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Аннотация
Слышали ли вы утверждение, что те, кто учился плохо, стали богатыми и влиятельными? Они добились такого успеха, потому что вовремя ввели чит-код: научились общаться, договариваться, добиваться желаемого и перестали быть удобными. То есть освоили крутые коммуникативные приемы, которые не успели потренировать многие отличники.
Игорь Рызов и Ксения Кравцова написали эту книгу c опорой на этот феномен. Они собрали 96 коммуникативных приемов, чтобы любой человек смог:
[ul]заводить новые знакомства, вести непринужденные беседы и получать полезные контакты;
научиться вести себя с нарциссами, абьюзерами, манипуляторами и прочей нечистью;
разговаривать с VIP-персонами на равных;
давать обратную связь и сообщать плохие новости, чтобы не нажить врагов;
выглядеть уверенным и смелым, даже когда страшно.
[/ul]
В формате PDF A4 сохранен издательский макет книги.
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Введение

Встречаются два бывших одноклассника. Один — лентяй и двоечник, которому предсказывали, что будет дворником. Теперь он — успешный бизнесмен. Другой — отличник, победитель математических олимпиад, медалист; ему пророчили большие успехи в жизни. Теперь он — нищий.
Бывший отличник спрашивает: «Вот расскажи мне, как ты — бывший хулиган, двоечник, лентяй — стал таким богатым? Как ты зарабатываешь?»
Двоечник отвечает: «Очень просто. Я живу на два процента».
Отличник: «Это как?»
Двоечник: «Покупаю водку за рубль, продаю за три. Вот на эти два процента и живу».

— Он всегда у меня списывал! Ну где справедливость?
Ко мне на консультацию пришел Егор — мужчина лет тридцати. Аккуратный, собранный, в строгом костюме и отутюженной рубашке. Он недавно прошел курсы повышения квалификации и теперь активно искал новую, более престижную и высокооплачиваемую работу. В прошлом у мужчины были золотая медаль и красный диплом, многочисленные обучения и курсы. Целый ворох грамот и сертификатов, аккуратно собранных в папку.
— Это было финальное собеседование с непосредственным начальником. Крупная компания, в которой я мечтал работать, еще будучи студентом. И можете представить: захожу в кабинет и вижу его! Пашка, мой одноклассник. Всю жизнь с тройки на четверку перебивался, выезжал на умении заболтать учителей. Про таких говорят: без мыла куда угодно влезет. И у меня постоянно списывал. Вот что мне делать?
— А как ваш товарищ отреагировал, когда вас увидел?
— Ну, — Егор задумался, — вроде даже немного смутился. Он-то понимает, что я его превосхожу по знаниям и опыту. Думаю, в итоге не возьмет. Хотя, наверное, это и к лучшему. Не уверен, что смогу работать у него в подчинении…
— Тогда в чем вопрос? — я пристально посмотрел на Егора. — Вы ведь можете просто считать, что эта компания вам не подошла.
— Да, но… — Егор замялся, а потом выпалил: — это ведь несправедливо! Я хочу понять, почему так? Почему не самые выдающиеся люди добиваются больше, чем те, кто изначально умнее?
Его слова заставили меня задуматься. И правда, это ведь не редкость. Люди, которые в школе были среди первых и «подавали большие надежды», почему-то оказываются далеко не на ведущих позициях в жизни. В то время как ученики, не выказывающие особого рвения, которых никто всерьез не воспринимал, выбиваются на первые роли. В сети даже гуляет мем: «Отличники! Давайте списывать троечникам — и тогда они через десять лет возьмут вас на работу!»
В чем же секрет этого феномена — «успешных троечников»?
Мысленно я вернулся в свои школьные годы и вспомнил одну ситуацию.
Учился я средне, без фанатизма: отличником не был, но и тройки случались редко. В десятом классе мы, как положено по программе, проходили «Войну и мир». Да простит меня Лев Николаевич, но я тогда не прочитал ни страницы. Хоть и знал, что на уроке обязательно будет опрос.
Со мной в классе училась девочка Лена — умница и отличница. Она не просто читала все, что задавали, но и совершенно добровольно находила в библиотеке дополнительную литературу — какие-то критические статьи, разборы. Порой казалось, что своими знаниями она ставила в тупик даже учителя. И все это, на секундочку, без интернета! На перемене перед уроком литературы я подошел к ней и попросил вкратце рассказать, о чем шла речь в заданных главах. Она охотно выдала мне сжатое содержание, добавив от себя несколько полезных замечаний в духе «что хотел сказать автор». На уроке я поднял руку, не дожидаясь, пока учитель начнет вызывать по списку. Вышел к доске и уверенно рассказал то, что пять минут назад услышал от Лены. Включая дополнительную информацию.
Лена, конечно, не очень обрадовалась — ведь мой ответ лишил ее возможности получить свою законную пятерку. «Ну ты и наглец, Игорь!» — сказала она после урока. На что я ответил: «С меня шоколадка. Две — если расскажешь, что там было с дубом». Эту историю она вспоминала со смехом даже на встрече через десять лет после выпуска.
Вспомнил я и еще один школьный случай. Я терпеть не мог химию и совершенно не хотел тратить время на все эти формулы, валентность и прочие атомные веса. А еще не хотел «трояк» в четверти, который мне грозил. Что делать? Я собрался с духом и после урока подошел к учительнице: «Мария Ивановна, давайте я пообещаю, что никогда не буду химиком. Ни я, ни мои дети близко не подойдем к этому предмету! Я же вижу, как вам больно меня слушать. Ну не мое это! Я люблю историю и математику. Поставьте “четыре” ради Менделеева». Учительница на секунду опешила, а потом усмехнулась: «Рызов, ты нахал. Но за смелость — поставлю».
Вот и разгадка феномена троечников. Хотя обычно, произнося «троечники», люди имеют в виду хорошистов — тех, кто приносил в дневнике «4» с хвостиком. Предлагаю не высчитывать средний балл аттестата и называть этих людей середнячками. Так вот, середнячки умеют коммуницировать. Они всё время договариваются: с учителями, одноклассниками, родителями. Причем переговоры ведут из заведомо более слабой позиции. Им, по большому счету, нечего предложить тем, от кого они хотят получить «плюшки». Если бы я носил Лене шоколадки за каждый случай, когда она мне помогала, — у нее к концу школы развился бы диабет. Она выручала меня просто по-дружески, потому что я был хорошим парнем, а вовсе не за сладкую мзду.
Короче, если вспомнить девиз: «Вы живете так, как умеете вести переговоры», — то можно с уверенностью сказать: середнячки учатся успеху с детства.
У этого феномена есть и научное подтверждение. Психологи сходятся во мнении, что отличные оценки в школе не гарантируют успеха в жизни. Например, колонка в «Psychology Today» ссылается на исследование Чарльза Коула (1950-е годы), где доказано, что отличники не опережают по своим карьерным достижениям тех, кто учился средне. Наоборот, часто именно середнячки достигали успеха.
Исследования показывают, что оценки лишь частично коррелируют с рабочей эффективностью сразу после окончания университета и почти никак — через несколько лет («The Atlantic»).
Я не призываю вас быть по жизни троечниками — не учиться, надеясь только на хорошо подвешенный язык. Интеллект, знания, навыки и опыт всегда в цене, и человек, обладающий ими, будет на голову выше окружающих. В конце концов, далеко не все отличники остаются в тени — среди них тоже много успешных людей, утверждать обратное было бы несправедливо.
Речь о другом. О том, что развитый интеллект и навыки коммуникации — то, что я называю коммуникативным интеллектом, — это две составляющих успеха. Однако, если вы спросите, что важнее: энциклопедические знания или умение общаться, — я с уверенностью отвечу: конечно, второе! В конце концов, для первого есть поисковики.
Да, отличник, то есть человек с прокачанным общим интеллектом может добиться успеха — но только при условии, что его коммуникативные навыки можно назвать хотя бы средними. Никакие академические знания не заменят умения вовремя сказать «то самое» слово или, наоборот, уместно промолчать. А вот середнячок, способный договориться о чем угодно с кем угодно, наверняка продвинется на хорошую жизненную высоту — развитый коммуникативный интеллект компенсирует пробелы в знаниях.
Развивать коммуникативный интеллект можно и нужно. Этим мы с вами и займемся на страницах этой книги. Но для начала давайте дадим определение ключевому понятию, чтобы я был уверен, что вы понимаете, о чем пойдет речь.
Что же такое коммуникативный интеллект и зачем его развивать? Скажу громко и пафосно: это то, без чего жизнь человека лишена смысла. А если с практической точки зрения — набор навыков и техник, которые помогают людям быть уверенными в себе, жить движимыми своими мотивами, зарабатывать, продвигаться по карьерной и социальной лестнице, не попадаться на уловки мошенников и манипуляторов. Иметь своё мнение и уметь его отстаивать при необходимости.
Развивая коммуникативный интеллект, человек учится обходиться без лишних конфликтов, которые могут причинить ему вред. Он знает, как управлять эмоциями: например, когда нужно проявить гнев, а когда — не стоит. Результатом развития этого навыка станет не только умение вести переговоры или продавать (которому мы уже посвятили несколько книг). Вы научитесь выступать на публике, дискутировать, выявлять ложь, общаться с незнакомыми людьми, знакомиться, располагать к себе и многому другому.
Есть мнение, что научить коммуникации невозможно, мол, или дано, или нет. В своих социальных сетях я постоянно получаю сообщения: «Не морочьте людям голову! Рожденный ползать летать не может». Знайте: если кто-то говорит вам подобное, значит, этот человек приписал себе статус неудачника, смирился с ним и хочет обрезать вам крылья — а то вдруг вы слишком высоко взлетите. Он буквально говорит: «Не нужно учиться общению. Такой, как сейчас, ты удобен для меня — я могу получить все, что мне нужно, а ты не будешь возражать. Если ты научишься — я не смогу до тебя дотянуться, ведь сам я так и буду сидеть на месте». Не верьте таким людям!
Книга содержит более двух десятков типичных ситуаций, в которых у людей с низким уровнем коммуникативного интеллекта могут возникнуть сложности. Я показываю, как выйти из них победителем, одновременно прокачав навыки общения на будущее. Кстати, книгу я написал в соавторстве с Ксенией Кравцовой. Ее взгляд на описанные кейсы отличается от моего, поэтому у нас получилось еще более подробно и разносторонне осветить те проблемы и варианты решений, которые каждый день возникают в жизни.
«Умение общаться — это товар, и я заплачу за него любую цену», — так оценил навык коммуникации Рокфеллер. Согласитесь, ему можно доверять. Эта книга — путеводитель в мир успешного взаимодействия, а значит, и в лучшую жизнь.

Как быть смелым и в меру наглым


Знакомьтесь — Андрей. Молодой специалист, только что устроился на работу в престижную компанию. Он полон планов и амбиций, но, столкнувшись с реальными задачами, теряется. В первый же месяц Андрей получает важное задание — подготовить презентацию по новому проекту для руководства. Внутренний голос предательски бубнит: «Тебе не хватает опыта. Твои идеи никто не воспримет всерьез». К тому же Андрей еще не до конца разобрался в тонкостях работы компании, да и о проекте знает лишь в общих чертах.
Боясь показаться глупым и некомпетентным, Андрей не задает вопросы. Не уточняет детали задания, не просит выделить ему наставника или хотя бы дать образец презентации. Пытается самостоятельно вникнуть в нюансы проекта и выполняет задание так, как ему кажется правильным.
Увы, презентация получается невнятной. В ней много пробелов и мало конкретной информации. Кроме того, оформлена она совсем не так, как обычно делают в компании. Андрей и сам понимает, что выполнил работу не блестяще. Поэтому во время выступления на совещании ведет себя очень сдержанно. Он просто-напросто боится сказать лишнее слово или получить дополнительный вопрос, на который не сможет ответить. Со стороны же это выглядит как неуверенность в себе. В результате начальство принимает решение: этот «боец» еще не готов для серьезной работы. Проект передают более смелому коллеге, а Андрей остается в роли помощника.
Чего же не хватило Андрею, чтобы сразу взять хороший старт на новом месте? Уверенности в себе и здоровой наглости. Которая, как показывает мой опыт, порой способна изменить жизнь.
Давным-давно, когда я только делал первые шаги в бизнесе, меня познакомили с очень успешным предпринимателем, владельцем крупного холдинга. Побольше узнав о его компании, я до боли в животе захотел там работать. В идеале — возглавить одно из направлений. Однако, когда я увидел «директоров» этой компании — то, как они себя ведут, во что одеты, на чем ездят, — у меня просто опустились руки. Где они — матерые управленцы, и где я — вчерашний студент без опыта? Знакомые, с которыми я поделился своим желанием, только усугубили мои сомнения. Если честно, они просто посмеялись надо мной. Сиди, мол, в своей норке и не высовывайся! Казалось бы, мечте конец…
Как-то я оказался по делам в офисе компании мечты и встретил там знакомого — начальника одного из отделов. Он обмолвился, что руководитель соседнего подразделения ищет себе зама.
— Не хочешь? Дерут три шкуры, зато платят хорошо. У нас молодых любят. Свежая кровь…
Казалось, он предложил это просто так, к слову. А я подумал: вдруг это мой шанс? Внутренний голос предательски шепнул «да брось», и я чуть было не свернул разговор, сведя все к шутке. Но все-таки собрал всю свою смелость и максимально спокойным тоном ответил:
— А что, можно и замом! Куда отправить резюме?
Юра — так звали моего собеседника — тут же снял трубку своего рабочего телефона, набрал внутренний номер: «Иван Владимирович, вы же еще в поиске? Тут Игорь Рызов кое-что хочет спросить». После чего сунул трубку мне. Я сделал вдох и, не обращая внимание на подрагивание в коленях, сказал: «У меня нет опыта, но, если вы меня возьмете — я порву рынок».
— Договорились, — ответила трубка. — Зайди в кадры, они все оформят.
Наглость — не порок. Здоровая доля смелости на грани наглости в некоторых ситуациях — как, например, в моей истории — только на пользу. В этой главе поговорим о том, как использовать это качество во благо.
Что такое наглость?
Давайте разберем, что такое наглость. Традиционно это слово воспринимается в негативном ключе. Люди стараются избежать характеристики «наглец». Однако если покопаться в словарях, можно выяснить, что в основе — древнерусское «наглъ» (скорый) и древнеиндийское «anjas» («прямой», «неожиданный»). Как вам? Не наглец, а быстрый, неожиданный. Согласитесь, звучит гораздо лучше?
Почему мы боимся наглеть?
Часто мы подавляем в себе малейшие вспышки здорового нахальства, потому что боимся: вдруг окружающие «не оценят». Проще говоря, боимся получить отказ. Помните, как бывало на школьных дискотеках? Отличник, привыкший все делать на высший балл и склонный к излишней рефлексии «а будет ли мой поступок уместным», топтался у стеночки, стесняясь пригласить на танец симпатичную девочку. И только лет через двадцать на встрече выпускников узнавал, что девочка сама была не против и ждала от него первого шага. А кто ее пригласил? Тот самый нагловатый троечник. Он не боялся получить отказ или выглядеть глупо, не терзался мыслями «что она обо мне подумает» — просто брал и делал. Возможно, та девочка сейчас — его жена. Но даже если и нет, отличник всё равно с ней так и не потанцевал.
Так бывает и в жизни. В меру наглые люди оказываются на шаг впереди тех, кто, возможно, больше знает и умеет, но уж очень долго думает.

Можно ли переборщить с наглостью?

У меня уже вышли семь книг, две из которых удостоены высшей премии «Деловая книга года», я издаюсь на 13 языках и, представьте, регулярно получаю в соцсетях сообщения вроде: «Привет, у тебя неплохой контент, давай я напишу за тебя книгу». Обычно я предлагаю заглянуть в шапку профиля, где указана вся информация обо мне. Большинство после этого «сливаются», но находятся и самоуверенные личности. «Да, я в курсе, кто вы, — ответил один такой, — но вам ведь не обязательно писать книги самому. Вы можете делегировать это мне, давайте я пришлю вам прайс». Конечно, я отказал, как и многие другие, кому пишут такие не слишком компетентные выскочки. Но отметил, что этот хотя бы попытался.
Я не приверженец подхода «закрыли дверь — лезь в форточку». Во всем нужна мера. Определить ее и научиться не делать ошибки «отличников на дискотеке» — одна из задач, которые решает эта книга.
Недавно я сдавал экзамен на право управления мотоциклом, и мне попался вопрос: что помогает и что мешает водителю во время поездки? Правильный ответ поражает своей простотой, но при этом глубиной. Помогает уверенность в себе, а мешает самоуверенность. Так и в коммуникации: важно быть наглым, но в меру. И к месту.
Можно ли научиться наглости? Да, это качество — такая же часть коммуникативного интеллекта, как и любая другая, и его можно развить. Вот несколько рабочих инструментов, которые вам в этом помогут.

1. «Нет» — это не конец. Спросите еще раз
Сотни книг, тысячи статей, неисчислимое множество тренингов и других материалов — все это создано, чтобы объяснить, как важно избегать слова «нет» в коммуникации. Якобы «нет» — конец всему, поэтому нужно заменять это слово и задавать вопросы, которые не содержат отрицания. Сколько жизней загубила эта установка! С раннего детства мы боимся услышать отказ.
Наш «отличник» все еще стоит у стенки и не приглашает девочку на танец — вдруг помотает головой и отвернется. Я сам чуть не лишился карьерных перспектив из-за страха быть отвергнутым. Очень много людей не решаются поговорить с руководителем о повышении зарплаты только потому, что мысль о «НЕТ» невыносима.
А вот наглецы-середнячки не боятся отказа, как и лучшие продавцы не стесняются спросить еще раз, напомнить о себе.
Важно: «Нет» – это не конец отношений. Просто сейчас, в момент разговора, есть обстоятельства, из-за которых собеседник не может или не хочет принять ваше предложение. Но все может поменяться.

Однажды мне нужно было согласовать с руководством молла, в котором находился наш ресторан, разрешение на проведение нестандартной маркетинговой акции. Я написал письмо ответственному лицу и получил достаточно резкий ответ. «Это невозможно!» — если кратко. Директор ресторана, узнав об этом, готов был вычеркнуть акцию из плана мероприятий. Хотя задумка была шикарная! Отказываться от идеи было попросту жаль. Я попросил не торопиться. Через несколько дней я увидел, как начальник отдела маркетинга молла — тот самый, не давший согласия на акцию, — выходит из нашего ресторана после ланча. По его лицу было понятно, что новое меню, которое мы как раз и хотели анонсировать, удалось на славу. Я подошел и спросил еще раз. В конце концов, что я терял? Внезапно мой оппонент задумался, а потом сказал: «Вообще-то, я уже ответил “нет”, но давай подумаем. Есть пара моментов, которые нужно пересмотреть, чтобы не было лишних вопросов». Мы договорились обсудить это на следующий день — за обедом, разумеется.
Приглашая девушку в кино, спрашивая о прибавке к зарплате и в других подобных случаях, не бойтесь услышать отказ. Просто задумайтесь, когда и как спросить еще раз.

