничество. Это различие не
уменьшает ваши возможности — оно освобождает от невы-
полнимой задачи контролировать всё впечатление целиком.

Полезно определить два уровня результата:
•минимальный: что сделает встречу небесполезной, да-

же если она пройдёт не идеально;
•желательный: какой следующий шаг был бы хорошим

исходом.
Например, минимальный результат — понять, какая за-

дача сейчас важнее всего для собеседника. Желательный —
договориться о продолжении разговора. Если вы начинаете
волноваться, минимальная цель становится опорой: не обя-
зательно блестяще выступить, достаточно оставаться вклю-



 
 
 

чённым и прояснить один важный вопрос.
Контекст — всё, что помогает понять, какая встреча

происходит на самом деле. Кто участвует? Какова ваша
роль? Сколько есть времени? Это формальная беседа, рабо-
чее обсуждение, знакомство по рекомендации или короткий
разговор после выступления? Что известно о цели встречи,
а что вы только предполагаете?

Контекст — не повод собирать досье. Достаточно изучить
приглашение, повестку, если она есть, и доступную профес-
сиональную информацию о человеке или организации. Если
цель остаётся неясной, можно задать организатору простой
вопрос: «На чём лучше сосредоточиться?» Это не признак
неподготовленности, а способ не тратить встречу на догадки.

Разделите заметки на две колонки: «знаю» и «предпо-
лагаю». Например, вы знаете, что встреча длится пятна-
дцать минут и собеседник отвечает за развитие продукта. Вы
предполагаете, что ему интересен ваш опыт в исследованиях
пользователей. Предположение может оказаться верным, но
пока это не факт. Такая пометка защищает от распростра-
нённой ошибки: входить в разговор уже с ответами на во-
просы, которые никто не задавал.

Ожидания касаются и другой стороны, и вас самих. Что,
вероятно, нужно собеседнику? Какого поведения ждут в
этом формате? И что вы требуете от себя? Иногда человек
готовится не к встрече, а к воображаемому экзамену: он дол-
жен быть интересным с первой секунды, говорить без пауз,



 
 
 

перечислить все достижения и не показать ни капли сомне-
ния. Это не подготовка, а сценарий, в котором почти невоз-
можно оставаться внимательным к другому.

Вместо того чтобы угадывать чужие ожидания, сформу-
лируйте рабочую гипотезу: «Скорее всего, собеседнику важ-
но понять, могу ли я решать такие задачи». Затем спроси-
те себя: «Что поможет это выяснить?» Возможно, короткий
пример из опыта и один вопрос окажутся полезнее, чем де-
сять минут рассказа о себе.

Не сочинять сильную сторону, а обнаружить её
Когда нужно представить себя, рука часто тянется к сло-

вам вроде «ответственный», «коммуникабельный», «иници-
ативный». Слова не обязательно неверны, но сами по себе
они почти ничего не доказывают. Ответственность может
означать, что вы соблюдаете сроки, предупреждаете о рис-
ках или доводите дело до понятного результата. Коммуни-
кабельность — что вы умеете уточнять запрос, переводить
сложное на ясный язык или помогать людям договориться.

Чтобы найти точное описание своей сильной стороны, не
спрашивайте себя: «Какой я человек?» Спросите: «Что я
неоднократно делал в завершённых задачах и к чему
это приводило?»

Выберите три-пять задач из работы, учёбы или личных
проектов. Лучше, если они будут разными и уже завершён-
ными: так проще увидеть не намерения, а реальные дей-
ствия. Вспоминайте не только крупные достижения. По-



 
 
 

дойдут подготовка отчёта, организация переезда, настройка
учебного проекта, помощь в передаче дел, решение повто-
ряющейся бытовой проблемы. Ценность опыта не определя-
ется масштабом и громкостью названия.

Для каждой задачи заполните рабочую карту:

Ситуация
Действие
Эффект
Что повторяется

Что происходило? Какое было ограничение или затрудне-
ние?

