


Шокун  Алексей

Нет. Как отказывать без
оправданий и без чувства вины

«Автор»
2026



Алексей Ш.

Нет. Как отказывать без оправданий и без чувства вины  / 
Ш. Алексей —  «Автор»,  2026
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— о том, как перестать платить собственным временем за чужое удобство.
Вы разберёте, почему отказ кажется грубостью, как отвечать на настойчивые
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Шокун Алексей
Нет. Как отказывать без

оправданий и без чувства вины
Серия «Сложный разговор».
Книга 2

Шокун Алексей Владимирович

 
Прежде чем вы начнёте

 
ГРАНИЦЫ КНИГИ
Эта книга о том, как произнести отказ и выдержать его последствия. Она не заменяет

психотерапию, юридическую помощь и медицину: есть ситуации, где вопрос решается не раз-
говором, а специалистом.

Если в отношениях есть угрозы, побои, преследование или зависимость от другого чело-
века в деньгах, жилье и документах — отказ сам по себе может быть опасен. Сначала план
безопасности и служба помощи, потом разговор.

Книга предлагает способы отказывать, защищать собственные интересы и выстраивать
общение без излишних оправданий. Эти рекомендации рассчитаны на ситуации, в которых
человек может свободно выражать свою позицию. При угрозах, шантаже, насилии или при-
нуждении обычных коммуникативных приёмов может быть недостаточно. В таких обстоятель-
ствах следует прежде всего позаботиться о безопасности и при необходимости обратиться за
квалифицированной помощью.

КАК ПОЛЬЗОВАТЬСЯ КНИГОЙ
Если отказ нужно произнести сегодня — читайте часть II (главы 5–8): формула, причины,

формулировки. Если вы соглашаетесь почти всегда и не понимаете почему — главы 1–4. Если
отказ уже прозвучал и на вас давят — глава 13. Если речь о деньгах, времени или отмене
обещанного — главы 14–16. Если после отказа не проходит вина — главы 17–18. В конце
книги — приложение: отказ за две минуты, по шагам.
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Глава 1. Отказ, который вы не произнесли

 
«Да» произносится за полсекунды. «Нет» требует подготовки, разрешения и оправдания

— и часто не произносится вовсе.
Коллега подходит в конце дня: «Слушай, ты же всё равно будешь в пятницу в офисе,

посмотри мою часть, я не успеваю». Вы смотрите в свой календарь, где на пятницу стоит три
задачи, и говорите: «Да, конечно, скинь».

Через два дня вы сидите с его частью в одиннадцать вечера, злитесь на себя и на него, и
не понимаете, почему не сказали простую фразу: «В пятницу не смогу, у меня своя работа».

Знакомо? Это не слабость характера и не дефект воспитания. Это результат одной очень
простой механики: отказ требует, чтобы вы выдержали чужое разочарование, а согласие —
нет. Согласие приятно обоим в момент разговора и дорого стоит потом. Отказ неприятен в
момент и дешёв потом.

Что происходит за секунду до «да»
Пока человек говорит свою просьбу, в голове проигрывается не один сценарий, а два, и

оба мгновенные.
Первый: что будет, если я откажу. Он обидится, расстроится, подумает, что я не команд-

ный игрок, придётся объяснять, объяснение прозвучит неубедительно, и я буду выглядеть
хуже, чем если бы просто согласился.

Второй: что будет, если соглашусь. Ничего страшного, как-нибудь сделаю, найдётся
время. Этот сценарий короче и не содержит конфликта — поэтому выигрывает почти всегда.

Обратите внимание: во втором сценарии нет ни одной детали. «Как-нибудь сделаю» —
это не план, а надежда. И именно на этой надежде держится большинство согласий, о которых
потом жалеют.

Практический вывод: «да» выигрывает не потому, что оно лучше, а потому, что оно
короче; отказ проигрывает не по существу, а по скорости.

Три формы невысказанного «нет»
Отказ, который не прозвучал, не исчезает. Он принимает другую форму, и почти всегда

менее честную.
Первая форма — отсрочка. «Я посмотрю», «давай я подумаю», «напиши мне, я отвечу».

Формально вы не согласились, но человек услышал «да» с задержкой — и планирует на вас
рассчитывать. Через три дня выясняется, что вы не сделали, и вы оказываетесь в положении
человека, который подвёл.

Вторая форма — согласие с отговоркой. «Хорошо, но только в этот раз», «ладно, но я
не уверен, что успею». Здесь вы уже согласились, но заранее подготовили себе оправдание.
Отговорка не спасает: человек слышит «да» и не запоминает оговорку.