2. Маска наглости. Почувствуйте кураж
Помните героя Джима Керри из фильма «Маска»? Примерив найденный в реке артефакт, он менялся до неузнаваемости. Маска вытаскивала на поверхность и утрировала его «другую» — дерзкую, наглую и решительную — сторону. Робкий клерк превращался в уверенного соблазнителя и кутилу.
Маска наглости — это мощный инструмент, который помогает человеку временно примерить на себя уверенность и смелость, даже если внутри он ничего такого не ощущает. Этот прием «включает» решительность и настойчивость в ситуациях, где они необходимы, и позволяет избежать страха быть осужденным или отвергнутым. Ведь это не я наглец, это маска!
Нам с вами тоже стоит освоить искусство перевоплощения.

Упражнение

Представьте, что вы актер, который должен сыграть роль уверенного и дерзкого человека. На время выступления вы надеваете на себя маску этого персонажа и ведете себя так, как вел бы он. Этот прием работает в несколько этапов:
• Визуализация образа: представьте человека, которого вы считаете смелым и дерзким. Это может быть известная личность или кто-то из вашего окружения. Внимательно наблюдайте за его манерами, жестами, интонацией и поведением, запоминайте их.
• Примерка маски: мысленно «наденьте» маску этого человека. Ведите себя так, как вел бы он. Позвольте себе использовать его уверенные жесты, твердый голос и настойчивый взгляд.
• Практика в малых дозах: начните с небольших ситуаций, в которых вам нужно проявить наглость. Это могут быть простые просьбы или комментарии на работе или в повседневной жизни. Со временем переходите к более сложным задачам — важным встречам, публичным выступлениям.
• Анализ и коррекция: после каждой ситуации анализируйте, что получилось хорошо, а что можно улучшить. Постепенно корректируйте свое поведение, чтобы маска наглости стала вашей второй натурой.
У нас училась девушка Анна. Ее назначили на руководящую должность, и она стеснялась брать слово на совещаниях. Она знала, что ее идеи достойны того, чтобы их высказать, но страх осуждения мешал ей говорить. Во время тренировок мы с ней попробовали примерить маску наглости. Девушка представила себя в роли своего уверенного коллеги Ивана, который всегда смело выражал свое мнение.
Перед следующим совещанием Анна визуализировала Ивана: как он сидит, говорит и жестикулирует. Надев на себя маску, она смело подняла руку и высказала идею. Несмотря на внутренний страх, выступление было успешным, и коллеги поддержали ее предложение. Со временем Анна использовала маску наглости все реже, пока совсем от нее не отказалась, — уверенность стала ее естественным состоянием.

3. Начните с малого. Обнаглейте и попросите. Глупых вопросов не бывает
Я не всегда был дерзким и решительным. Даже когда я уже стал успешным предпринимателем, некоторые вещи вызывали у меня страх. Например, я — как и многие — стеснялся спросить что-то у малознакомого человека. Однажды в поезде я услышал, что в наушниках сидевшей рядом девушки играет мелодия, которая мне очень нравилась. Я никак не мог найти этот трек в сети — не знал, кто его исполняет. Времени на раздумья не было, так что, поколебавшись минуту, я все-таки спросил: «Простите, а что за мелодия у вас играет?» И получил ответ: YoungBloodz «I’mma shine». Вау! А что, так можно было?
В рабочих ситуациях мы часто становимся заложниками установки: «Если задам вопрос — покажусь некомпетентным». Так случилось с Андреем из примера в начале главы. Знакомо? Мы думаем: «Я лучше сделаю неправильно, чем задам вопрос».
Важно: лучше задать вопрос и показаться некомпетентным, чем не задать и оказаться некомпетентным. Тот, кто задает вопросы, избегает многих ошибок.

Вот что рассказала Ксения: «В начале своего пути к коммуникативному интеллекту я писала на заказ тексты. Делала на совесть. Однажды получила заказ — написать “пресс-релиз”. Выполнила, отправила заказчику. Ответ: “Не то”. Переписала — опять “не то”. Мне стало обидно, а еще появилось чувство, что я занимаюсь не своим делом. Решила спросить совета у Игоря, и он предложил уточнить, что такое пресс-релиз в понимании заказчика. Сначала я подумала, что вопрос дурацкий, — все ведь знают, что это такое! “А ты спроси”, — усмехнулся Игорь. И знаете что? Под пресс-релизом они имели в виду рекламное объявление! Интересно, как долго я бы посылала им исправленные варианты, прежде чем они бы приняли мою работу?»
❣ Вывод: Часто люди говорят одно, думают другое, а хотят третье. Не гадайте – просто спросите.

4. Займись своим телом
Когда я делал первые шаги в триатлоне, каждый этап — плавание, велосипед и бег — казался мне непосильным. Но я шел на следующую тренировку и с каждым разом становился сильнее и увереннее. Участие в соревнованиях, несмотря на страх и сомнения, которые я испытывал перед очередным стартом, давало мне заряд веры в себя и в свои силы. Я понял, что могу преодолевать трудности и достигать поставленных целей. Это ощущение собственной силы, мысль «я могу» перешли и в мою профессиональную жизнь.
Занимаясь спортом, вы не просто улучшаете физическое здоровье — вы тренируете волю, дисциплину и уверенность в себе. Спорт помогает преодолевать страхи и сомнения, развивает настойчивость и готовность идти до конца. Вот лишь некоторые преимущества, которые вы получите, сделав физическую активность неотъемлемой частью своей жизни:
• Физическая сила = Уверенность. Регулярные тренировки делают тело сильным и выносливым. Эти качества вы автоматически переносите на другие сферы жизни.
• Дисциплина и целеустремленность. Спорт учит дисциплине. Вы ставите перед собой цель и методично идёте к ней, превозмогая трудности. Целеустремленность проецируется и на профессиональную жизнь: там, где раньше вы могли отступить, теперь просыпается азарт.
• Преодоление страхов. Участие в соревнованиях — это выход из пресловутой зоны комфорта. Страхи и сомнения — неотъемлемая часть тренировок: хватит ли мне сил? смогу ли? стоит ли? Со временем вы учитесь преодолевать эту неуверенность и становитесь смелее не только на спортивной арене, но и в повседневной жизни.
• Наставничество и поддержка. Спорт помогает найти единомышленников и наставников, которые поддерживают и мотивируют. Общение с людьми, которые добились того, к чему вы сами только стремитесь, заряжает и вселяет уверенность. Вы видите примеры других и понимаете, что возможно все.
• Энергия и хорошее настроение. Физическая активность способствует выработке эндорфинов — гормонов счастья. Они поднимают настроение и уровень энергии, что, в свою очередь, помогает справляться с жизненными трудностями.
На курсах и консультациях я постоянно говорю о благотворном влиянии спорта на жизнь. Что происходит? Все кивают и соглашаются, но мало кто переходит от слов к делу. Хотя я не призываю бежать супермарафон или ежедневно по два часа проводить в тренажерном зале. Можно начать с регулярной зарядки. Планка по утрам или бассейн трижды в неделю, прогулка на свежем воздухе или даже ходьба на степпере — все идет в зачет. Пробегите километр на городском фестивале или поучаствуйте в любительском заплыве. Да, возможно, вы не займете призовое место — это не важно. За свою карьеру триатлета я стоял «на тумбочке» всего лишь раз. Но каждое соревнование делало меня наглее и решительней. А это — именно тот эффект, который нам нужен.
Финальный аккорд
• Наглость — это качество, которое помогает вам пробиться вперед там, где другие застенчиво переминаются с ноги на ногу. Не нужно бояться прослыть наглецом, важно лишь понимать, что все хорошо в меру.
• Не бойтесь отказа. «Нет» — это не конец света и даже не последнее слово. Всегда можно спросить еще раз.
• В здоровом теле — здоровый дух. И здоровая уверенность в себе.

Добавьте в свою жизнь физическую активность на постоянной основе. Сделайте это прямо сейчас: дочитав главу, выйдите на прогулку или хотя бы сделайте десять приседаний. Спортивные достижения даже на любительском уровне дадут вам заряд бодрости и веры в свои силы во всех сферах жизни.

Как влюбить в себя с первого взгляда


Алексей работает в компании уже пять лет. Он отличный маркетолог, опытный и профессиональный, но почему-то его карьера встала на паузу. Его не приглашают в топовые проекты, игнорируют во время совещаний, а на корпоративах он сидит в одиночестве.
Обычно он приходит в офис в плохом настроении: ранний подъем, дорога до работы через пробки — чему радоваться? На вопрос: «Как дела?» честно отвечает, что бывало и лучше. После чего прячется за монитором и надевает наушники, отгораживаясь от утренней суеты оупенспейса. Раньше коллеги проявляли дружелюбие: предлагали кофе и звали на обед — но наш герой постоянно отказывался, так что со временем о нем просто стали забывать. Теперь другие сотрудники даже рады, что этот угрюмый человек не стремится поддерживать с ними контакт: в те редкие моменты, когда он все-таки включался в разговор, от него слышали только жалобы на бесконечные проблемы.
Казалось бы, рабочие отношения предполагают, что оценивать будут по профессиональным качествам, а вовсе не по тому, насколько сотрудник обаятельный. И все же… Судите сами.
На недавнем совещании Алексей хотел сделать предложение по работе с новым клиентом компании. В глубине души он надеялся, что этот проект поручат именно ему, — клиент был важный и очень требовательный, а у Алексея как раз уже имелся опыт именно в его сфере. Дождавшись удобного момента, он взял слово и начал излагать свои идеи. Алексей очень волновался: его пальцы нервно теребили пуговицу пиджака, он то и дело оглядывался, словно желая убедиться, что его слушают. И уже через пару минут он понял, что присутствующие потеряли интерес. Дело в том, что говорил он очень тихо, быстро и сбивчиво. Такую речь тяжело воспринимать, так что коллеги буквально «выключились».
Каково же было удивление Алексея, когда на следующем совещании генеральный объявил, что проект возглавит Дмитрий — молодой маркетолог, которого взяли на работу всего три месяца назад. Дмитрий быстро влился в коллектив: легкий, улыбчивый, всегда на позитиве, он непринужденно болтал с коллегами за кофе и во время обеда и еще до конца испытательного срока был в курсе всех проблем и жизненных обстоятельств сотрудников.
«Контрольным в голову» стало выступление Дмитрия: тот излагал почти то же самое, что и Алексей неделей раньше, только делал это иначе — громко, уверенно, с уместными паузами. Дмитрий не стал говорить с места, а вышел в центр кабинета, заполнив собой все свободное пространство. Его жесты были широкими и свободными, он полностью контролировал свое тело, а его взгляд спокойно скользил с одного лица на другое, как бы подтверждая слова.
Коллеги слушали, затаив дыхание, и, казалось, готовы были разразиться аплодисментами. Генеральный одобрительно кивал и улыбался. После совещания все поздравляли Дмитрия, который, не теряя времени, предложил вечером отметить новый проект в ближайшем пабе. Алексея, как обычно, не позвали.
В чем секрет успеха Дмитрия и причина неудачи Алексея? Все просто: первый умеет располагать к себе людей, а второй — нет.
В этой главе поговорим о том, как буквально влюблять в себя окружающих и получать желаемое.
Вы спросите: да зачем мне влюблять в себя всех подряд? Представьте: вы заходите в комнату, полную людей. Никого из них вы не знаете. И вдруг — вас замечают. К вам тянутся, вам улыбаются, с вами хотят поговорить. Кто-то уже прикидывает, как бы завязать с вами знакомство, другой — как бы попасть в вашу команду. Люди, которые умеют располагать к себе, всегда в выигрыше: их любят, им доверяют, их продвигают, с ними хотят иметь дело.
Наверняка в юности у каждого был знакомый или одноклассник, к которому тянулись все вокруг. Девочки влюблялись, парни хотели дружить, учителя закрывали глаза на мелкие — а порой и крупные — шалости. Этакая «звезда». И были другие — робкие ребята, которые вечно оставались в тени. Им поблажки от учителей и не снились. Как «влюбиться» в того, кого просто-напросто не видишь?
Мир не делится на умных и глупых. Он делится на тех, кто легко располагает к себе и запоминается людям надолго. И тех, кто этого не умеет.

Смотрели замечательный мюзикл «Чикаго»? Один из персонажей — муж главной героини — застенчивый, серый, сутулый, сам себя назвал «мистер Целлофан». Готов поспорить, даже если вы сто раз видели сам мюзикл, этого человека не вспомните — настолько он тусклый и невыразительный. Как Алексей из примера выше.
Если вы узнали себя в образах незаметных людей, которые я описал, — у меня для вас хорошая новость. Не обязательно ставить на себе крест, мол, мне не дано. Искусству влюблять в себя можно научиться.

5 ключей к мгновенной симпатии

1. Осанка, взгляд, улыбка
Первое впечатление формируется за секунды. Ваши осанка, мимика и движения моментально сообщают окружающим, как они должны к вам относиться.
Вспомните тех уверенных ребят из средней школы. Они ведь не обязательно были красавцами и красавицами. Я знаю много примеров, когда высокие красивые парни и девушки не пользовались популярностью. Важна не внешность, а то, как человек себя подает.

• Держите спину прямо. Хорошая осанка — признак уверенности. Поникшие плечи сразу делают вас менее значимым. Есть много полезных упражнений, которые помогают выровнять спину. Я сам когда-то сильно сутулился, и это мешало в общении с людьми. Помогло простое упражнение: каждый день стоять у стены, прижавшись к ней головой и лопатками как можно плотнее. Пяти минут в день вполне достаточно, но можно начать с двух-трех и постепенно увеличивать время. После того как отойдете от стены, старайтесь еще некоторое время держать спину и плечи в таком же положении. Со временем тело привыкнет, и сутулиться станет некомфортно. Первые результаты заметите уже через пару недель. Просто попробуйте.
• Смотрите в глаза. Взгляд должен быть мягким, но уверенным. Не буравьте собеседника, но и не отводите глаза. Взгляд — сильнейшее оружие. Если вы посещали тренинги по публичным выступлениям, то наверняка замечали: когда нужно рассказать собеседнику историю, глядя ему в глаза, по телу пробегает дрожь, а между вами и человеком напротив словно вспыхивает искра. Никогда не забуду, как влюбился в совершенно незнакомую девушку, которая была моим партнером по такому упражнению в театральном кружке. И это было взаимно! Правда, возникшая между нами симпатия быстро сошла на нет, но ведь было! Смотреть нужно мягко. Можно время от времени «скользить» взглядом, но ни в коем случае не поверх, не в сторону.
• Улыбайтесь. Искренняя улыбка обезоруживает. Люди тянутся к тем, кто дарит им положительные эмоции. Особенно это справедливо для жителей северных широт. Из-за пасмурной погоды и нехватки солнца мы часто хмуримся. Более того, мы любим критиковать американцев за их якобы натужное выражение лица. Однако те, кто хоть раз был в Америке, подтвердят: приятно, когда тебя встречают с радостью! Это настраивает на позитив: не хочется конфликтовать, любые вопросы решаются легко. Справедливости ради хочу отметить, что даже в США не везде люди улыбаются. В одной из поездок в Штаты я путешествовал по стране. Путь начинался в солнечной Флориде, где люди приветливы, много смеются и выглядят счастливыми, отчего настроение само по себе становится праздничным. Однако, попав в Новый Орлеан, я столкнулся с хмурым и неприветливым персоналом в гостиницах и ресторанах. Это отталкивало. Сразу вспомнилась мысль из книги «Психология влияния» профессора Роберта Чалдини: «Улыбчивый официант получает больше чаевых».

2. Голос и манера речи
Тон и ритм вашей речи порой важнее, чем слова, которые вы произносите. Люди симпатизируют тем, кто говорит спокойно, уверенно, не суетится и не тараторит.
Вспомните замечательный бархатный голос Джо Дассена, в который влюбляешься с первых слов. Человека с таким тембром хочется слушать.
В отделе продаж моей компании работала женщина. Ей было немного за 50, и она почти не встречалась с покупателями — избегала личных контактов. Мессенджерами тоже не пользовалась. При этом ее продажи всегда были самыми высокими в подразделении. Как? Она вела переговоры по телефону. У нее был такой обволакивающий, проникающий в душу голос, что ни один клиент не мог ей отказать! Не удивлюсь, если некоторые обращались к нам повторно только для того, чтобы снова с ней поговорить.
Голосом важно заниматься. Я провел не один час с тренером, чтобы научиться управлять своим. Задачей было говорить без верхних резонаторов, не уходить в писк — именно он больше всего раздражает и отталкивает окружающих.

• Следите за тембром. Низкий и ровный голос звучит уверенно.
• Используйте паузы. Паузы в речи придают вес вашим словам.
• Не спешите. Избегайте нервного темпа речи, это вызывает у людей напряжение.

3. Искренний интерес
Людям не всегда важно, насколько вы умный, красивый и успешный. Им важно, как они себя ощущают рядом с вами. Задача, которую нужно перед собой ставить, — сделать так, чтобы собеседнику было комфортно, чтобы он чувствовал вашу заинтересованность.

• Задавайте вопросы. Не просто «для галочки», а потому что вам действительно интересно.
• Слушайте активно. Кивайте, уточняйте, спрашивайте о чем-то, связанном с темой рассказа.
• Запоминайте детали. Люди обожают, когда вы помните их маленькие особенности.

Дмитрий, сумевший за пару месяцев стать душой компании, не просто слушает, он задает вопросы, касающиеся собеседника: «А как у тебя с этим проектом?», «Ты говорил, что занимаешься бегом — как успехи?» Алексей обычно говорит о себе.
Одна моя знакомая как-то сбежала из ресторана на 23-й минуте свидания. Я спросил, что произошло, ведь молодой человек ей нравился. «Он все время говорил о себе, о своих увлечениях, даже не поинтересовался, какая еда мне нравится», — ответила девушка.
Важно: Говорить нужно лишь с одной целью – «раскрыть» собеседника.

4. Правильный язык тела
О языке жестов написаны сотни книг, не буду их цитировать. Невербальные сигналы могут многое о вас рассказать.
Если мальчик хочет познакомиться с девочкой, но при этом выглядит зажатым: скрещенные на груди руки, опущенная голова, поникшие плечи — его шансы на взаимную симпатию равны нулю.
Если во время собеседования или переговоров вы сидите на краешке стула, теребите в руках ручку и нервно оглядываетесь — вам не получить работу или контракт, даже если вы отличный специалист.
• Не скрещивайте руки на груди и не держите их в карманах. Это признаки закрытости, волнения.
• Наклоняйтесь чуть вперед. Не слишком сильно. Слегка подайте корпус к собеседнику. Это демонстрирует интерес.
• Не подходите слишком близко. Помните про личное пространство, особенно в начале знакомства.
• Копируйте позу собеседника. Легкое отражение движений другого человека создает эффект «зеркала». Это вызывает неосознанную симпатию. Ключевое слово здесь — «легкое». Не нужно воспринимать совет буквально и копировать все жесты и позы собеседника, как обезьянка. Это оттолкнет. Но можно ненавязчиво повторить позу или характерный жест, если, конечно, вам это комфортно.