Что именно сделал или решил я?
Что изменилось? Кто или что получило пользу?
Какой способ действий встречается и в других задачах?

Вспоминать легче, если идти по следам, а не искать кра-
сивый ответ. Где вы находились? Что лежало перед вами?
Какую проблему нужно было решить первой? Что вы сдела-
ли сами, а что делали другие? Что стало возможным после
вашей части работы?

Допустим, одна из задач связана с переносом внутренней
базы инструкций. Сначала в ней дублируются материалы,
а сотрудники обращаются за одними и теми же пояснения-
ми. В графе «действие» можно записать не «проявил ини-



 
 
 

циативу», а конкретнее: проверил, какие вопросы повторя-
ются, сгруппировал инструкции по пользовательским зада-
чам, предложил изменить порядок разделов, собрал замеча-
ния после обновления. В графе «эффект» — то, что можно
наблюдать: людям стало проще находить нужный материал,
часть повторных обращений исчезла, администратору стало
легче поддерживать базу.

Важно не приписывать себе общий результат целиком.
Если проект выполняла команда, обозначьте собственный
вклад точно: какую часть вы организовали, какие данные
собрали, какое решение предложили, за что отвечали. Точ-
ность не ослабляет рассказ. Она делает его заслуживающим
доверия.

Теперь отделите три вещи, которые часто сливаются в од-
но:

•качество человека:  «ответственный»;
•освоенный навык: планировать этапы, замечать про-

белы, согласовывать сроки;
•конкретный результат: материалы были собраны к

установленной дате, а участники получили понятную ин-
струкцию.

Качество — широкое название. Навык объясняет, что вы
делали. Результат показывает, к чему это привело. Чтобы
сильная сторона стала убедительной, нужны два последних
элемента и хотя бы один пример.

Некоторые результаты легко посчитать: сократилось вре-



 
 
 

мя обработки, уменьшилось число ошибок, проект завер-
шился к сроку. Другие видны в следах работы: решение при-
няли, материалом стали пользоваться, повторяющиеся во-
просы перестали возникать, процесс можно было передать
следующему человеку без длинных объяснений. Если цифр
нет, не нужно их изобретать. Наблюдаемого эффекта доста-
точно, если вы можете объяснить, что именно заметили.

Найти не случайный успех, а повторение
Одна выполненная задача показывает, что вы способны

сделать что-то в конкретных обстоятельствах. Повторяю-
щийся способ действий говорит о большем: возможно, имен-
но так вы регулярно приносите пользу.

Сравните несколько заполненных карт. В одной задаче вы
разложили информацию по шагам. В другой — заметили,
что участники по-разному понимают цель, и сверили ожида-
ния. В третьей — заранее обнаружили риск, который мог со-
рвать срок. Сами обстоятельства разные, но действие может
повторяться: вы создаёте ясность там, где люди теряют
время из-за непрояснённых требований .

Это уже содержательнее, чем «я организованный». Но и
такую формулировку стоит проверить. Спросите себя: в ка-
ких именно задачах это происходило? Что я делал? Кто по-
лучил пользу? Смог бы я рассказать один пример без пре-
увеличения?

Удобная формула сильной стороны выглядит так:
«Когда возникает [тип ситуации], я обычно [повто-



 
 
 

ряемое действие], благодаря чему [наблюдаемый эф-
фект]».

Например: «Когда в проекте много разрозненных требо-
ваний, я обычно собираю их в общий список и уточняю про-
тиворечия, благодаря чему команде проще договориться о
последовательности работы». Это не приговор о вашей лич-
ности и не рекламный слоган. Это проверяемое описание то-
го, как вы действуете.

Научные исследования постановки целей показывают: на-
мерение легче превратить в действие, если заранее связать
ситуацию с конкретным шагом. Поэтому полезно добавить к
подготовке простой план «если — то»: если разговор уйдёт в
сторону, я спрошу, что сейчас важнее всего; если не вспомню
пример сразу, возьму паузу и уточню, какой аспект интере-
сует собеседника . Такой план не предсказывает встречу. Он
снижает количество решений, которые придётся принимать
в момент волнения.