Третья форма — пассивный отказ. Вы не говорите «нет», но начинаете подводить: не
отвечаете на сообщения, забываете, задерживаете, делаете плохо и медленно, чтобы больше не
просили. Это самый дорогой вариант: он разрушает репутацию сильнее, чем прямой отказ.

Практический вывод: невысказанное «нет» не остаётся внутри — оно выходит наружу
подлостью, задержкой или плохой работой.

Почему «я подумаю» — худший из ответов
«Я подумаю» кажется компромиссом: вы не обидели человека и не взяли обязательство.

На деле это худший вариант из всех возможных, и вот почему.
Человек, которому сказали «я подумаю», продолжает держать вас в плане. Он не ищет

другого исполнителя, не переносит срок, не перестраивает свои дела. Он ждёт — и в этом
ожидании проходит время, которое он мог бы потратить иначе.
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Когда вы через три дня говорите «нет», отказ приходит поздно. И воспринимается он не
как ваша позиция, а как подлость: «ты же мог сказать сразу».

Отсюда правило, которое кажется нелогичным: если вы уже знаете, что откажете, отка-
зывайте сразу. Отказ, произнесённый через три дня, стоит дороже, чем отказ, произнесённый
через три секунды, — и для вас, и для просящего.

Практический вывод: отсрочка не смягчает отказ, она только переносит неприятный раз-
говор в худший момент.

Почему согласие кажется безопаснее
Причина первая: согласие не требует объяснений. Сказать «да» можно одной фразой,

сказать «нет» — нужно обосновать, и любое обоснование выглядит слабее, чем его отсутствие.
Причина вторая: согласие подтверждает ваш образ. Вы хороший, отзывчивый, надёжный.

Отказ этот образ под вопросом ставит — не в глазах другого, а в ваших собственных.
Причина третья: согласие откладывает неприятное. Пока вы согласились, конфликта нет.

Он появится позже — когда вы не успеете, — но это будет потом, а «потом» в момент разговора
кажется далёким и необязательным.

Все три причины работают в одну сторону: они делают «да» дешёвым в моменте. И все
три обманывают, потому что цена согласия не исчезает — она просто переезжает в будущее
и там растёт.

Практический вывод: согласие безопасно только в ту секунду, когда вы его произносите;
дальше оно становится обязательством.

Что вы продаёте, когда соглашаетесь
Когда вы говорите «да», вы продаёте не услугу и не помощь. Вы продаёте время своей

жизни по цене, которую не обсуждали.
Это не метафора. Согласие на чужую задачу означает, что вы отдаёте конкретные часы —

те, которые могли бы пойти на свою работу, на сон, на ребёнка, на пустой вечер. И вы отдаёте
их, не зная, сколько их будет и что придётся отменить.

Хуже того: вы почти всегда продаёте дороже, чем думаете. Просящий оценивает задачу
по времени выполнения. Вы платите ещё и переходом: переключиться, вникнуть, вернуться к
своей работе, восстановить концентрацию. На это уходит в полтора-два раза больше, чем на
саму задачу.

Практический вывод: согласие — это сделка о вашем времени, и её цена почти всегда
выше той, которую вы себе представляете.

Арифметика согласия
Попробуйте посчитать за неделю. Не «примерно», а по факту.
Сколько раз за неделю вы сказали «да», внутренне не желая этого? Обычно получается

от трёх до пятнадцати. Сколько времени заняло каждое? Полчаса, час, вечер.
Теперь умножьте на пятьдесят недель. Получится не абстрактная «потеря ресурса», а

конкретное число часов, которое вы отдали не туда. У большинства людей это одна-две рабочие
недели в год.

И это только часы. Есть вторая статья, которая дороже: вы соглашаетесь, а потом делаете
плохо или поздно — потому что не хотели, потому что не было времени, потому что делали
через силу. Плохо сделанная работа, взятая из вежливости, вредит сильнее, чем честный отказ.

Практический вывод: цена согласия считается не в эмоциях, а в часах; посчитайте её за
неделю, и цифра удивит.

Цена не в часах, а в обязательствах
Есть и третья статья расходов, о которой почти не говорят: согласие создаёт ожидание.
Первый раз вы помогли с отчётом. Второй раз вас попросили — и вы снова помогли. К

третьему разу это уже не просьба, а часть вашей роли: «ты же всегда помогаешь». Отказать
теперь труднее, потому что вы отказываете не в услуге, а в статусе, который сами создали.
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Так формируется то, что на работе называют «надёжный человек», а в семье — «тот, кто
всегда выручит». Звучит как комплимент, работает как ловушка: ожидание растёт быстрее,
чем ваша способность его обслуживать.