5. Энергия и настроение
Люди считывают вашу энергию и настроение за секунды.
Анекдот в тему.
Встречаются два друга, один другого спрашивает:
— Ну, как жизнь?
— Обалденно! Вот недавно слона купил. Ты не представляешь, какое это незаменимое животное! Жене помогает посуду мыть, цветы во дворе поливает, дети счастливы, целый день на нем катаются, собака просто в восторге — есть с кем поиграть!
Первый под впечатлением, уговаривает:
— Продай слона!
Договорились, разошлись. Через неделю снова встречаются, теперь уже второй спрашивает нового владельца слона, как дела. Тот:
— Да звездец с этим слоном! Жена в истерике — всю посуду перебил, клумбы растоптал, двор загадил. Дети его боятся, собака воет, из будки ни ногой…
— Эээ, брат, с таким настроением ты слона не продашь!
Если вы раздражены или, как сейчас часто говорят, не в ресурсе — не стоит начинать коммуникацию. Это может привести к конфликту и потере контакта. Хмурый, угрюмый человек отталкивает.
Сначала исправьте свое эмоциональное состояние, войдите в ресурс, а потом уже идите «в люди», чтобы говорить и влюблять.
Окружающие чувствуют, когда вы наполнены энергией, и тянутся к вам.

• Не жалуйтесь. Люди избегают нытиков. Даже если у вас проблемы — не приносите их в общение.
• Поднимайте настроение другим. Комплимент, улыбка, доброе слово — и вы уже на шаг ближе к цели.
Финальный аккорд
Никто не любит сложных людей. Нам по душе те, с кем легко, интересно и приятно. Хотите, чтобы вас запоминали? Чтобы стремились работать и дружить с вами? Будьте человеком, который создаёт хорошее настроение, а не тем, кто его портит.
Работайте над этим, и вскоре вы увидите, как двери, которые раньше были закрыты, распахиваются перед вами.

Как выглядеть победителем и излучать уверенность


Закройте глаза и представьте образы Александра Невского, царя Давида, Маршала Жукова, Сулеймана Великолепного. Уверен, вы опишете их примерно так: высокий, статный, с гордым взглядом. Одним словом — победитель. За такими людьми идут. Хотят быть рядом, слушать их речи, поддерживать идеи.
В каждом коллективе есть человек — формальный или неформальный лидер, — к которому тянутся сотрудники. Он может не быть самым умным или самым талантливым, даже может не быть косой саженью в плечах, но именно вокруг него всегда собираются люди. Именно его слушают, не перебивают, с ним советуются, его мнение становится решающим в спорных ситуациях.
Важно понимать: победители – не всегда лучшие специалисты, но они всегда те, кто умеет себя правильно подать и сформировать соответствующий образ.

По этой причине одни получают повышение, лучшие заказы и самые интересные предложения, а другие, даже обладая выдающимися способностями, остаются незамеченными. Мир устроен так:
тот, кто выглядит уверенным, воспринимается как лидер, даже если на самом деле это не так.

И снова предлагаю вспомнить школьные годы. Наверняка в вашем классе были парень или девушка, которых все считали «крутыми». Они не были самыми красивыми, умными или спортивными, но что-то в них заставляло других хотеть с ними дружить. И наоборот: были «отличники», которые показывали недюжинные способности к учебе. И все же оставались в тени, не пользовались популярностью у одноклассников, а то и вовсе становились аутсайдерами. О них вспоминали, когда нужно было списать домашку или получить помощь на контрольной. Их таланты использовали, да что греха таить, изображали дружбу — но тут же забывали про них, когда пропадала необходимость в их помощи. А ведь эти «ботаники» часто были очень интересными и довольно привлекательными ребятами. Почему же никто этого не видел?
Перенесёмся в бизнес-среду. Допустим, в компании есть два кандидата на повышение: Олег и Андрей. Олег — профессионал, который знает своё дело, но постоянно сомневается в себе. Андрей же выглядит уверенным, хотя его опыт и навыки не всегда достаточны для решения рабочих задач. Кого с большей долей вероятности выберут на должность руководителя? Конечно, Андрея. Потому что уверенность создаёт ощущение компетентности. Люди хотят иметь дело с победителями, они понимают: такой человек всегда сможет привлечь к работе других специалистов. С ним охотно будут сотрудничать.
Ради интереса посмотрите презентации, которые делал Стив Джобс. Он — герой, победитель. Однако многие изобретения, положившие начало «Apple», были сделаны другим талантливым инженером — Стивом Возняком. Большинство людей считает Джобса единственным гением в компании, а о Возняке даже не все знают.
Этот эффект подробно описан в «Психотрюках» (раздел про влияние образа на успех). В этой книге я не буду повторять рекомендации. Здесь мы разберём только конкретные шаги, которые помогут вам транслировать уверенность и выглядеть победителем.

5 ключей к внешнему и внутреннему ощущению победителя

1. Цель
«Спортсмен, который выиграл гонку — это тот, кто хотел выиграть больше, чем другие». Согласны? Как триатлонист-любитель, за спиной у которого много гонок IronMan, марафонов и ультратриатлонов, могу сказать, что это — истинная правда.
У победителя всегда есть цели: краткосрочные и долгосрочные. И он понимает, что цель без плана ее достижения — всего лишь фантазия.
Десять лет назад я решил похудеть уже не в первый раз. До этого я неоднократно «начинал новую жизнь с понедельника», но не доводил задуманное до сколько-нибудь заметного результата. Почему? Я был фантазером: представлял, как здорово буду выглядеть, когда избавлюсь от лишнего веса, но не задумывался над конкретными действиями, для того чтобы приблизиться к желанной картинке. Моя якобы цель превращалась в фантазию еще на старте. Чем отличалась попытка, ставшая успешной? Тем, что у меня появился план. Результат — минус двадцать килограммов безвозвратно.
Часто слышу от окружающих меня людей: «Хочу разбогатеть! Но как?» Тут-то и затык: нет плана — нет цели.

Упражнение

Выберите время, сформулируйте и запишите свои цели на год. Рядом с каждой составьте план — конкретные шаги по ее достижению. Не гонитесь за количеством! Пусть целей будет немного, но все они будут реальными. Никаких фантазий.
Время от времени цели нужно пересматривать. Возвращайтесь к списку каждую неделю. Спрашивайте себя: что я сделал, чтобы приблизиться к своей цели хоть на шаг? И не удивляйтесь, если внезапно обнаружите, что какой-то пункт утратил актуальность. Цели могут меняться в течение года — это нормально. Обновите их, если хочется это сделать. Постоянное возвращение к списку, анализ приложенных усилий и пересмотр планов помогут вам удерживать фокус и добиваться желаемого. Когда вы вступаете в переговоры, у вас должен быть заранее готов четкий ответ на вопрос: «С чем я хочу выйти из этой коммуникации? Какой результат меня устроит?» То же — когда вы звоните клиенту. Прежде чем набрать номер, спросите себя, какая у вас цель и есть ли план для ее достижения.
Более подробно про подготовку к переговорам я пишу в своей книге «Кремлевская школа переговоров 2.0».

2. Внутренняя мотивация
Не стоит забывать про еще одно слагаемое успеха — мотивацию. Победитель не действует под давлением чужих побуждений. Если ему не хватает мотивации, он ищет ее в себе. Да, он может послушать воодушевляющие речи и почитать умные книги, но не позволит навязать себе чужие желания и стремления.
Важно научиться говорить «нет», особенно в ситуациях, когда кто-то пытается «продавить» свои мотивы и подчинить вас своей воле. О том, как правильно говорить «нет», можно прочесть в книге «69 психотрюков».
Настоящая уверенность идёт изнутри. Если вы еще склонны сомневаться в себе, возьмите чужую уверенность взаймы. Вот как работает эта техника:

• Метод «образа». Представьте человека, которым вы восхищаетесь. Подумайте, как бы он себя вёл в ваших обстоятельствах. Начните вести себя так же.
• Трюк с зеркалом. Перед важной встречей остановитесь перед зеркалом и улыбнитесь себе. Это активирует уверенность.
• Никогда не показывайте сомнения. Даже если вы в чем-то не уверены, ведите себя так, словно знаете ответ. В крайнем случае скажите «я уточню» вместо «я не знаю».

3. Внешний вид
Еще раз вернитесь к образам победителей, которых представляли в начале этой главы. Уверен, среди них не будет никого в грязных ботинках или в мятой одежде. Внешность имеет значение. И да, внешнему виду нужно уделять внимание. Я не говорю о чертах лица или росте — на это мы не можем повлиять. И речь не о том, чтобы одеваться только в дорогие брендовые вещи — до сих пор для многих людей именно это остается мерилом успеха. Хотя стремление одеваться не по карману — это как раз яркая иллюстрация того, как чужие мотивы могут влиять на нашу жизнь. Однако уверенный человек не пойдет на переговоры неряшливо одетым, неопрятным или плохо пахнущим.
Однажды я присутствовал на переговорах финансового директора крупной компании с представителем банка — молодой и достаточно симпатичной девушкой. Она очень умно и складно говорила и в целом казалась хорошим специалистом. Однако я видел, что финансовый директор — женщина опытная и очень профессиональная — реагирует на собеседницу скептически, холодно и даже с презрением, как будто та несла какую-то чушь. Встреча закончилась, и я не удержался от вопроса: «Ну как?»
Ответ: «Ни о чем!»
Я удивился: мне-то казалось, что девушка говорила по делу и неплохо разбиралась в своей сфере.
«Нельзя доверять финансы особе с немытыми сальными волосами», — припечатала финансовый директор.
Не верьте тому, кто скажет, что это неправда и главное быть классным специалистом. Мол, встречают по одежке, а провожают по уму. Да, но ключевой момент — как встречают. До оценки вашего ума дело может и не дойти — если ваш внешний вид оттолкнет собеседника. Если уж вспоминать крылатые выражения, вот еще одно: «У вас не будет второго шанса, чтобы произвести первое впечатление».
Победители знают, что мелочи формируют впечатление.

• Аккуратная, отутюженная одежда и чистая обувь. Не обязательно носить дорогие вещи, но ухоженность = уверенность.
• Минимум хаоса. Если ваш портфель забит ненужными вещами, и вам приходится буквально вываливать на стол все его содержимое, чтобы найти ручку или визитку, — это говорит о вашей неорганизованности. Как и потрепанный телефон с растрескавшимся экраном или изгрызенная ручка без колпачка.
• Запах. Хороший парфюм — ваш невидимый союзник. Запахи запоминаются сильнее слов. Напоминать о важности гигиены, думаю, излишне.

4. Доминирование в пространстве
Понаблюдайте, как большинство людей заходят на экзамен, в кабинет к начальнику или на встречу к серьезному клиенту. Они как будто сдуваются: становятся меньше ростом, опускают плечи, поджимают челюсть. Победители в тех же обстоятельствах несут себя уверенно, занимают место в пространстве, а не робко топчутся у стеночки.
Представьте переговоры. Кто быстрее завладеет вниманием: человек, который сидит где-то в стороне и почти не говорит, или тот, кого хорошо видно и кто активно участвует в беседе? Ответ очевиден.

Что делать, чтобы приблизиться к манере поведения второго:

• Входите в помещение смело. Победители не проскальзывают в дверь с извиняющимся видом: «Простите, что побеспокоил…» Они заходят уверенно. Не нагло — открывать дверь ногой не стоит, — а четкой поступью человека, который имеет полное право войти.
• Садитесь в центре. Лидеры занимают ключевые позиции в пространстве. Если вам предложили неудобное место или некомфортный стул, не бойтесь попросить или даже потребовать его поменять. Меня много раз выручал этот принцип. Однажды во время важной встречи мне достался сломанный стул — он шатался, создавая впечатление, что я в любой момент могу оказаться на полу. Не знаю, было ли это случайностью, или стул мне дали намеренно. Так или иначе, я попросил собеседников прерваться и заменить стул. Мои оппоненты, очень влиятельные люди, посмотрели уважительно. Тон беседы поменялся. Если этот стул был проверкой — я ее прошел.
• Не избегайте физического контакта. Уверенное рукопожатие говорит о вашей силе. Однако не стоит сжимать руку собеседника слишком сильно или долго. Вытрите ладони, если они вспотели, — так бывает. Не протягивайте руку ладонью вниз — это может быть расценено как слишком явная попытка доминировать.
• Смотрите в глаза. Я уже писал о зрительном контакте. Он важен и в образе победителя. Можно пристально посмотреть в глаза оппоненту и задержать взгляд на секунду, а потом перевести его на какой-то предмет. И, конечно, не забывайте смотреть в глаза собеседнику в процессе диалога.

5. Принятие решений
Стоит ли инвестировать, начинать новый проект, увольнять или увольняться? Люди постоянно задают подобные вопросы окружающим. Вы не задумывались, зачем они это делают? Почему ждут ответа от других? Все просто: боятся взять на себя ответственность за собственные решения. Победители не задают вопросов — они решают сами. Да, конечно, они могу спросить чье-то мнение, но право последнего слова оставят за собой. И сами будут отвечать за последствия. За это их и уважают.
Я выработал алгоритм принятия решений, который поможет вам делать это самостоятельно:

ШАГ 1: Изучите прошлый опыт
• Вспомните, какие похожие ситуации с вами уже были.
• Выявите успешные и неудачные примеры.
• Поймите, какие действия привели к желаемому или нежелательному результату.

ШАГ 2: Оценка влияния решения на будущее
• Используйте мысленный эксперимент — ответьте на вопросы:
• Какие есть сильные стороны у этого решения?
• Какие у него слабые стороны?
• Какие возможности оно открывает?
• Какие угрозы оно несет?
Важно: не переоценивать возможности и не преуменьшать угрозы.

ШАГ 3: Принятие решения
• Если эксперимент показал, что решение не ухудшает будущее — оно претендует на звание верного.
• Главное правило, которое нужно всегда держать в уме: если что-то может пойти не так — оно пойдет не так.
• Поэтому планируем свои действия в случае непредвиденных обстоятельств.

ШАГ 4: Реализация решения
Чтобы воплотить решение в жизнь, нужно уметь вести переговоры:
• Убедить других поддержать решение.
• Договориться с ключевыми участниками процесса об их зоне ответственности.
• Минимизировать сопротивление.
• Помните: страх перед ошибкой, отказом или неудачей — ваш главный тормоз.
• Решение бессмысленно без его воплощения.

Итак, что важно понимать для успешного принятия решений:
• Будущее уже случалось в прошлом — используйте этот принцип.
• Страх и сомнения — основные барьеры.
• Готовность действовать определяет успех.
• 90% принятых решений не реализуются из-за неумения договариваться.
Финальный аккорд
Победители — это не те, что кричат о своих достижениях. Это люди, которые уверенно ведут себя в любых ситуациях.

Ключевые принципы уверенности:
• Ставить цели и иметь план их достижения.
• Следить за внешним видом.
• Осваивать пространство и занимать лидирующую позицию.
• Принимать решения и воплощать их в жизнь.

Эти принципы работают независимо от уровня вашей компетенции. Освоив их, вы заметите, что окружающие воспринимают вас как победителя. Даже если вы сами в этом ещё сомневаетесь!

Как повысить самооценку


— Мне почти сорок лет, а я ничего не добилась, — грустно говорит Мария, одна из наших клиенток. — А ведь когда-то подавала такие надежды!
Женщина рассказала свою историю.
В детстве Мария была классической отличницей: училась на пятерки, не спорила с мамой, занималась музыкой и избегала «всяких глупостей». Закончила школу с золотой медалью и поступила в медицинский. На втором курсе устроилась подрабатывать в больницу. Потом диплом с отличием, аспирантура…
— А что с того? Я так и работаю в той же больнице, правда, уже врачом, но все равно. Платят копейки, но уйти страшно, да и привыкла. Живем с мужем в квартире свекрови, та приходит как к себе домой и вечно меня пилит! Мужа из-за всего этого видеть не могу. Ах да, еще два раза в неделю принимаю в частной клинике. Там платят побольше, но уже лет пять мне не поднимали ставку. Кстати, знаете, чья это клиника? Моего однокурсника! Он там и директор, и главврач, хотя какой из него врач… Половину сессий ему закрывали за красивые глаза, а вторую половину он списывал. У меня, кстати, тоже. Такая вот ирония.
В этой главе мы поговорим о самооценке: как она влияет на нашу жизнь и как повысить ее до уровня, позволяющего свободно общаться и отстаивать свои интересы.
Самооценка — это основа, на которой строится уверенность в своих действиях, способность принимать решения и достигать целей. Когда она непрочная, человек чувствует себя зыбко, боится пробовать новое, зависит от чужого мнения, ощущает неудовлетворенность качеством жизни. Можно ли это изменить? Да, если осознанно работать над навыками коммуникации. Я уже не раз говорил и повторю: вы живете так, как умеете вести переговоры.
Мы все рождаемся с самооценкой на уровне условных 100 баллов. И почти сразу, с самого детства, нашу «крепость» начинают атаковать. Родители, которые закладывают установки в духе «каждый сверчок знай свой шесток» или «посмотри на себя, ну куда тебе в артистки». Учителя, когда используют свой авторитет, чтобы давить, принижать, запрещать высказывать мнение. Дальше как снежный ком: начальники, коллеги, муж или жена, друзья, окружение — и так до старости. С каждым годом человек теряет баллы и к концу жизни рискует остаться с нулем.
По стобалльной шкале самооценка «отличницы» Марии — где-то в районе пяти, и то с натягом.
А что же наши «середнячки»? Они частенько идут против системы и задают неудобные для окружающих, но такие нужные вопросы:
«Почему не могу?»
«А если попробую?!»
«Что значит: нельзя высказать мнение? А вдруг оно отличается от вашего?»
«Почему не делать то, что хочу, если это никому не вредит?»

Давайте разберем три способа повысить самооценку и перестать зависеть от мнения окружающих.

1. Не позволяйте никому оценивать вас без вашего разрешения
Когда я начинал карьеру бизнес-тренера, мне часто приходилось слышать замечания вроде: «Игорь, вы только не обижайтесь, но этот галстук или очки вам не идут. Выглядите глуповато». Эта фраза — «Вы только не обижайтесь, но…» — заставляла мои кулаки невольно сжиматься.
Люди считают, что имеют право давать оценки окружающим, называя это конструктивной критикой. Но! Во-первых, критика без запроса не может быть конструктивной. Во-вторых, слова, облеченные в форму критического замечания, обижают. Если вы считаете, что «нас никто не обижает, мы сами обижаемся», — вы все еще пребываете во власти манипуляций и токсичных установок из детства.
Важно: Вы можете обижаться. А вот критиковать вас без разрешения никто права не имеет. Это нарушает ваши границы.

Одна из главных проблем людей с низкой самооценкой — зависимость от чужого мнения. Как часто окружающие дают нам советы, делают замечания, пытаются оценить и навязать свои взгляды? «Тебе не идёт этот костюм», «Ты слишком громко говоришь», «Ты ещё недостаточно опытный». Можно вспомнить множество таких фраз.
Вернусь к примеру из своего опыта бизнес-тренера. Когда я стал популярным в соцсетях, кто только не пытался меня оценить и дать совет. Отрастить бороду, сбрить бороду, похудеть, набрать вес… В какой-то момент я устал отвечать конструктивно и просто сказал: «Шли бы вы со своими советами!» После чего стал их игнорировать или давать отпор — иногда в мягкой, а иногда и в жесткой форме.
Запомните: никто не имеет права оценивать вас без вашего разрешения. Если вы не спрашивали мнения этого человека, его (и мнение, и самого человека) можно просто игнорировать. Когда вам дают «совет» или оценку, попробуйте один из вариантов ответа:
• «Ну, у вас такая точка зрения, а у меня другая» — корректный способ обозначить свои границы.
• «Спасибо, но мне комфортно быть таким, какой я есть» — этот ответ показывает, что вы уверены в себе.
• «Я не спрашивал твоего мнения» — так можно сказать, если человек лезет с критикой, несмотря на ваши просьбы этого не делать. В ответ манипулятор, скорее всего, притворится обиженным и попытается навесить на вас ярлык хама: «Я просто высказал свое мнение, а ты грубишь!» Будет вполне уместно повторить: «Я не спрашивал твоего мнения и не просил давать советы. Если потребуется — обращусь» — и пусть думает, что хочет. Это он пытается вас задеть и обесценить, а не вы его. Вам не за что оправдываться.
Конечно, этот метод не поднимет самооценку мгновенно, но поможет постепенно снизить зависимость от чужих слов и сохранить баллы самооценки.