Выбрать факты под эту встречу
После аудита может обнаружиться много полезного. Но

знакомство — не полный перечень ваших заслуг и не вы-
ставка всех найденных доказательств. Факт нужен не пото-
му, что он интересен вам, а потому, что помогает решить за-
дачу этой встречи.

Проверьте каждый возможный пример тремя вопросами:
1. Относится ли он к контексту?  Показывает ли этот

пример то, что может быть важно в данной роли или разго-



 
 
 

воре?
2. Подтверждает ли он повторяющийся способ дей-

ствовать? Или это единичное достижение, не связанное с
тем, как вы обычно работаете?

3. Можно ли объяснить его коротко и точно? Без
длинной предыстории и без присвоения себе чужой работы?

Оставьте один основной пример и, при необходимости,
один запасной. Если вы идёте на встречу с человеком, кото-
рому важно понять ваш подход к анализу, выберите эпизод,
где вы превращали неполные данные в понятное решение.
Если цель — обсудить совместную работу, уместнее пример
о том, как вы согласовывали действия с другими. Один и тот
же опыт можно представить с разных сторон, но нельзя ме-
нять его факты ради подходящего образа.

Необязательно заучивать фразу целиком. Достаточно
помнить её опорные части: ситуация, действие, эффект. То-
гда рассказ остаётся живым и может меняться в зависимости
от вопроса. Подготовленность не обязана звучать как репе-
тиция.

Перед встречей можно сделать короткую заметку:
•Моя цель: что я хочу прояснить или сделать возмож-

ным?
•Контекст: что я знаю о формате, участниках и задаче?
•Гипотеза об ожиданиях: что, вероятно, будет важно

— и что пока неизвестно?
•Мой повторяющийся вклад: какой способ приносить



 
 
 

пользу подтверждён несколькими задачами?
•Факт: какой пример лучше всего подходит к этой встре-

че?
•Вопрос: что поможет понять потребность собеседника?
•План «если — то»: что я сделаю, если растеряюсь, нач-

ну говорить слишком долго или не пойму, чего от меня
ждут?

Эта заметка должна помещаться на одной странице. Ес-
ли подготовка разрастается, возможно, вы пытаетесь преду-
смотреть все повороты разговора или доказать себе, что име-
ете право там находиться. Вернитесь к главному: встреча —
не итоговая аттестация, а ограниченный по времени обмен.
Вам достаточно прийти с ясной целью, пониманием контек-
ста и одним правдивым подтверждением того, как вы умеете
помогать делу.

Первая встреча не требует от вас безупречной биографии.
Она требует внимания к происходящему. А внимание легче
сохранить, когда вы не сочиняете личность на ходу, а опира-
етесь на то, что уже делали. Пройдитесь по своим завершён-
ным задачам, отделите прилагательные от поступков, найди-
те повторяющийся вклад и выберите только те факты, кото-
рые нужны именно сейчас. Тогда подготовка станет не бро-
нёй и не маской, а компасом: она не диктует каждое слово,
но помогает понять, куда направить разговор.



 
 
 

 
Первые секунды: как начать

знакомство естественно
 

В переговорной пахнет кофе и нагретым проектором. На
столе — бейджи, у стены — люди, которые пока знают друг
о друге только имена и должности. Знакомство начинается с
привычного вопроса о работе. Один человек отвечает переч-
нем: координация процессов, сбор требований, взаимодей-
ствие со стейкхолдерами, сопровождение внедрения. Сло-
ва звучат профессионально, но слушателю приходится мыс-
ленно переводить их на человеческий язык. Пока он перево-
дит, возможность по-настоящему заинтересоваться челове-
ком уже ускользает.

Проблема не в сложной работе и не в том, что ее нужно
упростить до лозунга. Проблема в том, что должностная ин-
струкция отвечает на вопрос «что я делаю по регламенту»,
а знакомство — на вопрос «чем моя работа может быть по-
нятна и интересна тебе».



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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