В какой-то момент вы обнаруживаете, что ваш день состоит из чужих задач, а свои вы
делаете ночью. И выбраться из этого труднее, чем не попадать: придётся объяснять изменение
правил, а не просто сказать «нет» один раз.

Практический вывод: каждое согласие не только тратит время, но и повышает планку
того, что от вас ждут в следующий раз.

Что происходит с просящим
Полезно посмотреть на ситуацию с его стороны, потому что там всё иначе, чем вы дума-

ете.
Он не анализирует вашу загрузку. Он не знает, сколько у вас задач и что вы отменили,

чтобы взяться за его. Он видит только ответ: «да» или «нет». И «да» для него означает, что
вы свободны и можете.

Это не эгоизм, это устройство коммуникации: человек не может учитывать то, о чём ему
не сказали. Если вы соглашаетесь, он делает вывод, что у вас есть ресурс. Если вы отказываете,
он делает вывод, что ресурса нет, и ищет дальше.

Из этого следует неожиданное: отказ часто полезнее для него, чем согласие. Он быстрее
найдёт другого исполнителя и не будет ждать вас до вечера пятницы, когда выяснится, что вы
не успели.

Практический вывод: просящий не может оценить вашу загрузку, поэтому «да» он читает
как «мне удобно», а не как «я жертвую».

Что происходит с вами через неделю
Через неделю после согласия почти всегда появляется одно из трёх состояний, и все три

знакомы.
Первое — раздражение на человека. Вы злитесь на него за то, что он попросил, хотя

он всего лишь попросил, а согласились вы. Это раздражение портит отношения сильнее, чем
отказ: оно протекает в мелочах, в тоне, в холодности.

Второе — раздражение на себя. «Опять я не смог», «почему я всегда так». Оно не меняет
поведение, потому что не содержит плана, зато хорошо снижает самооценку.

Третье — тихое отчуждение. Вы начинаете избегать человека: не отвечаете сразу, не захо-
дите в его кабинет, не садитесь рядом на совещании. Формально вы помогли, фактически —
дистанцировались.

Практический вывод: согласие против желания возвращается раздражением, и это раз-
дражение почти всегда адресовано не тому, кто его создал.

«Надёжный» и «согласный» — не одно и то же
Есть убеждение, что отказ вредит репутации. Оно верно только для одного типа репута-

ции — репутации удобного человека.
Удобный человек — тот, кто не отказывает. Его ценность в доступности, а не в качестве.

Такая репутация держится ровно до первого отказа: как только вы говорите «нет», вы переста-
ёте быть удобным, и всё, что было раньше, обесценивается.

Надёжный человек — тот, кто делает то, о чём договорился, и не берётся за то, чего не
сможет. Его ценность в предсказуемости. Такой человек отказывает регулярно, и это не вредит
ему, а укрепляет: с ним можно планировать.

Разница в том, что именно вы обещаете. Удобный обещает доступность. Надёжный обе-
щает результат. Первое нельзя выполнить долго, второе можно выполнять годами.

Практический вывод: отказ вредит только репутации удобного человека; репутацию
надёжного он, наоборот, подтверждает.

Отказ — это информация
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Самое полезное, что можно изменить в отношении к отказу, — перестать считать его
оскорблением.

Отказ сообщает три вещи: у человека нет ресурса, у него есть приоритет, о котором вы
не знали, или он не хочет это делать. Все три — информация, с которой можно работать. Ни
одна не означает «ты мне неприятен».

Проблема в том, что просящий часто слышит не информацию, а оценку: «он меня не
уважает», «я для него ничего не значу». Это происходит не потому, что он неразумный, а
потому, что отказ — единственный ответ, который требует от него перестроиться.

И здесь есть важная асимметрия: вы отвечаете за ясность своего сообщения, но не за его
интерпретацию. Вы можете сказать мягко, объяснить причину, предложить альтернативу — и
всё равно он услышит обиду, если настроен её услышать.

Практический вывод: отказ — сообщение о ресурсе, а не оценка человека; отвечать за
чужую интерпретацию вы не можете.

Кто в этой сцене взрослый
Есть простой критерий, который помогает понять, что происходит в разговоре о просьбе.
Взрослый говорит о своём: «я не смогу», «мне это не подходит», «у меня другие планы».