2. Станьте немного дерзким
Как я уже писал в первой главе, нужно стать в меру наглецом. Услышать «нет» — это не конец света, не нужно бояться отказов.
Именно этот страх мешает многим людям чувствовать себя уверенно. Он блокирует действия. «А вдруг не получится?» «А если меня не примут?» Те, кто так думает, заранее прогнозируют поражение и отказываются от действий, которые могли бы привести их к успеху.
Наверное, у каждого из вас в детстве был эпизод, когда вам очень хотелось что-то попробовать, но из-за страха потерпеть неудачу вы не стали даже пытаться. Например, пройти отбор на главную роль в школьном спектакле. Слишком неприятно было бы услышать: «Нет, ты не подходишь!» Лучше сделать вид, что это ерунда, — и не пойти на пробы.
Этот страх тянется за нами и во взрослую жизнь. «Они не купят». «Меня не возьмут на работу». «Со мной не захотят сотрудничать».
Как его побороть? Стать дерзким.
Дерзость – это не грубость или наглость. Это смелость пробовать, не боясь услышать «нет».

Справиться со страхом помогает простой вопрос: «Что случится, если мне откажут?» Ответ — ничего! Жизнь продолжится, возможности останутся. Отказ — это не конец, а просто часть процесса коммуникации. Пробуйте задавать вопросы, договариваться, проявлять инициативу.
Есть еще одна техника, которая поможет вам укрепить самооценку.
Преобразование внутреннего диалога
Часто мы сами убеждаем себя в своей несостоятельности: «Я не справлюсь», «Я слишком ленив», «Я недостаточно привлекателен» — подобные мысли возникают у каждого. Одни редко столь критичны к себе, другие думают так постоянно. Но мало кто отдает себе отчет, насколько такие установки отравляют жизнь и занижают самооценку.

Упражнение

В течение дня записывайте все негативные мысли о себе, как только они пришли вам в голову. Вечером перечитайте написанное и превратите каждое уничижительное высказывание в положительное утверждение:

Вместо Пишем
«У меня ничего не получится».
«Я многое умею, смогу научиться и этому».

«Я слишком ленив».
«Я добился того, что у меня есть, а это уже немало».

«Я некрасивая».
«Я нравлюсь многим людям».

Повторяйте новые фразы каждый день на протяжении недели. Вскоре они будут возникать у вас в голове сами собой, заменяя старые негативные установки.
Моя ученица Мария из примера в начале главы, выполнив это упражнение, была шокирована результатом. Оказывается, у нее накопилось много достижений, которые она постоянно обесценивала. Девушка поняла, как сильно недооценивала себя, буквально запрещая себе жить. Я предложил ей продолжать вести записи несколько недель подряд. Со временем ее самооценка выросла пунктов на 20, что, согласитесь, немало.
Мария настолько поверила в свои силы, что разместила резюме на сайте поиска работы. Она давно хотела это сделать, но не могла решиться: тревожилась, что об этом узнает ее нынешний руководитель, и опасалась его реакции. А потом задумалась: что плохого может произойти? И поняла — ничего. Хуже точно не будет.
Кстати, ее руководитель — тот самый бывший однокурсник — действительно узнал о размещенном резюме. И отреагировал совсем не так, как опасалась Мария: повысил женщине ставку, предложил дополнительные часы приема. Надеюсь, эти перемены — только начало ее большого пути.

3. Будьте жестче
Олег, сотрудник крупной компании, всегда откликается на просьбы коллег, даже если они выходят за рамки его обязанностей и требуют значительных усилий и времени. «Помочь с отчётом» — хотя это совершенно не его обязанность; «разобраться с задачей» — чужой, разумеется, в ущерб собственным; «задержаться и доделать» — потому что всем некогда или, что более вероятно, не хочется тратить на это время. Олег не может отказать, потому что боится испортить отношения с коллегами. В итоге он перегружен работой, ему не хватает времени на собственные задачи, а коллеги привыкли пользоваться его добротой и общаются с ним как с «удобным».
Когда Олег пытается сказать «нет», его отказ игнорируют или давят на чувство вины. Наш герой не считает себя ценным сотрудником — он просто «человек, который всегда поможет». Если бы он научился четко обозначать границы, его бы стали больше уважать. И не пришлось бы жертвовать своей работой ради удобства других.
Люди с низкой самооценкой часто ведут себя слишком мягко, уступают, боятся отстаивать свою точку зрения. В результате с их мнением никто не считается. Мягкость человека расценивается окружающими как слабость. Неудивительно, что каждый готов воспользоваться этим в своих интересах. Мне не раз случалось помогать таким мягким людям выпутываться из очень неприятных ситуаций.
Например, одна наша клиентка, Оксана, по доброте душевной одолжила родному брату крупную сумму денег, взяв ее из заначки. Они с мужем планировали купить квартиру для дочери и копили на первоначальный взнос. Брат клялся, что вернет все через три месяца. Однако, когда подошел срок, попросил немного подождать. А потом еще немного. Через полгода, когда женщина в очередной раз напомнила о долге, брат раздраженно сказал: «Денег нет! Отдам, когда смогу, если вообще смогу. Мы же не чужие друг другу люди, войди в положение!» Оксана вошла — она ведь и правда считала брата близким человеком. И несколько месяцев думала, как объяснить случившееся мужу. Даже стала искать вторую работу, чтобы хотя бы частично компенсировать потерянные деньги.
В другом случае дальние родственники воспользовались добротой и мягкостью человека: приехали в гости на два дня, а задержались на месяц. Все это время они жили за счет хозяина, который боялся высказать недовольство — он же «хороший».
Как решать такие проблемы и выходить из подобных ситуаций?

Стать жёстче и перестать быть удобным.

Начните с малого — с ситуаций, где вам точно ничего не грозит: в магазине, во время светской беседы, при общении с родственниками. Потом сможете распространить этот навык и на рабочие отношения, и на переговоры с клиентами и партнерами. Попробуйте сказать твёрдое «нет», если с чем-то не согласны, не думая о том, как это воспримет собеседник. Главное — делать это осознанно:

• Если вас перебивают, остановите человека фразой:
«Давайте я закончу, а потом вы выскажете своё мнение».
• Если вас просят о чём-то, а вам это неудобно, скажите прямо:
«Нет, мне это не подходит».
• Если кто-то давит на вас, не бойтесь противостоять:
«Я слышу вас, но решение остаётся за мной».

Это только начало пути повышения самооценки. Когда вы доберетесь до вершины, то сможете, как следовало сделать в случае Оксаны, без всяких сомнений обозначить требование: «Срок прошел, деньги нужно вернуть». Не переходить на эмоции, не оправдывать свое право на возврат — просто заявить о нем, как о факте. А если оппонент попытается снова воззвать к родственным чувствам, переключить разговор с оправданий на конкретику: «Ты понимаешь, что долг нужно вернуть независимо от того, кто мы друг другу?» Это вернет должнику ответственность за его слова и действия. Да, это не гарантирует возврат денег. Но по крайней мере продемонстрирует вашу позицию и заставит собеседника задуматься.
Что касается загостившихся родственников, их вы сможете проводить со словами: «Погостили и хватит». Ваша высокая самооценка позволит сделать это и не терзаться мыслями о том, что кто-то про вас плохо подумает.
Важно: не путайте жёсткость с агрессией. Быть жёстким – значит отстаивать свои границы, а не нападать.

Финальный аккорд
Чтобы повысить самооценку, важно:
• Не позволять чужому мнению определять вашу ценность.
• Дерзко пробовать новое, не боясь отказов.
• Проявлять жёсткость там, где это необходимо.
Это поможет вам стать увереннее, сильнее и жить так, как вы действительно хотите. Имейте в виду: повышение самооценки неизбежно приведет к тому, что часть людей из вашего окружения испарится. Это будут люди, которые вас использовали.

Как вести себя в незнакомой компании

Как же тяжело бывает влиться в новый коллектив! Особенно отличникам. Многие из них хотели бы стать душой компании, но не знают, как это сделать. Одаренные люди — слишком замкнутые и стеснительные. Оказавшись в обществе незнакомцев, предпочитают держаться в стороне, буквально сливаются со стеной. Кстати, я неоднократно замечал, что такое поведение особенно характерно для жителей постсоветских стран.
Я провожу тренинги по всему миру (полное расписание можно увидеть на сайте www.ryzov.ru). Это и открытые мероприятия, и частные — для компаний. В большинстве случаев я могу безошибочно описать, каким будет приветственный кофе-брейк, в зависимости от страны, в которой проходит мероприятие.
В России и странах бывшего СНГ участники обычно стоят отдельно друг от друга, в одиночку или со знакомыми. Они молча пьют свой кофе, присматриваются к окружающим, но почти не общаются. В Берлине, Варшаве, Дубае сразу начинается «движ»: люди активно знакомятся, перемещаются, общаются, обмениваются контактами. Конечно, мы не можем за один присест побороть многолетние традиции, однако каждому из нас вполне по силам стать более коммуникабельным.
Попадая в новую компанию, многие испытывают дискомфорт. Незнакомая обстановка, люди, которые уже друг друга знают, или, наоборот, разрозненная группа — всё это вызывает тревогу. В голове крутится мысль: «А если я не впишусь? А вдруг меня не примут?»
Человек с неразвитым коммуникативным интеллектом невольно возводит барьер между собой и окружающими: он или отмалчивается и замыкается так, что к нему не подступиться, или же, наоборот, компенсирует тревогу суетой и болтливостью, чем всех раздражает. В обоих случаях он чувствует себя одиноким и непонятым.
Ольга, талантливый преподаватель музыки, переехала с семьей в Дубай. Первые три месяца она тосковала по дому, тревожилась и все больше замыкалась в себе. На фоне этого женщина с головой ушла в телефон и соцсети.
Муж Ольги, Вадим, быстро нашел друзей — ходил на живые встречи, занимался теннисом. В итоге у супругов начались конфликты. Ольга жаловалась, что ей не с кем общаться. Вадим злился и говорил, мол, посмотри вокруг, только в нашем доме полно людей! Выйди уже во двор, познакомься с кем-нибудь. Давай сходим на встречу соседей в ресторане или на бизнес-завтрак. Ольга наотрез отказывалась. К сожалению, для их семьи это закончилось печально.
Важно: Частая причина тревоги, печали, одиночества – отсутствие социальных связей. И дело не в том, что рядом нет людей. Главная проблема – неумение вливаться в коллектив. Кстати, у проблемы ухода от реальности в гаджеты те же корни.

Вспомните харизматичных людей, которые свободно чувствуют себя в любой компании. Как они себя ведут? Можно выделить общие принципы: не заискивают, не молчат, но и не навязываются. Все эти люди общительны, открыты, уверены в себе. Муж Ольги именной такой, поэтому он без проблем освоился на новом месте. В то время как Ольга, не обладавшая коммуникативным интеллектом, замкнулась и сдалась.
Хорошая новость: не обязательно быть человеком с душой нараспашку, чтобы заводить новые знакомства. Искусству вливаться в коллектив можно научиться.
Для начала разберем главные ошибки, которые мешают адаптироваться в компании.

1. Думать «Они другие, а я чужой»
Люди подсознательно ищут признаки, по которым отличаются от окружающих. «Они все знакомы друг с другом, а я новичок», «Они богаты, успешны, красивы, а я — простой». Такой настрой автоматически ставит вас в позицию аутсайдера. Именно это случилось с Ольгой: она думала, что все вокруг такие успешные, давно общаются, дружат, а она… «Да кто я такая?»

Как исправить:
• Замените мысль «Я чужой» на «Мы пока не знакомы».
• Ищите не различия, а что-то общее: интересы, стиль общения, жизненные принципы. Муж Ольги быстро влился в компанию, просто сказав, что он из Краснодара. Сразу обнаружились земляки, которые пригласили его покататься на вейкбордах в выходные — и понеслась. А Ольга из-за своей неуверенности отказалась ехать, хотя она тоже из Краснодара.
• Напоминайте себе, что все люди — просто люди. У каждого есть страхи, сомнения и переживания. Ольга могла бы принять мысль, что другие релоканты так же, как и она, оказались далеко от дома без привычного круга общения. У них такие же проблемы: где купить творог, какая школа лучше подойдет для ребёнка, как перевести деньги. Эти мысли помогли бы женщине осознать, что она — часть сообщества.

2. Прятаться и избегать контакта
Вы наверняка видели людей, которые приходят в новую компанию и сразу молча садятся в угол, опускают взгляд или утыкаются в телефон. Сейчас много говорят о том, что молодежь безвылазно сидит в своих гаджетах, а вот раньше… Но и раньше тоже утыкались — в газеты, кроссворды, книги. И молодежь, и взрослые, и старики пытаются оградиться от реального мира. Просто используют в качестве барьера разные вещи. В любом случае их поведение говорит окружающим: «Не трогайте меня».
В тот единственный раз, когда муж вытянул Ольгу на встречу с релокантами, она весь вечер просидела в телефоне. Переписывалась с сестрой и жаловалась, что в Дубае отвратительной климат, не с кем общаться, что все ее игнорируют, поэтому ей тоскливо и скучно.

Как исправить:
• Демонстрируйте открытость через позу — не скрещивайте руки, не зажимайтесь, уберите гаджеты. Если не можете без них обойтись, включите беззвучный режим и не доставайте телефон из сумки.
• Зрительный контакт — самый быстрый способ снять тревогу. Встретьтесь взглядом с кем-нибудь из присутствующих и улыбнитесь. Если ощущаете себя не в своей тарелке — найдите глазами кого-то, кто вам знаком и безопасен. Вы поймете, что не одиноки, и сразу станет спокойнее.
• Двигайтесь — пройдитесь по комнате, посмотрите вокруг. Это помогает освоить пространство.

3. Пытаться слиться с фоном
Я уже писал про «Мистера целлофана» — человека, которого не замечают и буквально проходят сквозь него. Некоторые люди в незнакомом коллективе думают: «Лучше я буду незаметным». Они стараются говорить как можно меньше — тихо, односложно, чтобы не привлекать внимание. В итоге не вливаются в компанию, остаются «серой тенью», становятся «целлофаном».

Как исправить:
• Для начала наберите в грудь воздуха и позвольте себе сказать хотя бы одну реплику. Небольшое замечание или вопрос: «Интересная тема», «Я тоже так думаю», «А вы давно знакомы?», «Чем занимаетесь?», «Откуда приехали?»
• Выскажите свое мнение о еде, напитках, представлении, выступлении спикера. Поинтересуйтесь у соседей по столу или креслу: «А что вам понравилось?»
• Помните, что люди ценят тех, кто проявляет интерес. Даже пара простых фраз создаст эффект включённости: «Я из Краснодара, а вы?», «Как давно переехали?», «Как справляетесь с жарой?» Эти вопросы помогли бы Ольге завязать разговор и перестать быть тенью.

Как быстро освоиться в незнакомом коллективе
Теперь давайте разберём пять простых шагов, которые помогут вам чувствовать себя комфортно в любой компании.

1. Дышите глубже
Когда человек нервничает, его дыхание становится поверхностным, частым. Тело зажимается, голос дрожит. Это легко исправить.
• Сделайте глубокий вдох, надувая живот, а затем медленно выдохните; выдох должен быть вдвое длиннее вдоха.
• Если вы сидите, уверенно поставьте стопы на пол, чтобы почувствовать опору под ногами. Не стоит поджимать ноги под себя или скрещивать их.
• Выпрямите спину, расслабьте плечи, поднимите голову.
• Уберите лишнее из рук: телефон, ремешок сумочки, салфетку, ручку.
• Вспомните: вы здесь не чужой, не случайный гость, не бедный родственник, а равноправный участник.

2. Станьте хозяином пространства
Не садитесь на первое попавшееся место — походите по комнате, оглядитесь.
Можно попробовать присесть в разных местах, «примерить» пространство на себя. Это создаёт ощущение контроля и снижает тревогу.
3. Установите зрительный контакт.
Первый шаг к включённости — зрительный контакт. Многие люди стараются не смотреть на окружающих, опускают взгляд или утыкаются в телефон, а потом жалуются: «Меня никто не заметил».
• Встретьтесь взглядом с несколькими людьми.
• Улыбнитесь, но без натужности — пусть это будет лёгкая, расслабленная улыбка. Она подсознательно даст мозгу сигнал: всё в порядке, обстановка безопасная.

4. Вставляйте небольшие реплики
Не обязательно сразу рассказывать длинные истории, однако важно показать, что вы включены в диалог.
• Используйте фразы: «Можно я здесь присяду?», «Вы один или с компанией?», «Классная идея!», «Как интересно!» Такие реплики сигнализируют, что вы включены в общение, а не просто присутствуете в помещении.
• Чем больше вы говорите, тем быстрее компания начинает вас воспринимать как «своего». Только не нужно болтать без остановки: вас сочтут токсичным и поспешат избавиться.

5. Инициируйте диалог
Часто мы ждем, что нас заметят, «возьмут под крыло» и с кем-нибудь познакомят. Но представьте, что все будут ждать того же. Что тогда произойдет? Ничего.
• Если компания небольшая, просто представьтесь: «Меня зовут Алексей, рад познакомиться».
• Если коллектив уже сформировался, начните с общих тем: событие, место, погода, обстановка.
• Помните, что людям нравится, когда к ним проявляют интерес. Не бойтесь задавать вопросы.
Если вы боитесь сделать первый шаг, попросите кого-нибудь «безопасного» представить вас собравшимся. Это поможет расслабиться и войти в контакт. Не ждите, что вам предложат. Попросите сами — проявите инициативу хотя бы на минимальном уровне.
Финальный аккорд
Незнакомый коллектив — это не испытание, а возможность. Чем быстрее вы научитесь адаптироваться, тем легче вам будет заводить полезные знакомства и выстраивать связи. А значит, комфортно чувствовать себя в любой среде.
• Не ищите отличия — находите общее.
• Не будьте невидимкой, станьте заметным.
• Проявляйте инициативу через короткие реплики.
• Помните: вы здесь не чужой, просто пока не знакомы с присутствующими.
Действуйте, и вы увидите, как легко можно стать «своим» в любой компании!

Искусство самопрезентации

Виталий готовился к собеседованию целую неделю: нашел всю информацию о компании, идеально разобрался в вакансии и надел лучший костюм. Однако, когда менеджер по персоналу задал стандартный вопрос: «Расскажите немного о себе», — растерялся.
«Ну, я…» — начал он, перебирая в голове заготовленные формулировки и пытаясь выудить из памяти подходящую фразу. Но, чем больше он силился что-то вспомнить, тем сильнее путались его мысли. С чего начать? Рассказать об образовании или это есть в резюме? А если о хобби? А какое у него хобби? Или про семью… Время шло, и менеджер, не дождавшись ответа, сделал пометку в своем блокноте и перешел к следующему вопросу. Собеседование Виталий провалил.
А ведь он — классный специалист! Проблема была не в его навыках, а в том, что он не смог их продать. И таких примеров — тысячи.
Поговорим о том, почему так важно уметь представлять себя. Большинство людей теряются, когда их просят рассказать о себе: «Ну, я даже не знаю… А что вам интересно?» Если вы не умеете говорить о себе, вас просто не заметят.
Выше я не ошибся, когда сказал, что самопрезентация — это начало продажи: своей кандидатуры, предложения, решения. От того, как вы их представите, многое зависит.
У вас никогда не будет второго шанса, чтобы произвести первое — благоприятное — впечатление.
Как вы, наверное, помните, я был середнячком. И у меня никогда не было проблем с представлением. В детстве я занимался народными танцами в ансамбле «Чабарок» — это помогло мне стать более раскрепощенным. Выступления на публике всегда идут на пользу самопрезентации.
В университете однокурсники часто спрашивали: «Слушай, ну как ты так легко заводишь разговор с девушками? У нас вечно проблема, если нужно что-то рассказать о себе — ни одной мысли в голове». Для меня же это было легко. Смотрите сами: «Я Игорь, живу в Минске, учусь на факультете прикладной математики, занимаюсь карате и теннисом, а ты?» — просто и понятно. Все могут говорить о себе. И вы тоже.
Давайте разберемся, как сделать самопрезентацию запоминающейся и какие трюки помогут вам привлечь внимание собеседника.

1. Вылечите синдром «Ну… эээ…»
Виталий из примера про собеседование подготовился ко всему, кроме рассказа о себе. Поэтому его речь была насыщена «Ну…эээ…». Что в итоге свело на нет весь предыдущий разговор.
Неуверенные междометия испортят даже самое приятное впечатление от вашего рассказа. Человек, тянущий «ну-у-у» в ответ на простой вопрос, выглядит неуверенным, слабым и даже немного жалким. А деловая среда этого не прощает.
Однажды во время переговоров руководитель направления маркетинга спросил у представителя агентства, с которым вел диалог:
— Расскажите о себе.
— Ну… эээ…
— Понятно, господин Нуэ, — прервал руководитель с издевкой. Можете представить, как изменилось его мнение о потенциальном партнере?
Первая фраза определяет всё. Если вы начинаете мычать и запинаться, то автоматически снижаете свою значимость в глазах собеседника.
«Ну, я закончил среднюю школу, эээ, потом учился в вузе, работал… Ну, что еще рассказать?» — всё, вас уже не взяли на работу, у вас ничего не купили. Бэкать, мэкать, пэкать — от этого синдрома нужно избавляться.
Что поможет? Тренировки. Голосом и речью нужно заниматься самостоятельно или с наставником. Учитесь рассказывать, удерживать мысль; избавляйтесь от пауз, которые так и хочется заполнить очередным «эээ». Важно не заучивать самопрезентацию наизусть, как стихотворение, а именно уметь рассказать о себе:
«Меня зовут Виталий, я помогаю бизнесу увеличивать продажи с помощью маркетинговых стратегий». Тогда вы не станете в глазах оппонента «Мистером Нуэ».
• Чётко проговаривайте фразы перед встречами.
• Записывайте голос на диктофон и анализируйте, как звучите.
• Говорите просто и уверенно, без воды.

2. Краткость и легкость
Для начала стоит определить, что именно от вас хотят слышать. «Расскажите о себе» на собеседовании и на первом свидании предполагает разные ответы. Часто люди вываливают на собеседника всю свою биографию: где учились, кем работали, какие у них дипломы. Но правда в том, что рассказывать нужно не то, что интересно вам, а то, что важно и ценно для собеседника.
Нужно понимать, кому и для чего вы себя презентуете. Да, именно для чего. Какова цель вашего рассказа о себе? Самопрезентация на собеседовании в крупной компании и с целью пригласить на свидание — это очень разные рассказы.
Часто можно услышать совет: «Говорите про своё образование, про увлечения, про что-то из прошлого». На первый взгляд все очевидно. Но вот вопрос: а действительно ли это важно вашему собеседнику?
Большинство людей совершают одну и ту же ошибку в самопрезентации — говорят о том, что интересно им. Где они учились, чем увлекались, какие у них достижения. Однако собеседник оценивает вас не по фактам из вашей биографии, а по тому, насколько вы можете быть интересны и полезны ему.
Простой пример: на свидании девушка задает молодому человеку тот самый вопрос. А парень, довольный, начинает: «У меня два высших образования, хорошая работа…» Она со скукой кивает: «Ну да, понятно…» Вот и весь разговор: нет контакта, и второй встречи, скорее всего, не будет.
А теперь представьте, что молодой человек перед свиданием заглянул на страницу новой знакомой в соцсети и узнал, что она увлекается горными лыжами. И вместо сухого и скучного «у меня два высших» говорит: «Я обожаю велоспорт. Видел, что ты увлекаешься горными лыжами. Сложно на них кататься?» Есть контакт! Теперь у неё горят глаза, потому что разговор перешел в зону ее интересов. Появилась точка соприкосновения — есть повод продолжить знакомство.
Поэтому, готовясь к самопрезентации, думайте не о себе, а о собеседнике. Что ему может быть интересно? Какие темы его зацепят? Перед встречей изучите человека. Это можно сделать, как в примере выше, заглянув в его профиль в соцсетях, расспросив общих знакомых или просто понаблюдав. Чем больше вы знаете о собеседнике, тем выше ваши шансы заинтересовать его.
Самопрезентация — это не просто рассказ о себе. Это умение говорить так, чтобы вас хотели слушать.

Сравните:

Скучно Интересно
«Я Анна, у меня два высших образования, 15 лет стажа, три сертификата…»
«Я Анна, помогаю людям восстанавливаться после инсульта, чтобы они могли снова наслаждаться жизнью».

Вывод:
• Говорите о себе через пользу для других.
• Вместо «что я умею» делайте акцент на «чем я могу быть полезен».
• Определите цель своего рассказа, чего вы хотите: привлечь клиента, найти партнёра, устроиться на работу.
• Следите за тем, чтобы вся самопрезентация была подчинена конечной цели.

3. Презентация в стиле ЛИВ
Повторю важный принцип, который нужно всегда держать в голове: у вас не будет второго шанса, чтобы произвести первое благоприятное впечатление. Поэтому первые секунды самопрезентации — самые важные.
Помните историю про самый короткий рассказ Эрнеста Хемингуэя, который тот написал на спор: «Продаются детские ботиночки, неношеные»? Согласитесь, исчерпывающе. Читатель сам дорисовывает картину: кто-то подумает о трагедии, кто-то наоборот — что про ботиночки забыли, и ребенок просто вырос. Автор сказал всего четыре слова, но вложил в них максимальный смысл. Рассказ привлекает внимание, заставляет задуматься, его хочется перечитать, чтобы лучше вникнуть.
Для вашей успешной презентации есть магическая формула.
Формула ЛИВ (Любопытство, Интерес, Внимание).
1. Любопытство: в первые секунды нужно поймать собеседника на крючок. Начните с фразы, которая зацепит. «Вы можете представить, как выглядит толпа в 300 000 человек? Именно стольких людей я обучил вести переговоры. К слову, Красная площадь в Москве вмещает примерно 115 000». «Моя книга “Кремлевская школа переговоров” переведена на 13 языков».
2. Интерес: сообщите полезную информацию о себе, помня предыдущее правило: это должно быть интересно тому, с кем вы говорите. «Я тренер по переговорам и автор этой книги».
3. Внимание: покажите, почему сказанное вами важно для собеседника. «Я могу помочь вам улучшить качество жизни через переговорные стратегии».
Вместо:
«Привет, я Алексей, маркетолог»
скажите:
«Вы знали, что большинство бизнесов теряют 30% клиентов из-за плохого маркетинга? Я разрабатываю стратегии, которые помогают компаниям избежать этой ошибки и увеличить прибыль».
Я прекрасно осознаю, насколько важна практика в деле развития коммуникативного интеллекта. Поэтому вместе с командой мы разработали и запустили игру «Переговори меня, если сможешь». В ней отрабатываются различные приемы, в том числе и самопрезентация. У нашей игры уже более 120 представителей по всему миру, и если вы хотите улучшить свои навыки коммуникации — перейдите по qr коду, найдите представителя (в своем городе или онлайн) и играйте.
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Финальный аккорд
Самопрезентация — не способ похвастаться своими достижениями, а инструмент, который помогает вам заявить о себе, найти новых клиентов, партнёров, друзей. Люди, умеющие правильно представляться, быстрее достигают успеха.
Главные принципы:
• Говорите о ценности, а не просто о фактах.
• Исключите лишние детали — рассказывайте только то, что важно собеседнику.
• Контролируйте свою речь: избавьтесь от сорняков вроде «э-э-э», «ну-у-у» и «как бы».
• Используйте формулу ЛИВ — Любопытство, Интерес, Внимание.

Ваши сильные стороны — это прекрасно. Но для того, чтобы о них узнали, нужно уметь их представлять. Освойте самопрезентацию, и двери возможностей откроются перед вами.

Как поддержать любой разговор и быть интересным собеседником

Вадим оказался на мероприятии, где все оживлённо беседовали на разные темы. Компания была смешанная: кто-то давно знаком, а кто-то, как и Вадим, — новичок. Разговор шел своим чередом. Очередь что-то сказать дошла и до Вадима. Он открыл было рот, но слова не шли.
— Ну… я в принципе со всеми согласен, — только и смог выдавить наш герой.
Собеседники кивнули из вежливости и продолжили общаться, моментально забыв о неловкой реплике малознакомого мужчины. На Вадима они больше не обращали внимания. Тот почувствовал себя лишним. Он потоптался рядом несколько минут, а потом просто отошёл, думая: «Что со мной не так? Почему другие умеют поддерживать разговор, а я нет?»
Сколько же провалов на свиданиях, встречах, переговорах происходит из-за неумения поддержать беседу на заданную тему! Задумайтесь: а вы можете хотя бы пять минут поговорить «ни о чем» со своим знакомым? Не торопитесь отвечать — сначала попробуйте. Выберите любую тему и порассуждайте. Могу с уверенностью сказать, что это будет непросто.
Почему люди «застывают» в разговоре?
Общение — это не просто обмен фразами. Это способ показать себя, установить контакт, вызвать доверие. Если человек не умеет включаться в разговор и не знает, как реагировать на реплики собеседников, — он выпадает из общения, зависает. Возникает неловкая пауза: вроде надо что-то сказать, но нечего.
Одна моя знакомая как-то рассказала про свое свидание с парнем с сайта знакомств. В переписке молодой человек показался ей приятным и интересным собеседником. Поэтому, когда он пригласил девушку на первое свидание, та с радостью согласилась. Они пришли в кафе, сели за столик и… молчали почти час. Точнее, девушка пыталась завести разговор, но ее фразы словно натыкались на невидимую стену. После нескольких неудачных попыток она просто пила кофе. К ее удивлению, после этого странного вечера парень предложил встретиться еще раз. «Зачем? Помолчать?» — не удержалась она от ответа, прежде чем удалить его контакт.
Почему люди проваливают испытание беседой?
Вот самые распространенные причины
• Страх сказать что-нибудь не то: «А вдруг я сморожу глупость?»
• Незнание техник удержания внимания: «О чём говорить, чтобы меня слушали?»
• Низкий уровень вовлечённости: «Я просто не знаю, как включиться в диалог».
Всему виной неразвитый коммуникативный интеллект. Как вы уже могли убедиться, это поправимо.
А как же люди, которые без проблем включаются в любой разговор? В чем их секрет?
Отличники — а среди них, как вы, наверное, догадываетесь, много перфекционистов — привыкли соблюдать установленные рамки: «Говори по делу», «Не перебивай», «Не лезь без приглашения», «Молчи, если ты не специалист в теме». Все эти установки просто ужасны! Они буквально лишают голоса. И главное, не имеют никакого разумного основания! Человек может не быть специалистом в каком-то вопросе, но он может высказать свое мнение, поделиться мыслями, картиной мира. Разве нет? Вместо этого установки как будто припечатывают: «Молчи! Говорят взрослые». Перфекционисты-отличники боятся нарушить правила, выглядеть неуместно, попасть в неудобное положение.
А вот троечники и хорошисты с детства привыкли импровизировать. Они умеют выкручиваться, заполнять паузы, реагировать на любые темы. Недостаток знаний в каких-то вопросах ловко компенсируют «подвешенным языком». Эти люди привыкли разговаривать без страха и без заискивания.
На той же встрече, где был Вадим, другая участница, Валентина, оказалась в похожей ситуации — она никого не знала. Однако девушка быстро сориентировалась и, когда очередь говорить дошла до нее, не зависла, а сказала:
— Ой, я вспомнила такой курьезный случай! Представляете, я пришла на встречу, и вдруг прямо передо мной — мой бывший. Оказывается, именно он курировал мой проект! Представляете? Я была в шоке!
Собеседники оживились, кто-то засмеялся, другие сочувственно закивали, а один человек сразу начал рассказывать свою историю. Валентина не просто поддержала разговор, она стала центром беседы. Ей удалось заинтересовать собравшихся, и к ней подходили поговорить, познакомиться поближе и обменяться контактами.
Теперь давайте разберём, как середнячки добиваются того, чтобы их слушали.
Но прежде чем перейти к приемам-трюкам, предлагаю сделать главное — послать подальше установки, которые в вас вкладывали в детстве. Все эти «помолчи», «не знаешь — не лезь», «да что ты понимаешь» и прочие.
Важно: Каждый человек имеет право на свое мнение и может его высказать. Давайте уже сбросим эти оковы! Получилось? Не факт, что они покинут вас сразу. Но чем больше вы работаете над своим коммуникативным интеллектом, тем проще будет оставить их в прошлом.

А теперь — к практике.
5 приёмов, которые сделают вас интересным собеседником

1. Управляйте вниманием с помощью эмоций
Люди воспринимают не только слова, но и энергию, с которой они произносятся. При этом энергия и эмоции порой играют более существенную роль, чем высказанные мысли.
• Говорите с живостью. Если вы сами не верите в то, что говорите, то и другие не поверят.
• Добавляйте эмоции. «Знаете, мне однажды пришлось выкручиваться из такого казуса на встрече…»
• Проговаривайте чувства. «Я была так взволнована!», «Я просто оцепенел», «Я испытал настоящий кайф!», «Я ужасно разозлился».
Если бы Вадим не мямлил: «Эм… ну, да…», — а сказал с улыбкой: «Вот это интересно! Я недавно слышал похожий случай…» — он бы сразу включился в беседу.

2. Передавайте мяч
Давайте представим, что Вадим на рассказ Валентины ответил: «Ничего себе, вот это поворот! Валентина, и как вы отреагировали?»
Это трюк, овладев которым, вы станете прекрасным собеседником. Потому что для любого человека нет ничего более интересного, чем разговор о себе. Вместо того чтобы начинать отвлеченный разговор с нового вопроса, продолжите мысль собеседника:
• «Ты сказал, что работаешь в продажах. А какая сделка у тебя была самой необычной?»
• «Интересно! И как ты решал эту проблему?»
• «Ты говоришь, что недавно переехала. Слушай, а трудно было адаптироваться?»
• «Твой путь в бизнес просто поражает! Что было самым сложным?»
• «Серфинг, ничего себе! Почему он тебя привлек?»
Не нужно придумывать новую тему для беседы: вы просто берете уже существующую, задаете правильный вопрос и выводите ее на новый уровень.
Вопросы должны быть не протокольными — спрашивайте о том, что вам действительно интересно. Так вы покажете, что внимательно слушали собеседника, и поддержите разговор как полноправный участник.

3. Искренний интерес — ваш лучший инструмент
Если разговор вам интересен, это всегда заметно. Если вы скучаете — это тоже не укроется от собеседника. Поэтому важно следить за эмоциями, которые вы транслируете. Даже в компании нескольких человек не стоит выпадать из разговора или прятаться за телефоном — это точно заметят. Если тема исчерпала себя, вы все равно можете показать, что общение имело для вас ценность. Например, вы с компанией обсуждали фильм, все, кто хотел, высказали свое мнение и переключились на другую тему или замолчали. Можно сказать: «Анна, еще раз спасибо за рекомендацию. Класс!» — тем самым вы покажете вовлеченность.
Не стесняйтесь высказывать искренний интерес, не будьте улиткой в раковине, позвольте вашим коммуникативным талантам проявиться.
Вот еще несколько фраз-подсказок на все случаи жизни:
• «Серьёзно? Как ты до этого додумался?»
• «А что было потом?»
• «Звучит круто! Расскажи подробнее».
• «Супер!»; «Интересно!»
• «И что было дальше?»
• «Как ты к этому пришёл?»
• «Что самое неожиданное случалось в твоей работе?»
• «Ты бы сделал это ещё раз или поступил бы по-другому?»

4. Визуализируйте
Послушайте какой-нибудь оживленный разговор и обратите внимание на лексику. Уверен, вы услышите много слов, которые апеллируют к зрительному восприятию: «смотри» или «посмотри», «ты видишь?», «представьте себе» и другие. Удивительно, правда? Мы говорим, но все равно используем зрение. Дело в том, что зрительные образы и метафоры намного сильнее, чем аудиальные. Поэтому, чтобы быть интересным собеседником, нужно буквально «рисовать картинку» своим рассказом.

Вместо Скажите
Я работаю в IT-компании».
«Представьте: вы заказали пиццу, а курьер едет к вам 12 часов. Мы в компании как раз решаем такие проблемы с помощью IT-технологий».
«Ну, я в маркетинге…»
«Помните рекламу печенья, которая недавно стала вирусной? Я работаю в команде продвижения».

Слова, которые помогут «нарисовать» ваш рассказ:
• посмотрите,
• представьте,
• помните,
• подчеркиваю,
• если присмотреться внимательнее.

5. Используйте сторителлинг
Я уже писал о нашей игре «Переговори меня, если сможешь». Она развивает все сферы коммуникационного интеллекта. В игре есть поле, где нужно красочно рассказать историю. И это задание — одно из самых сложных. (Если хотите попрактиковаться — воспользуйтесь qr-кодом.)
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Истории не рождаются сами собой. Да, конечно, середнячки — талантливые рассказчики в силу жизненных обстоятельств, но даже им нужно где-то брать «материал».
Поделюсь своим опытом. В начале карьеры бизнес-тренера моей самой большой сложностью во время выступлений было подобрать примеры. Чтобы не повторять одно и то же и не выдавать голые тезисы, я завел специальную записную книжку. Каждый раз, когда со мной происходило что-то интересное или когда я слышал рассказ, способный стать иллюстрацией моих мыслей, — я записывал их. Это могло случиться где угодно: в ресторане, в поезде, в гостинице, при выезде с парковки, в лифте, в магазине, на встрече. Вскоре это вошло в привычку, и у меня накопился огромный багаж историй. При подготовке к выступлению или к тренингу нужно было просто «достать» нужные примеры.
Попробуйте собрать свой чемодан с историями на все случаи жизни. Вы можете записывать их в блокнот или использовать заметки в телефоне. Со временем вы научитесь легко вспоминать нужный случай, метафору или цитату для иллюстрации своего рассказа. Немного практики, и люди не захотят вас отпускать — таким интересным собеседником вы станете.
Финальный аккорд
• Поддерживать беседу — это не талант, а навык.
• Не бойтесь включаться в разговор: задавайте вопросы, показывайте эмоции, добавляйте интригу.
• Используйте простые техники, чтобы разговор не умирал, а становился живым.
Применяя эти приёмы, вы больше не будете «застывать» в разговоре.
Вы станете человеком, с которым всегда интересно говорить!