Ребёнок ищет разрешения: «ты не против, если я не буду?», «можно я не стану?», «ты же не
обидишься?».

Вторая формула выдаёт позицию: вы просите разрешения отказать, то есть ставите дру-
гого человека судьёй над своей жизнью. И он, естественно, берёт эту роль — потому что вы
сами её предложили.

Позиция взрослого не грубее. Она просто не содержит вопроса о разрешении: «В пятницу
не смогу, у меня своя работа» — это не «можно я не буду», это сообщение факта. И оно,
как ни странно, воспринимается легче: с человеком, который сообщает, спорить не о чем, а с
человеком, который просит разрешения, можно торговаться.

Практический вывод: отказ без вопроса о разрешении звучит уважительнее, чем отказ с
извиняющимся вопросом в конце.

Три типа просьб
Отказы отличаются не по сложности, а по типу просьбы, и это различие почти никто не

учитывает.
Первый тип — просьба о ресурсе. Время, деньги, машина, помощь с работой. Здесь отказ

технический: либо ресурс есть, либо нет. Обсуждать особо нечего, и дольше всего именно здесь
люди придумывают причины.

Второй тип — просьба об эмоции. «Поддержи меня», «выслушай», «скажи, что я права».
Здесь отказ воспринимается как отказ в любви, хотя вы отказываете в конкретном действии.
Именно здесь возникает больше всего вины.

Третий тип — просьба о разрешении. «Ты не против, если…», «нормально, что я…».
Формально это не просьба к вам, а запрос на одобрение. Отказ здесь означает «я не одобряю»,
и это самая взрывоопасная категория.

Практический вывод: прежде чем отказывать, определите тип просьбы — от него зависит
и формулировка, и то, что человек услышит.

Почему тип просьбы важнее формулировки
Одна и та же фраза в разных типах просьбы даёт разный результат.
На просьбу о ресурсе «я не смогу, у меня своя работа» звучит нормально. На просьбу

об эмоции та же фраза звучит как «мне плевать на твои чувства» — хотя вы сказали ровно
то же самое.

На просьбу об эмоции работает другая конструкция: «Я не могу сейчас это обсуждать,
и это не потому, что мне всё равно. Давай вечером». Здесь вы отказываете во времени, а не
в поддержке, и человек это слышит.
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Разница не в вежливости, а в том, что именно вы отрицаете. Отказ должен отрицать ровно
то, чего у вас нет, и не больше.

Практический вывод: отказ должен быть точным по предмету — отказывайте в ресурсе,
а не в чувствах, и наоборот.

Первый пример: отказ, который не требует объяснений
Вернёмся к сцене из начала главы. Коллега просит посмотреть его часть в пятницу.
Как получается: «Да, конечно, скинь». Через два дня — вечер, злость, плохая работа.
Как работает: «В пятницу не смогу, у меня своя работа до конца дня. Могу посмотреть

в понедельник утром, если это ещё будет актуально».
Разберём по частям. «В пятницу не смогу» — отказ, без «извини» и без «ты не против».

«У меня своя работа до конца дня» — причина, одна, фактическая, без оценки его просьбы.
«Могу посмотреть в понедельник утром» — альтернатива,которую вы действительно можете
выполнить.

Что здесь важно: нет ни одного слова о том, что его просьба неуместна. Нет оправданий
вроде «я бы с радостью, но…». Нет вопроса в конце. И есть конкретное предложение, которое
закрывает его проблему, но не за ваш счёт.

Практический вывод: рабочий отказ состоит из трёх коротких частей и не содержит ни
одного слова о том, что просить было неправильно.

Одна история
Женщина, 34 года, руководитель отдела. Каждую пятницу она оставалась после работы,

потому что «надо помочь» — то с отчётом, то с презентацией, то «просто посмотреть».
Она решила посчитать. За три месяца — сорок один вечер. Из них двадцать два она

провела за чужими задачами.
Дальше она сделала простую вещь: на следующую просьбу ответила «сегодня не смогу, у

меня планы». Без объяснения, что за планы. Коллега удивился, но не расстроился — и попро-
сил другого.

Через месяц выяснилось две вещи. Первая: качество работы отдела не упало. Вторая: два
человека из команды научились делать то, что раньше «мог сделать только она». Оказалось,
что её незаменимость была следствием её согласия, а не её компетенции.

Практический вывод: часть чужой беспомощности держится на вашем согласии помо-
гать; отказ иногда обучает быстрее, чем объяснение.