Как сообщать плохие новости


Николаю, руководителю отдела продаж в крупной компании, нужно было сообщить подчиненному о сокращении. Николай был в растерянности. Он не знал, как лучше преподнести эту неприятную новость. Кроме того, боялся показаться плохим руководителем. Из-за этого он откладывал разговор и никак не мог подобрать верные слова. Даже пробовал намекнуть на грядущие изменения, но сказать прямо не решался.
Сотрудник узнал о сокращении случайно — из разговора коллег, когда кто-то решил его поддержать. Конечно, разозлился и расстроился. В порыве гнева он высказал Николаю все, что о нем думает, и ушел, не отработав положенный срок. Николаю было стыдно, поэтому он не стал удерживать сотрудника и требовать исполнения договора.
Рано или поздно каждому из нас приходится говорить о неприятном: изменении планов, задержке проекта, увольнении, тяжелой болезни или смерти. Это неизбежно. Многие ведут такие разговоры неправильно. Тянут время, откладывают беседу, начинают с неуверенных формулировок, смягчают информацию до потери смысла или, наоборот, говорят «в лоб» без всякой подготовки и не думают о последствиях. В итоге — конфликты, стресс, недоверие и даже испорченные отношения.
В этой главе мы поговорим о том, как сообщать плохие новости в разных ситуациях — от увольнения и сорванных сроков до тяжелой болезни, от кризиса в бизнесе до ситуации, когда вы испортили чужую вещь. Разберем, как себя вести, чтобы плохие новости не стали фатальными, чтобы никто не падал в обморок и не рвал на себе волосы. А еще коснемся важной темы: как реагировать в ситуациях, когда нам сообщают что-то неожиданное и неприятное.
Мария работает копирайтером. Она взяла проект, но ошиблась, рассчитывая срок выполнения работы. Поговорить об этом с клиентом сразу, как только поняла свою оплошность, девушка не решилась. Вместо этого она работала сутками напролет и почти не спала. К сожалению, это не помогло: дата сдачи наступила раньше, чем она успела закончить. Клиент, узнав о задержке, сказал, что доверие потеряно. Он перестал отвечать на звонки и сообщения, не оплатил уже сделанную работу и отказался от дальнейшего сотрудничества. Мария осталась без денег и с чувством вины.
Что наши герои сделали неправильно и как стоило поступить? Давайте разбираться.

Главные ошибки, которые мы допускаем, сообщая плохие новости

Важно понимать, чего точно не стоит говорить.
1. «Я не знаю, как сказать…»
Если вы начинаете разговор с неловкости и неуверенности, собеседник почувствует напряжение.
2. «У меня для тебя плохая новость…»
Такой заход сразу включает защитную реакцию. Люди запоминают первые секунды разговора. Если начать с негатива, человек фокусируется только на нем.
3. «Сначала плохая новость, потом — хорошая»
Человеку свойственно сосредотачиваться на плохом. Поэтому важно создать безопасный фон, то есть начать с хорошего. Разберем это на примерах чуть позже.
4. «Ты только не волнуйся, на самом деле ничего страшного не произошло…»
Если ваше сообщение касается важной для человека темы, он почувствует обесценивание и разозлится.
5. «Я не буду пока говорить об этом, нужно выбрать подходящее время»
Идеальный момент может не наступить никогда.
Запомните эти фразы, чтобы никогда их не использовать.
Давайте разберем на примерах, как сообщать плохие новости в разных ситуациях.
1. Как сообщить об увольнении
В истории Николая все могло сложиться иначе, если бы он был честен с самого начала и сумел корректно донести информацию до сотрудника. Увольнение — это неприятно; важно сохранить уважение к человеку и дать ему шанс выйти из ситуации достойно.

Неправильно Правильно
Откладывать беседу, дожидаясь, пока новость дойдет до адресата через других сотрудников.
«Мы ценим твою работу, но, к сожалению, компания вынуждена сократить часть сотрудников. Давай обсудим, как мы можем тебе помочь в этот переходный период»
или
«Денис, я хочу обсудить с тобой важный момент. Мы вынуждены сократить твою должность. Хочу поблагодарить тебя за работу и от себя гарантирую хорошие рекомендации. Ты зарекомендовал себя как честный, работоспособный и ответственный сотрудник. Знай, что и для нас это было непростое решение».

2. Как сообщать команде неприятные новости
Люди чувствуют тревогу, когда в коллективе что-то меняется. Отсутствие информации от руководителя только накаляет обстановку и порождает слухи и домыслы. Не молчите! Не пытайтесь спрятаться за сухими фактами и размытыми формулировками. Так и до паники недалеко. О слаженной работе и хоть какой-то мотивации в таких условиях можно забыть.

Неправильно Правильно
«Скоро будет реструктуризация. Всё под контролем».
«Коллеги, нас ждут изменения в структуре компании. Да, это вызов, но мы будем работать вместе, чтобы пройти этот период. Сейчас мы знаем следующее… (чёткая информация). Если у вас есть вопросы — задавайте, обсудим».

3. Как признаться, что вы что-то испортили
Многие боятся признаться в своей оплошности, из-за которой испортилась какая-то ценная вещь. Однако правда, сказанная сразу, минимизирует возможный конфликт, вызывает больше уважения, а вместе с ним и доверия.
Представьте, что вы взяли фотоаппарат друга и случайно его разбили.

Неправильно Правильно
«Ты только не переживай, но…»
«Я случайно уронил твою камеру. Мне очень жаль, я готов оплатить ремонт».

Или другая ситуация: вы повредили ноутбук коллеги. Если скроете поломку, рано или поздно владелец все равно ее обнаружит. Скорее всего, он разозлится и будет прав.

Неправильно Правильно
Не поднимать шума.
«Лена, я нечаянно пролил чай на твой ноутбук. Мне очень неловко. Давай обсудим, как я могу компенсировать ущерб».

4. Как сказать клиенту о задержке готовности проекта
Помните пример с Марией? Мы уже выяснили, что не стоит откладывать разговор о сроках. Кроме того, важно помнить, что правильное начало определяет отношение к ситуации.

Неправильно Правильно
«Владимир, ваш проект задерживается. Я очень старалась, но не получилось уложиться в срок».
«Помните, я говорила, что мы всегда находим решение любых проблем? Да, мы не боги, чтобы предусмотреть все, но любую сложную ситуацию мы готовы исправить. Сроки нашего проекта немного сдвигаются. Сейчас мы обсуждаем альтернативные варианты, чтобы минимизировать последствия».

Как реагировать, если вам сообщили плохую новость
Зачастую первая реакция на неприятные известия — паника, злость, досада и другие негативные эмоции. Это нормально. Важно не усугублять ситуацию и не тонуть в этих чувствах. Обычно мы фокусируемся на своих переживаниях, не думая о том, что другой человек тоже расстроен произошедшим. В такие моменты стоит подумать не только о себе, но и о человеке, который сообщает дурную весть. Ведь говорить правду порой очень нелегко.
Представьте ситуацию: жена не работает, а занимается домом и воспитанием детей. Однажды муж приходит домой и сообщает, что попал под сокращение. Какой будет первая реакция жены? Паника, страх, гнев? Не каждая женщина задумается о том, как важно в такой момент поддержать супруга. Разговор может закончиться на повышенных тонах. Поддавшись эмоциям, жена может впасть в панику и начать обвинять мужа. Этим она только усугубит ситуацию. Супруг, не получив поддержки, в ответ может упрекнуть жену в том, что она не работает. И дальше ссора будет разрастаться.

Неправильно Правильно
«Как мы теперь будем жить? Это катастрофа! О чем ты думал, неужели не мог предвидеть, наверняка были звоночки?!»
«Дорогой, представляю, как тебе было тяжело услышать это. Как я могу сейчас тебя поддержать?»
или
«Давай подумаем вместе, что делать дальше. Я могу тебе чем-то помочь?»

Если близкий человек сообщил о болезни
Принимать такие новости, наверное, сложнее всего. Важно понимать, что человеку, который их сообщает, очень нужна поддержка — гораздо больше, чем тому, кто слушает, как бы сильно эта новость не огорчала.
Часто люди теряют самообладание и вместо слов поддержки начинают причитать. Бывают и совсем печальные случаи, когда близкие или друзья отдаляются от человека, потому что опасаются сказать что-то неправильно, боятся своих эмоций и того, что переживания захлестнут их.
Если человек, который попал в сложную ситуацию, для вас действительно важен, будьте рядом, дайте ему понять, что он всегда может на вас рассчитывать.

Неправильно Правильно
«О Боже, какой кошмар! Что ты будешь делать?! Как же мы теперь будем жить?»
«Дорогой, представляю, как тебе было тяжело услышать это. Как я могу сейчас тебя поддержать?»
или
еще хуже
«О, а у моей тёти тоже было что-то похожее, закончилось плохо…»
или
«Я рядом, я тебя поддержу. Давай обсудим, что делать дальше».
«Ты всегда можешь на меня рассчитывать. Что я сейчас могу для тебя сделать?»
«Как бы тебе хотелось, чтобы я сейчас поддержал тебя?»
«Мне очень жаль слышать это. Я рядом, давай подумаем, как я могу помочь. Хочешь обсудить, или мне просто побыть рядом?»
Финальный аккорд
Если вам нужно сообщить неприятные новости, руководствуйтесь этими принципами:
• Не откладывайте разговор. Чем дольше тянете — тем хуже.
• Создайте «подушку безопасности» перед сообщением. Не пугайте собеседника фразой: «У меня для тебя плохая новость».
• Говорите прямо, но не грубо. Без ложной мягкости и резких «ударов».
• Предлагайте свою поддержку и пути решения. Даже в сложных ситуациях важно показать, что есть выход.
• Дайте собеседнику время на реакцию. Люди по-разному воспринимают стресс, уважайте это.
• Контролируйте свои эмоции. Ваши уверенность и спокойствие помогут другим справиться с новостью.

Предлагаем вам простой трёхшаговый метод, как правильно сообщать плохие новости:

1. Подготовка и создание «подушки безопасности»
Перед тем как сказать неприятное, создайте нейтральный фон:
• «Я хочу обсудить с тобой один важный момент».
• «Давай поговорим, есть кое-что важное».
2. Преподнесение информации конкретно и прямо
Сообщайте новость без излишних оправданий и долгих вступлений:
• «Мы не сможем выполнить проект в срок».
• «Я поцарапал твою машину».
• «К сожалению, компания приняла решение о сокращении».
3. Поддержка и решение
После сообщения важно предложить пути выхода или поддержку:
• «Мы уже нашли решение, которое поможет минимизировать последствия».
• «Я готов компенсировать ущерб».
• «Давай обсудим, как тебе лучше двигаться дальше».
Плохие новости неизбежны. Если вы научитесь правильно их подавать и правильно на них реагировать, то сможете сохранить доверие, уважение и крепкие отношения с окружающими вас людьми.
Корректно поданная неприятная информация — признак уверенности, зрелости и высокой коммуникативной компетенции. Это не просто навык — это искусство, которое выделяет сильных лидеров.

Как правильно выражать поддержку и сострадание


Для этой главы мой соавтор Ксения записала несколько историй, которые прекрасно иллюстрируют тему.
Несколько месяцев назад у мамы Ксении нашли рак, и сейчас она проходит лечение. Однажды в разговоре мама буквально огорошила Ксению: «Почему вы все делаете вид, что не произошло ничего страшного? У меня такое ощущение, что вам все равно…»
Первой реакцией Ксении на эти слова был шок: «Что? Как ты могла такое подумать?» На самом деле вся семья сплотилась вокруг мамы. Близкие изо всех сил старались поддерживать в ней позитивный настрой и желание жить. Поэтому ее обида ударила как обухом по голове.
Часто мы делаем то, что, как нам кажется, будет правильно для другого человека. И не спрашиваем, что же сейчас для него действительно важно. Поэтому нет ничего удивительного, что между родными людьми возникло недопонимание. Возможно, ожидания мамы не совпали с тем, что пытались дать ей близкие. Чуть позже поговорим об этом.
Еще один пример.
Подруга Ксении при встрече рассказала ситуацию с дочерью. Девочка однажды пришла домой в слезах — ее бросил парень. Однако мама лишь рассмеялась: «Да у тебя еще миллион таких будет! Было бы из-за чего рыдать». Реакция дочери была вполне предсказуема: на момент разговора подруги и Ксении девушка уже неделю не общалась с матерью. А подруга искренне не понимала, в чем дело, что она не так сказала: «Это ведь правда! У меня тоже такое было. Все мы сначала переживаем, а потом смеемся, что тратили нервы на такую ерунду!»
Что общего у этих двух историй? В обеих близкие люди, пытаясь помочь, не учитывали потребности человека, которому нужна их поддержка.
Причины такого поведения не важны: это может быть страх или самоуверенность. Результат один — вместо желанной поддержки человек испытывает боль. Как если бы врач вместо того, чтобы перевязать рану, начал ковырять ее без анестезии и уверять, мол, не такая уж она и глубокая.
Есть и обратная сторона медали, когда люди только охают и вздыхают, усиливая страдания другого человека. «Ах, какая жизнь тяжелая и несправедливая! Мы все обречены на страдания, и конца и края этому не будет никогда!» Или: «Ты такой несчастный! Нет, ты, наверное, самый несчастный из всех людей, которых мне приходилось встречать». Такой «поддержкой» можно довести человека, который и без того находится в тяжелом эмоциональном состоянии, до самой настоящей депрессии. И я сейчас говорю не о хандре, которая накатывает после сложного рабочего дня, заставляя вечером за ужином жаловаться близким. Речь о депрессии, которую невозможно победить, просто прогулявшись по лесу или хорошенько выспавшись. Это состояние, когда сидишь и смотришь в стену без сил и желания хоть что-то делать. Зачем, если у меня все так плохо?
Не нужно путать сострадание с жалостью. Жалость — это не помощь. Она подчеркивает слабость другого человека, но не дает ему силу и не помогает двигаться вперед. Лишь закрепляет ощущение беспомощности и ставит человека в позицию жертвы. Чувствуете, какая тонкая грань между желанием подбодрить и лишением другого человека возможности выразить свои чувства и быть услышанным?
Сострадание — это понимание боли другого человека и готовность помочь, если он этого хочет. Это умение быть рядом, создать опору и предложить решение. Представьте, что ваш друг упал в реку, его уносит течением. Жалость — это прыгнуть в воду и тонуть вместе с ним. Сострадание — протянуть руку и помочь выбраться на берег.
Настоящая поддержка предполагает не пассивное сочувствие, а активное участие. Важно не просто разделять эмоции, а помогать человеку справляться с ними.
Наверняка вам знакома ситуация: вы делитесь с человеком своей проблемой в надежде, что он хотя бы выслушает. А он переключает внимание на себя. В итоге разговор сворачивает на обсуждение его проблемы и того, насколько ему хуже, чем вам. Может быть, вы и за собой замечали склонность к такому поведению?
В школе Ксения дружила с девочкой, у которой всегда все было хуже, чем у других. Когда в жизни Ксении происходили счастливые события, она слышала от этой подруги: «Почему тебе всегда везет? Почему все лучшее достается тебе?» Когда случалось что-то плохое, подруга неизменно говорила: «Да ладно, ерунда! Вот у меня…» и принималась перечислять свои беды и неудачи. Неудивительно, что со временем Ксении это надоело. Общение сошло на нет.
На работе тоже далеко не всегда можно получить поддержку. Бывшая коллега Ксении — Светлана — попала в непростую ситуацию. Представьте: муж в командировке, дома двое маленьких детей, один из которых заболел ветрянкой. Бабушек-дедушек нет, няни тоже.
Светлана пришла к руководителю и попросила отгул, честно рассказав о своих проблемах. А в ответ услышала: «Ну, у всех что-то происходит, работа есть работа. Ничем не могу помочь». Конечно, такая реакция очень расстроила женщину. Она была в панике, не представляла, как разорваться между двумя важными частями своей жизни. К руководителю с тех пор она чувствовала неприязнь.
В тот раз Светлана взяла несколько дней за свой счет, чтобы муж успел вернуться из командировки. В скором времени женщина уволилась.
Мы рассмотрели самые частые ошибки, которые совершаем, пытаясь поддержать собеседника. Давайте обобщим:

Ошибка 1: «Не переживай, всё будет хорошо!»
Это обесценивает чувства человека. Возможно, сейчас он не видит, как его ситуация может улучшиться. Такие слова только усиливают его одиночество.

Ошибка 2: «А у меня было ещё хуже…»
Это переключает внимание с собеседника на вас, лишает его возможности выразить эмоции.

Ошибка 3: «Соберись, чего раскис!»
Если человек переживает, значит, для него это важно. Такая фраза заставляет его чувствовать себя слабым или нелепым.

Ошибка 4: «Я знаю, что ты чувствуешь»
Нет, не знаете. Даже если у вас была похожая ситуация, каждый переживает боль по-своему.

Ошибка 5: «Я знаю, что тебе сейчас нужно»
Тоже не знаете. Даже если вам когда-то помогло то, о чем вы хотите сказать, вовсе не обязательно это поможет другому человеку.
Как же выражать поддержку, чтобы адресат действительно ее чувствовал и ему становилось легче? Разберем на примерах.

Как правильно оказывать поддержку

Вспомним истории, рассказанные Ксенией, и посмотрим, как можно было экологично выразить поддержку. А в конце главы я дам вам алгоритм, которым вы сможете пользоваться в любой подобной ситуации.
В ситуации с мамой Ксения кардинально изменила свой подход к общению. Она стала больше слушать маму, давала ей выговориться. И только потом мягко подводила к тому, что можно сделать прямо сейчас, чтобы стало легче.
Ксения не сразу поняла, в чем была ее ошибка. Но когда осознала, то искренне сказала маме: «Мне грустно было слышать твои упреки. Мне жаль, что ты так чувствуешь себя. Тебе, наверное, очень плохо сейчас?» Она обняла маму, чтобы та ощутила тепло.
А потом, уже позже, уточнила: «Как бы тебе хотелось, чтобы мы тебя поддерживали?» Оказалось, что маме были одинаково важны и возможность выговориться, и какие-то конкретные действия. Порой ей хотелось просто пожаловаться, чтобы выслушали, посочувствовали, а не говорили: «Ничего, мы прорвемся, все будет хорошо». А иногда ее нужно было подтолкнуть к действиям, чтобы она совсем не раскисла. А еще ей очень помогали рассказы других людей, у которых все закончилось хорошо, — они дарили надежду.
История с подругой, которая обесценила чувства дочери, тоже имела продолжение. Ксения объяснила, как важно поддержать дочку, дать ей выговориться и выслушать, не перебивая. То, что взрослым и опытным людям кажется ерундой, может быть очень важно и болезненно для юной девушки. Хорошо, что подруга услышала доводы Ксении: уже вечером они с дочерью поговорили и потом сидели в обнимку и вместе смотрели кино. Да, еще не один вечер мама выслушивала переживания дочери, но это того стоило. Подруга поделилась с Ксенией, что после этой ситуации они с дочерью стали ближе друг к другу. Дочь стала больше рассказывать о своей жизни, даже спрашивала советы, чего раньше никогда не делала.
Вот как можно начать разговор в такой ситуации:
«Мне жаль, что так получилось. Если хочешь, давай обсудим, как тебе сейчас справиться с этим».
«Иди сюда, я тебя обниму, я чувствую, как тебе сейчас больно. Ты можешь поплакать и рассказать мне все, что у тебя сейчас на душе».
И последняя ситуация — между руководителем и подчиненной. Если у руководителя была цель распрощаться с этой сотрудницей, то он ее и добился. В таком случае цель оправдывала средства. В этой книге я никого не осуждаю и не защищаю. Описанную ситуацию мы рассматриваем с точки зрения правильной поддержки.
Как мог ответить руководитель, чтобы подчиненная не почувствовала себя загнанной в угол:
«Я понимаю, что у тебя сложная ситуация. Давай посмотрим, как можно решить этот вопрос, чтобы и работа не встала, и ты могла быть спокойна за детей. У меня такое предложение…»
«Ты, наверное, сейчас очень переживаешь. Тебе не с кем оставить детей? Если что, у нашего бухгалтера есть прекрасная няня. Дать тебе телефон?»

Как еще можно оказать поддержку в разных ситуациях? Вот несколько типичных случаев.

У вашего коллеги проблемы в реализации проекта

Неправильно Правильно
«Ну, бывает. Все через это проходят».
«Я вижу, что ты переживаешь. Я могу тебе как-то помочь?»

Человек переживает потерю
Неправильно Правильно
«Время лечит. Скоро станет легче».
«Я рядом. Если хочешь поговорить — я всегда готов выслушать. Хочешь прогуляться или выпить кофе?»

Близкий заболел
Неправильно Правильно
«Ты должен быть сильным, держись!»
«Я рядом, давай обсудим, чем я могу помочь. Может, привезти лекарства или продукты?»

Ребёнок расстроен из-за плохой оценки
Неправильно Правильно
«Это просто оценка, не обращай внимания».
«Ты расстроен? Давай разберёмся, в чём была ошибка, и подумаем, как сделать лучше в следующий раз».

Как правильно реагировать на поддержку

Напоследок хотелось бы отметить, что даже в сложных жизненных обстоятельствах важно не забывать про вежливость и благодарность. Я не говорю, что нужно благодарить за каждое доброе слово. Поддержка — дело добровольное. И все же важно помнить о балансе, чтобы не растерять добрые отношения с окружающими.

Что можно сказать:
• «Спасибо, мне важно, что ты рядом».
• «Мне нужна была поддержка, и я благодарен, что ты здесь».
• «Я благодарен, что ты откликнулся и помог мне».
Финальный аккорд
Принципы настоящей поддержки:
• Будьте рядом, но не давите. Человеку важно знать, что он не один.
• Не обесценивайте эмоции. Даже если вам кажется, что проблема незначительная, для другого она может быть огромной.
• Не давайте ненужных советов. Иногда человеку нужно просто выговориться.
• Помогайте найти решения, но только когда человек к этому готов.

Алгоритм, который вы можете использовать в любой ситуации, где важно поддержать человека
1. Покажите, что вы рядом и готовы слушать:
• «Я вижу, что тебе тяжело. Ты хочешь поговорить?»
• «Я рядом, если тебе нужно выговориться».
2. Дайте человеку возможность выразить эмоции:
• «Расскажи, что произошло? Как ты себя сейчас чувствуешь?»
• «Я понимаю, что тебе сложно, ты имеешь право на эти эмоции».
3. Помогите найти выход, если человек готов к этому:
• «Как ты думаешь, что поможет тебе сейчас справиться с этим?»
• «Давай вместе подумаем, какие шаги нужно сделать, чтобы тебе стало легче».
Важно: не пытайтесь сразу давать советы, если человек о них не просит. Иногда лучшая поддержка – просто быть рядом и слушать. Научитесь правильно поддерживать, и люди будут вам за это благодарны!


Как разговаривать с ВИП-персонами


Провал: Как НЕ нужно разговаривать с ВИП
Кто такие ВИП? «Очень важные персоны» — и этим все сказано. Для кого-то это — директор школы, а для кого-то — мэр или губернатор. Нет единого перечня. У каждого ВИП своя аудитория.
Моя книга «69 психотрюков» стала очень популярной среди подростков. Как-то раз меня попросили выступить перед школьниками. Это был классный опыт: зал слушал, как завороженный. Я закончил говорить, предложил аудитории задать вопросы. И тишина…
Для спикера это тревожный звонок. Как так? Мое выступление неинтересно? Секунд двадцать зал молчал. И вдруг встает один парень — такой, знаете, дерзкий пацан: расслабленный, уверенный в себе, капюшон худи на голове. Типичный троечник. Берет микрофон и говорит: «Вы такой крутой, что все вас боятся. А я спрошу…» После этого как прорвало — вопросы посыпались со всех сторон.
Кстати, то же самое было и во время неформального общения. Я был окружен середнячками, а отличники так и не решились подойти, задать вопрос, попросить сфотографироваться. А ведь я не кусался, я был бы только рад.
Другой случай мне рассказал мой клиент. Денис — довольно успешный предприниматель среднего уровня. Он летел в командировку бизнес-классом. Зашел в самолет и увидел, что в соседнем кресле сидит мэр города. Это была невероятная удача. «Я так давно хотел попасть к нему на прием. И такой шанс: пообщаться в неформальной обстановке пару часов!»
Однако в тот момент Денис растерялся и просто оторопел. За весь полет он не смог выдавить из себя ни слова, хотя в голове и крутилась навязчивая мысль: «Заведи разговор, спроси что-нибудь, ну что в этом сложного?» Единственное, на что хватило решимости Дениса — сказать «до свидания» после приземления.
Самый популярный вопрос от участников тренингов по продажам: «Как попасть к директору предприятия?» Каждый раз, услышав его, я задаю встречный: «Допустим, вы попали. Что дальше?» Уверен, большинство тех, кто спрашивает, даже не задумываются о том, что будут делать, попав в «большой кабинет». На деле они, скорее всего, впадут в ступор и не смогут сказать ни слова.

Почему люди боятся говорить с ВИП?

Зачастую кажется, что ВИП-персоны — это «боги с Олимпа», которые живут в каком-то другом мире. Проблема не в них, а в нас: в нашей заниженной самооценке, ощущении собственной незначительности перед важным человеком. О самооценке я уже писал, но не будет лишним напомнить.
Вот несколько типичных страхов.
Страх показаться глупым: «Вдруг я скажу что-то не то?»
Страх быть проигнорированным: «А если ему будет неинтересно?»
Страх «переборщить»: «Как не выглядеть назойливым или смешным?»
Но вот что важно: люди, которые не были отличниками, не боятся говорить с ВИП. Почему? Они привыкли общаться без страха и без заискивания. Эти люди знают, что статус — это просто социальный ярлык, а не сверхспособность. Они легкие, дерзкие, как тот парень, который встал и задал вопрос.

Троечники и хорошисты не боятся ВИП – почему?

Отличники с детства привыкли следовать правилам: «Сначала подними руку», «Говори, только если спросили», «Не лезь вперёд». Они ждут, что ВИП сам проявит инициативу. Но в реальной жизни этого не происходит.
Хорошисты и троечники не боятся говорить с кем угодно. Они легко «вклиниваются» в разговоры, изъясняются просто и понятно, не переживают, как их воспримут.

Как правильно разговаривать с випами:

6 ключевых трюков
1. Помните: ВИП — это обычный человек с очень плотным графиком
Он не ждёт восхищения — ему интересны люди, которые говорят быстро, ясно и чётко. Забудьте про лишние реверансы. Краткость — ваше оружие.
Я часто летаю самолетами и наблюдаю одну и ту же сцену. Уставший публичный человек бредет на посадку, к нему подбегают сфотографироваться, высказать восхищение, иногда пытаются дать визитку. Редко кто-то из подошедших получает отказ, но ВИП старается быстрее выполнить просьбу — как некую обязанность. И уйти в свое «интровертное пространство».
Я редко к кому-то подхожу, потому что хорошо понимаю это состояние. Однажды в бизнес-зале аэропорта я увидел человека, с которым очень давно хотел познакомиться. Не для бизнеса, а просто так. Конечно, я испытал самые разные чувства: во-первых, не хотелось быть одним из десятка, подошедших за последний час; во-вторых, слишком уж медийный это был человек. К счастью, я вспомнил, что у меня с собой одна из моих книг. Я подошел и без лишних предисловий сказал: «Добрый день! Понимаю, вы устали, понимаю, нет желания общаться. Я просто хочу подарить вам мою книгу. Вот она». Человек принял подарок, поблагодарил, а когда я уже собрался уходить, окликнул: «Игорь, а автограф?» После этого мы болтали часа два и напоследок обменялись контактами.
❣ Вывод: подходите быстро, говорите четко и, главное, помните – у любого ВИП два уха, два глаза, один нос и один рот, как и у вас.

2. Заходите с ценностью
Еще раз хочу вернуться к встрече со школьниками, о которой рассказывал в начале главы. Когда она закончилась, ко мне подошла девочка лет 14-15 и сказала: «Игорь Романович, я начинающий журналист, у меня больше десяти тысяч подписчиков. Хочу попросить вас о небольшом интервью для моего блога. Чтобы те, кто еще не слышал про вашу книгу, могли с ней познакомиться».
Браво! Браво за смелость и за понимание ценности собеседника.
Неправильно Правильно
«Можно, я вам расскажу?»
«У меня есть идея, которая может быть вам полезна».
«Я знаю, что ваша компания работает в X сфере. У меня есть решение, которое увеличит вашу эффективность».
«Есть идея, как вы можете обойти конкурентов. Хотите узнать?»

3. Держитесь уверенно и без суеты
ВИП-персоны и знаменитости привыкли, что люди рядом с ними нервничают, заискивают и ведут себя скованно. Если вы сможете перебороть этот инстинкт и остаться самим собой, это привлечёт внимание. Хотя, конечно, если от волнения вас вывернет прямо на собеседника, то он точно это запомнит. И вас заодно — но не так, как хотелось бы.
Ведите себя так, будто деловые встречи, светские приёмы и корпоративы — ваша привычная среда. Тогда вас воспримут как «своего» и не будут смотреть сверху вниз. Возможно, важный человек сам начнёт гадать: «Где-то я его уже видел…» — и даже подойдёт первым.
Американский психолог Лейл Лаундес советует не кидаться на собеседника с «быстрой улыбкой». Вместо этого — пауза: сначала секунду просто посмотрите. Пауза — установите зрительный контакт. И ещё одна пауза. Только потом улыбайтесь: уверенно, спокойно, тепло. Главное, заранее отрепетируйте эти паузы и улыбку, чтобы не выглядеть, как маньяк в поиске жертвы.
• Не мямлите.
• Не оправдывайтесь.
• Держите зрительный контакт.
• Говорите короткими и конкретными фразами.

4. Управляйте разговором
ВИП — знаменитости, топ-менеджеры, политики, популярные блогеры… Всех их объединяет одно: вокруг всегда толпы людей, которые пытаются что-то урвать, получить выгоду, затащить в свою игру. Часто эти попытки сопровождаются фальшивыми улыбками и дежурными любезностями. Неудивительно, что со временем ВИП вырабатывают защитный механизм — отвечать односложно, держаться настороженно и фильтровать общение, чтобы не тратить время на тех, кто хочет просто воспользоваться их статусом.
Если ВИП отвечает коротко, не завершайте разговор сразу. Продолжайте:
• «Как вам кажется, это может сработать?»
• «Что вас больше всего волнует в этом направлении?»
• «Какую главную задачу вы сейчас решаете? Возможно, у меня есть идея».

5. Завершайте разговор правильно
Даже если вам удалось заинтересовать ВИП, не ждите, что он сам предложит продолжить общение. Инициируйте следующий шаг:
«Я подготовлю короткое предложение и отправлю вам на почту. Какой адрес лучше использовать?»
«Давайте я пришлю 2-минутное видео с кейсом, чтобы вы могли оценить. Как вам удобнее — в Макс или Telegram?»

6. Не старайтесь казаться круче, чем вы есть
С ВИП не нужно играть в «я тоже крутой». Они это видели миллион раз. Попытки выглядеть важнее, чем вы есть, только вызовут скуку или раздражение. Не стоит набрасывать на себя броню пафоса, искусственно усложнять речь или пытаться показать, что вы «из их круга». Это сразу считывается.
Лучший способ расположить ВИП-персону — быть собой, но в лучшей версии. Говорите просто, уверенно, не заискивайте и не пытайтесь выпендриться. Если у вас нет личного самолёта или пяти успешных бизнесов — не нужно намекать, мол, «что-то подобное в разработке». Лучше искренне сказать, чем вы занимаетесь, но подать это интересно и уверенно. Люди ценят искренность, особенно те, кто привык к лицемерию.
Если есть шанс заговорить с ВИП-персоной, не пытайся сразу впечатлить или продать себя. Гораздо лучше завести обычный человеческий разговор на тему, которая может быть интересна собеседнику. Посоветуйте хороший ресторан, поделитесь инсайдерским местом для тренировок, обсудите актуальные события в мире музыки, кино или путешествий.
Самое важное — подготовиться заранее. В наши дни соцсети и СМИ позволяют собрать кучу информации даже о самом скрытном человеке. Найдите, что действительно его увлекает, и используйте как точку входа в разговор. Это покажет, что вы — не просто ещё один случайный человек, а тот, с кем интересно поговорить.
Финальный аккорд
Бояться ВИП-персон — бессмысленно. Они такие же люди, просто с большим количеством контактов и более плотным графиком.
Ваши главные инструменты:
• Краткость (говорите по сути, без лишней воды).
• Ценность (давайте информацию, которая может быть полезна ВИП).
• Уверенность (не бойтесь, не заискивайте, не оправдывайтесь).
Ваша задача — не просто говорить с ВИП, а делать это так, чтобы он вас услышал. И если вы усвоите эти правила, больше не будет ситуаций, когда важный контакт теряется из-за страха.
Середнячки это давно поняли. Теперь ваша очередь!

Как побеждать в споре


Ошибка: как можно провалить спор

В споре рождается истина? Я не ошибся, поставив знак вопроса после известной и любимой многими фразы. Не торопитесь отвечать, дочитайте главу. Быть может, ваше мнение изменится.
Александр спорил с коллегой о том, как лучше продвигать новый продукт. Перебивал, давил, повышал голос и раз за разом доказывал, что его вариант — единственно верный. Коллега не сдавался: приводил кучу аргументов, пытался обесценить доводы Александра, а потом, в высшей мере раздраженный, просто ушел, не желая продолжать разговор. Все, кто слышал спор, в один голос отдали победу Александру. Однако спустя неделю он узнал, что ответственным за проект назначили «проигравшего» оппонента.
Александр выиграл спор, но проиграл войну. Вместо конструктивного диалога он создал конфликт, из-за которого потерял важного союзника.

Почему люди терпят поражение в спорах?

Споры неизбежны. Они случаются во всех сферах: в бизнесе, в семье, в обществе. При этом у большинства людей нет стратегии ведения спора. И каждый раз, оказавшись в ситуации несовпадения мнений, они переходят в режим «доказать во что бы то ни стало».
Люди без стратегии давят аргументами, игнорируют эмоции оппонента. Они забывают, что цель спора – не победа, а влияние.

Такой подход ведёт к конфликту или к тому, что оппонент соглашается формально, но потом делает по-своему.
Выиграть спор – это не просто доказать свою точку зрения, а повлиять на позицию собеседника.


Почему «середнячки» – лучшие спорщики?

Отличники привыкли искать «правильные» ответы. Они уверены: если логика на их стороне, значит, победа обеспечена. Но спор — это не математическая формула. В бытовых спорах, а порой и в научных дискуссиях, формальная логика не работает. Важна прагматическая логика — то есть направленная на то, чтобы оказаться правым здесь и сейчас. В ситуативной дискуссии нет нужды докопаться до истины — лишь доказать, что оппонент ошибается, а ты — нет.
«Середнячки» с детства привыкли выкручиваться, адаптироваться и использовать не только факты, но и эмоции. Они не боятся аргументировать, чувствуют момент, когда лучше отступить, и знают, как себя вести, чтобы их мнение приняли или услышали.
Представим, что два сотрудника — представители описанных выше моделей поведения — спорят о том, как решить проблему с клиентами. Поборник истины «отличник» говорит: «Есть исследования, которые подтверждают, что мой метод эффективнее!» А «середнячок» отвечает: «Я знаю, у тебя сильная аналитика, но давай посмотрим, что реально сработает. Хочешь, я покажу, как этот метод работает на практике?» В результате последний выигрывает, потому что даёт собеседнику выбор и не давит.
Однажды я проводил тренинг для крупной компании. Там я высказал мысль: доказать покупателю, что твое предложение лучше, и добиться, чтобы он принял решение купить товар — не одно и то же. Вдруг один из участников эмоционально перебил меня: «Ложь! Я готов доказать обратное!»
Я люблю такие вызовы, поэтому попросил молодого человека выйти ко мне на сцену. Уточнил, чем он занимается. Оказалось — продает машины. Тут я предложил реальную «сделку»: убедить меня купить японскую машину, при условии, что я предпочитаю немецкие марки. Для азарта пообещал, что оформлю покупку здесь и сейчас без торга, если он сможет продать мне свой товар.
Молодой человек был счастлив — он играл на своем поле. Ему явно хотелось утереть нос именитому тренеру, да еще и дополнительную продажу записать на свой счет. Минут десять он красноречиво расписывал качество японских машин, не забывая упомянуть про устаревшие технологии немецких. Его аргументы звучали впечатляюще.
— Ну что, убедил? — спросил он, переводя дыхание.
— Конечно! — ответил я.
Зал зааплодировал. Когда овации стихли, собеседник спросил:
— Берете?
— Нет, — с улыбкой ответил я.
— Но КАК? — возмутился он.
— Вы убедили меня, что японские машины качественнее и надежнее. Но я это и так знаю. Я не куплю японскую машину, потому что предпочитаю немецкие. Я знаю обо всех технических характеристиках и преимуществах, но не хочу покупать японскую. Вы не продали мне машину.
После этих слов на несколько секунд в зале повисла тишина. Все присутствующие, включая спорщика, поняли: он доказывал мне преимущества японских автомобилей, хотя цель должна быть другая — продать.
Важно: человек может быть не прав по фактам, но если он прав в своей голове – убедить его в чем-то практически невозможно.