Если просьба застала врасплох
Иногда просьба приходит так, что ответить сразу невозможно: в дверях, в лифте, в конце

совещания, когда все уже встают.
В такой ситуации работает одна фраза, которая не является ни «да», ни «нет»: «Мне

нужно посмотреть свой день, я отвечу через час». Это не отсрочка в смысле «я подумаю и не
отвечу» — у неё есть точный срок, и вы действительно отвечаете.

Разница принципиальна. «Я подумаю» оставляет человека в неопределённости на
неопределённый срок. «Отвечу через час» переносит решение на час и сохраняет вашу пози-
цию: вы не согласились под давлением обстановки.

Практический вывод: если не можете ответить сразу — назначьте время ответа, а не отде-
лывайтесь общей формулой.

Почему отказ не верят с первого раза
Часто после первого «нет» человек просит снова, как будто не услышал. Это не глухота

и не наглость.
Причина в том, что отказ — редкий ответ. В большинстве разговоров люди соглашаются,

поэтому «нет» воспринимается как начало торга, а не как результат. Просящий просто прове-
ряет: может быть, вы не расслышали, может быть, стоит попросить иначе.
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Это значит, что первый отказ почти всегда нужно повторить — тем же содержанием, без
новых причин. Об этом подробно в главе 13, но одно правило стоит запомнить уже сейчас:
повторный отказ не должен быть длиннее первого.

Практический вывод: второе «нет» произносят теми же словами, что и первое, — иначе
человек решит, что вы ищете повод согласиться.

Первый отказ и десятый
Первый отказ в отношениях — самый трудный и самый важный. Он задаёт планку, по

которой будут мерить все следующие.
Если первый отказ прошёл с длинными объяснениями, извинениями и обещанием «в

следующий раз обязательно», человек запомнит формат: отказ возможен, но требует оправда-
ний. И во второй раз он будет ждать оправданий — а если их не будет, обидится.

Если первый отказ прошёл коротко и спокойно, планка другая: отказ — нормальная часть
разговора, не требующая защиты.

Десятый отказ, кстати, даётся легче не потому, что вы стали смелее, а потому, что репу-
тация уже сформирована. Человек знает: если вы сказали «нет», это «нет». И перестаёт про-
верять.

Практический вывод: первый отказ задаёт формат всех последующих — поэтому его
стоит произнести так, как вы хотите отказывать дальше.

Одна фраза, которая заменяет оправдание
Есть фраза, которая работает почти во всех бытовых отказах и не требует ни объяснений,

ни извинений.
«У меня на это нет времени» — без «к сожалению», без «правда, очень много работы»,

без «ты только не подумай».
Она сообщает факт, не оценивает просьбу и не оставляет места для торга: время —

ресурс, которого либо хватает, либо нет. Спорить с ней можно только одним способом — пред-
ложить сократить задачу, и тогда разговор переходит в конструктивное русло.

Единственное, чего в ней нет, — альтернативы. И это нормально: отказ без альтернативы
законен. Альтернативу добавляют тогда, когда хотят сохранить отношения, а не тогда, когда
чувствуют вину.

Практический вывод: одна фактическая фраза о ресурсе заменяет три абзаца оправданий
и не даёт повода для торга.

Что стоит проверить на себе
Вспомните последнее «да», которое вы сказали против желания. Ответьте на три

вопроса: сколько времени это заняло в реальности, что вы отменили ради этого и что почув-
ствовали через два дня.

Если все три ответа неприятные, значит, вы уже знаете цену — просто пока не считали
её в следующий раз.

Практический вывод: одна такая проверка на прошлом примере работает лучше, чем
десять обещаний себе в будущем.

Что запомнить
«Да» выигрывает не потому, что лучше, а потому, что короче.
Невысказанное «нет» выходит наружу задержкой, раздражением или плохой работой.
«Я подумаю» — худший ответ: он держит человека в плане и делает отказ подлостью.
Согласие — сделка о вашем времени, и цена её выше, чем кажется.
Отказ вредит только репутации удобного человека.
Отказ — информация о ресурсе, а не оценка человека.
Практический вывод: отказ не нужно делать приятным — достаточно сделать его ясным

и ранним.
Мост
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Мы разобрали, что происходит, когда отказ не произносится. Дальше — вторая половина
той же механики: почему согласие кажется выгодным и из чего складывается его настоящая
цена.

Следующая глава — о том, что вы платите за «да», и почему эта цена почти никогда не
видна в момент разговора.
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Глава 2. Цена согласия

 
Согласие ничего не стоит в момент, когда произносится. Оно стоит потом — и платите

вы, а не тот, кто просил.
С
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