Как правильно спорить: 5 ключевых техник

1. Определите, чего вы хотите: быть правым или добиться результата
Анекдот в тему.
Разговор жены и мужа
— Ты хочешь быть правым или ты хочешь быть счастливым?
— Я хочу с тобой поговорить.
— Тогда молчи.
Перед спором спросите себя: «Зачем я это делаю?» Может быть, ваша цель — просто поддержание диалога? Например, поспорить с другом, кто круче: лыжники или сноубордисты. Или выяснить, какой шашлык вкуснее: из свинины или из баранины. В таких спорах рождается истина. Да, скорее всего, каждый останется при своем мнении, но вы договоритесь о поездке в горы и приготовите два вида мяса.
Если ваша цель доказать свою правоту без явного результата, возможно, спор и не нужен. А вот если ваша цель — повлиять на мнение собеседника, то перестаньте «атаковать» и начните вести дискуссию.
Важно: всегда нужно понимать, для чего этот спор и нужен ли он вообще. Вы хотите быть правым или добиться результата? Это разные полюса.

2. Забудьте фразу «Ты не прав»
Если бы Александр из первого примера вместо «Ты не прав! Мой способ лучше!» сказал: «Твой метод интересный, но давай разберёмся в деталях. Если мы найдём слабые места, может, я соглашусь с тобой» — это позволило бы коллеге почувствовать свою значимость и расположило к открытому диалогу.
Этот приём помогает избежать жёсткого конфликта. Сначала вы соглашаетесь с частью аргументов собеседника, а потом мягко предлагаете свой вариант.

Неправильно Правильно
«Ты не прав!»
«Ты заблуждаешься!»
«Я знаю лучше!»
«Ты ничего не понимаешь!»
«Я согласен, что ваш метод может работать, а что, если добавить ещё один прием?»
«Это интересный взгляд, но мне кажется, что есть одна важная деталь…» 
«Согласен, что возможна такая точка зрения, давайте посмотрим другие».
«Интересная мысль, а как вам такая идея?»

Признайте, что доводы оппонента имеют право на существование. Выслушайте их. Согласитесь с какой-то частью, а потом корректно изложите свои.
Помните историю про японский автомобиль, который я так и не купил? Вместо того чтобы спорить в лоб и бескомпромиссно доказывать, что японские машины лучше немецких, мой визави мог бы выслушать мою точку зрения и сказать что-то вроде: «Вы правы, немецкие машины очень статусные, их качество неоспоримо. Но разве не стоит попробовать что-то новое?» Это снизило бы накал эмоций и продвинуло к цели — продать. Если бы эта цель у него была.

3. Используйте каскад вопросов
Раз уж речь зашла об автомобилях, расскажу еще одну историю. Я был яростным противником дизельных двигателей. Когда-то в далеком 1998 году у меня был крайне негативный опыт владения автомобилем с таким мотором. В автосалонах я с порога заявлял: «Только не дизель!» Иногда менеджеры спрашивали о причине такой категоричности. Я, не вдаваясь в детали, отвечал: «Они плохие!» — и многие кидались меня разубеждать. Это раздражало, приходилось просить сменить менеджера или идти в другой салон.
Но однажды я все-таки купил дизельную машину. Все началось по привычной схеме: вошел, сказал, приготовился слушать, что все не так… Однако продавец, вместо того чтобы доказывать мою неправоту, спросил:
— Игорь, у вас был негативный опыт?
Я рассказал свою историю.
— А когда это было?
Я ответил, что в 1998 году.
— А какого года была машина?
Тут я запнулся. Моему неудачному дизелю было десять лет.
И продавец добил меня финальным вопросом:
— Как вы считаете, с 1988 года в технологиях что-то поменялось? А качество топлива могло стать лучше с 1998 года?
Тот, кто спрашивает, управляет спором. Последовательные вопросы помогают направить собеседника в нужное русло.
• «Ты считаешь, что этот метод работает лучше? А на каких данных ты основываешься?»
• «Если этот метод так хорош, почему его не применяют конкуренты?»
• «Как думаешь, какие могут быть слабые места у этого подхода?»
• «Какие у тебя ожидания от…»

4. Находите противоречия в логике оппонента
Если человек говорит одно, но его аргументы ведут к другому выводу, можно мягко показать несоответствие.
• «Ты говоришь, что этот метод лучше, но ведь он уже провалился три раза. Как ты это объяснишь?»
• «Если это так эффективно, почему ты сам этим не пользуешься?»
• «Ты говоришь, что твое решение лучше, при этом практики еще нет. Кто берет риски на себя?»
• «Если отель, в который ты предлагаешь поехать, так хорош, почему у него такой низкий рейтинг и такие негативные отзывы? Неужели все купленные?»
Если бы Александр не давил, а мягко указал на нестыковки: «Я согласен, твой метод кажется логичным, но почему тогда в прошлый раз он не сработал?» — это заставило бы коллегу задуматься.

5. Дозируйте аргументы. Будьте жадиной
Среди прочих ошибок, сделанных моим оппонентом в споре о машинах, был самый весомый — он давил. Вываливал все свои доводы сразу, как из бочки. Так часто делают, думая: чем больше аргументов, тем сильнее позиция. Это не так. Те, у кого развит коммуникативный интеллект, понимают разницу между аргументами во время выступлений на публике и во время коммуникации и переговоров. Во втором случае важно быть жадиной, не торопиться. Лавина аргументов снижает значимость каждого.
Не выкладывайте все факты сразу. Открывайте их по мере развития разговора, чтобы держать внимание собеседника.
• «Сначала давай посмотрим на цифры…»
• «А теперь разберём, как это работает на практике…»
• «И последний момент — клиенты уже тестировали это, вот их отзывы».
• «Сначала давай посмотрим, почему клиенты жалуются. Если причина в удобстве, то твой метод может быть спорным, согласен?»
Ну что, пришла пора спросить снова: в споре рождается истина? Ответьте себе на этот вопрос прямо сейчас.
Финальный аккорд
Спор – не битва, а диалог. Тот, кто давит, – проигрывает. Тот, кто управляет беседой, – побеждает. Используйте гибкость, а не силу, и люди сами начнут соглашаться с вами.

Если вы примените эти техники, то перестанете «ломать» собеседников, начнёте выигрывать споры мягко, но уверенно. Ведь победа — это не заставить оппонента замолчать, а сделать так, чтобы он сам пришел к ВАШЕМУ выводу!

Как и когда просить помощи, чтобы не выглядеть слабаком


Андрей работал в отделе привлечения клиентов в стоматологической клинике. В последнее время его показатели падали, часто возникали сложные ситуации с клиентами. Он всё тянул в одиночку, боясь показать свою слабость. Коллеги видели, что Андрею тяжело, однако тот всегда отмахивался: «Справлюсь». Не справился. Когда руководство потребовало объяснений, Андрей попытался оправдаться тем, что ему «просто не помогли». Но ведь он и не просил помощи.
Через месяц Андрея уволили. Он не признал проблему вовремя, не обратился за советом, не задействовал ресурсы команды. Всё потому, что ошибочно считал просьбу о помощи признаком слабости. Но это не слабость, а навык, которым владеют успешные люди.

Почему люди боятся просить помощи?

Как завещал главный герой у Булгакова в «Мастере и Маргарите»? «Никогда и ничего не просите, особенно у тех, кто сильнее вас». Я очень долго был в плену у этой фразы! А потом до меня дошло, кто ее произнес. Все ведь помнят, кем был Воланд?
Просьба о помощи часто воспринимается как признание собственной несостоятельности.
В глубине сознания сидят установки:

• «Я должен справляться сам» — страх быть зависимым.
• «Если попрошу, меня посчитают некомпетентным» — страх испортить репутацию.
• «Я буду выглядеть слабым» — страх потерять уважение.
• «Мне и так должны помочь, без всяких просьб» — ожидание, что кто-то сам заметит проблему.
• «А вдруг откажут?» — страх услышать «нет».

Главная установка, которую отличникам социум навязывает с детства: «Ты должен научиться справляться сам». Конечно, эту мысль пытаются привить из самых добрых побуждений: чтобы человек научился принимать решения и действовать в трудных ситуациях. Отчасти это верно. Но почему бы не рассмотреть такой вариант: человек решает сам, но при этом правильно пользуется помощью? Возможно, так он добьется больших успехов?
Правда в том, что люди, которые умеют грамотно просить о помощи, достигают большего. Они быстрее решают проблемы, получают поддержку и выстраивают крепкие связи. Я громко промолчу о том, как «середнячки» умело просят о помощи тех же отличников.
Вы ведь не станете утверждать, что Илон Маск, Екатерина II и другие великие люди добились всего исключительно сами? В своей книге «75 приемов влияния великих людей» я описываю, как и когда им приходилось обращаться за помощью. Фил Найт не построил бы «Nike» без поддержки тренера. Амазона не было бы, если бы Джозефу Безосу не помог его отец.
Помните Андрея из стоматологической клиники? Того, который все делал сам и в итоге не справился. Давайте теперь посмотрим на Олега, проектного менеджера IT-компании. Он тоже столкнулся с проблемами на работе, но поступил иначе. Олег пришел к старшему менеджеру и сказал:
— Иван Сергеевич, я вижу, что у меня сложности с клиентами из нового сегмента. Мне важно показать результат. Я проанализировал ситуацию и нашел слабые места, но мне нужен ваш взгляд и совет. Как бы вы поступили на моем месте?
Старший менеджер не только помог Олегу, но и увидел в нем человека, который хочет расти. Через несколько месяцев Олег получил повышение. Он не ждал, пока его проблемы заметят, а сам взял ситуацию под контроль.

Как правильно просить о помощи?

5 ключевых правил с примерами
1. Четко сформулируйте запрос
Люди не умеют читать мысли. Если вам нужна помощь, говорите об этом прямо. Вместо размытых «Мне сложно…» лучше сказать:
• «Мне нужна ваша помощь в решении X, потому что я столкнулся с Y».
• «Вы хорошо разбираетесь в этом, можете подсказать, как лучше поступить?»
• «Я буду благодарен за совет».
• «Прошу тебя помочь с этим вопросом».
Екатерина попала в сложную финансовую ситуацию: кредит, долги, задержка зарплаты. Она долго не решалась попросить помощи, но потом все же собралась с духом. И вместо жалоб вроде: «Мне тяжело» — чётко сказала сестре: «Света, помоги. Мне нужно 30 000 рублей на две недели. Я верну в срок, могу расписать план возврата». Чёткий запрос дал сестре уверенность, что это не просто намек на «подарок» — ведь часто такие долги в семьях остаются без возврата. Екатерина показала, что ее просьба — это осознанный шаг с планом решения.

2. Покажите, что вы уже пытались решить проблему
Руководители не любят сотрудников, которые постоянно просят о помощи. Отчасти можно понять причину этой нелюбви. В первую очередь это отношение распространяется на тех, кто своими просьбами пытается переложить ответственность на коллег и сделать так, чтобы работу выполнили за него. Мне часто случалось слышать: «Я не знаю, как это сделать», «Я вроде пробовал все, но ничего не сработало». После таких фраз не хочется помогать.
Важно, чтобы просьба не звучала как «сделайте за меня». Лучший вариант: «Я искал решение (здесь было бы уместно перечислить конкретные шаги, которые уже предприняли), но мне нужен ваш опыт». Это вызывает уважение и желание помочь.
Антон запускал свой бизнес, но не знал, где искать первых клиентов. Вместо «Помогите, я ничего не понимаю!» он написал более опытному товарищу по бизнес-клубу: «Я пробовал рекламу в соцсетях и холодные звонки, но пока мало откликов. Может, есть метод, который сработал у вас?»
Я сам никогда не даю советы и не помогаю тем, кто просит о помощи с посылом: «Возьми ответственность на себя» или «Сделай за меня мою работу». Однако всегда откликаюсь на запросы людей, которые пытались решить проблему самостоятельно, прежде чем пришли ко мне.

3. Обращайтесь к правильным людям
Если вы просите о помощи, выбирайте того, кто действительно может чем-то посодействовать. Нет смысла рассказывать о проблеме, если собеседник не имеет ни опыта, ни ресурсов для решения. Разве что просто пожаловаться.
Жена моего товарища искала работу в Дубае и не могла пробиться в хорошую компанию. Должности HR там часто занимают выходцы из Индии, которые первым делом рассматривают резюме «своих». До других соискателей дело просто не доходит. Товарищ позвонил мне со словами: «Игорь, у тебя огромный опыт в переговорах, ты наверняка знаешь, как пробиться сквозь преграду “мафии”, может, что-то подскажешь? Или, если не сложно, посмотри резюме и скажи, что нужно доработать?» Я не только подсказал, но и позвонил нескольким своим знакомым из местных. Работа для девушки нашлась.

4. Не оправдывайтесь и не извиняйтесь
Некоторые люди, желая попросить о помощи, начинают разговор с «Извините, что беспокою…» или «Простите за глупый вопрос…». Так делать не нужно.
Просить о помощи – это нормально.

Излишняя вежливость ставит вас в роль молящего о подаянии. Да, нужно быть вежливым, но без перегибов и расшаркиваний. Такова природа человека: когда с ним чересчур учтивы, он надевает корону и начинает смотреть свысока.
Павел столкнулся с проблемой в юридическом вопросе и был вынужден обратиться к более сведующему коллеге за консультацией. Вместо «Извини, что отвлекаю…», он сразу сказал: «Сергей, у тебя хороший опыт в таких делах. Можешь подсказать, как правильно оформить этот контракт, чтобы избежать ошибок?»

5. Благодарите
Быть излишне вежливым не стоит, а вот благодарить необходимо. Существует правило взаимного обмена, которое гласит: каждая услуга требует взаимной услуги. Чтобы снизить бремя «ответной» услуги, научитесь благодарить. Люди охотнее помогают тем, кто ценит их время. Даже простая благодарность формирует хорошие отношения:
• «Спасибо, ваш совет реально помог!»
• «Очень ценю, что уделили мне время».
• «Вы очень мне помогли советом, спасибо».
• «Я пока не вышел из трудной ситуации, но благодаря вам уже есть просвет».
Подобные фразы уменьшат нагрузку обязанности за предоставленную услугу.
Алексею пришлось задержаться в командировке. Так получилось, что у его семьи как раз была назначена дата переезда, и перенести ее было практически невозможно — в квартиру, которую они покидали, сразу же заезжали другие люди. Алексей попросил друга помочь. После того как все вещи были успешно перевезены, и семья заселилась в новое жилье, Алексей не просто сказал «Спасибо». На следующий день он отправил другу коробку с хорошим кофе и запиской: «Ты спас меня в этот день!» Такие жесты создают и укрепляют связи.
Небольшие благодарности откроют перед вами возможность и в дальнейшем просить человека об услугах. Только не заиграйтесь!

Когда стоит просить помощи?

1. Когда понимаете, что тратите слишком много времени на решение проблемы в одиночку.
2. Когда испытываете эмоциональное выгорание.
3. Когда помощь может ускорить процесс и улучшить результат.
4. Когда видите, что кто-то уже проходил этот путь и может поделиться опытом.
5. Когда не хватает знаний или ресурсов.
6. Когда зашли не туда или оказались в тупике.
Финальный аккорд
Просить о помощи – это не слабость, а стратегия успешных людей.

Правильный запрос делает вас сильнее, а не слабее.
Люди готовы помочь, но только если знают, что именно вам нужно.
Не ждите, пока кто-то заметит, что вам тяжело.
Просите правильно – и добивайтесь большего!


Как поговорить с руководителем о повышении, отпуске и прибавке


Ошибка: Как НЕ надо просить повышение
Олег работал в компании три года. Он ждал, что начальник заметит его заслуги и предложит повышение. Каждый раз, когда коллеги обсуждали зарплаты, Олег злился, считая, что его недооценивают. Но при этом молчал. В итоге, когда его друг получил прибавку, Олег не смог сдержать эмоции и буквально ворвался в кабинет директора:
— Почему Ивану повысили зарплату, а мне нет?!
Руководитель спокойно ответил:
— Потому что Иван подготовил аргументы, сам пришёл ко мне и объяснил, почему его вклад важен для компании. А ты впервые заговорил об этом.
Олег остался на той же позиции, потому что ждал, когда его усилия оценят без запроса. Но мир так не работает.
Я веду канал YouTube https://www.youtube.com/@ryzov_igor. Среди прочих советов и тем, которые я освещаю в своих видео, был выпуск о том, как разговаривать с подчиненным, который ставит ультиматум и шантажирует. Столько хейта, как под тем видео, я не получал за всю свою карьеру! Прочитав комментарии, я с ужасом осознал: большинство людей совершенно не понимают, как правильно говорить о прибавке к зарплате или повышении. Мало того, они искренне считают, что прийти к руководителю с ультиматумом и шантажом — это правильно.
У всех описанных заблуждений — и у мысли, что начальник сам предложит рост, и у попыток шантажировать — один корень. Страх. Человек, который не боится, — не шантажирует, не выдвигает ультиматумы и не молчит, сгорая от злости на несправедливость этого мира.

Почему люди боятся разговаривать с начальством?

• Страх отказа. «А вдруг скажут нет, и я потеряю расположение?»
• Страх выглядеть жадным. «Что подумают коллеги, если узнают, что я попросил прибавку?»
• Страх испортить отношения. «Если я подниму этот вопрос, меня начнут меньше ценить».
• Страх переговоров. «Я не умею договариваться, вдруг всё испорчу?»
Правда в том, что успешные люди знают: нужно уметь обсуждать, вести переговоры, быть твердым и способным обосновать свою позицию. Руководители редко сами предлагают повышение зарплаты. Во-первых, у них есть масса других задач. Во-вторых, что греха таить, хотят сэкономить.
Переговоры о повышении – это не слабость, а стратегия роста.

6 ошибок сотрудников, которые хотят повышения, но не получают его
1. «Вы не просите, мы не даем»
Руководители — не телепаты. Если вы не озвучите своё желание зарабатывать больше, никто за вас это не сделает. Часто сотрудники думают, что начальник «должен понимать». Но реальность другая: без вашей инициативы этот вопрос просто не возникнет.

2. Нет чётких договорённостей
Если в момент трудоустройства вам не объяснили, как в компании происходит пересмотр зарплаты и по каким критериям определяют кандидатов на повышение, это может означать, что таких алгоритмов просто нет. Важно сразу понимать правила игры, а при отсутствии — создавать их, инициируя обсуждение.
3. Терпение вместо инициативы
Многие сотрудники годами ждут повышения и думают, что терпение — это добродетель. Но бизнес работает иначе. Продвижение получают не самые терпеливые, а те, кто умеет показывать свою ценность и договариваться.

4. Попытки «продать» себя, а не аргументировать
Заявления вроде «я много работаю» или «я давно в компании», так же, как и «у меня ипотека», — это не аргументы для вашего начальника. Он принимает решения, исходя из выгоды для бизнеса. Нужно говорить не о своих желаниях и болях, а о том, как ваша работа влияет на успех компании.

5. Обсуждение с коллегами вместо разговора с боссом
Если единственное место, где вы обсуждаете зарплату, — это курилка, то ничего не изменится. Говорить нужно с теми, кто принимает решения.

6. Ультиматум и шантаж
Принимая решение о том, чтобы встать в позицию «или-или», задумайтесь о последствиях. Даже если вам удастся «прогнуть» начальника, радость может оказаться мимолетной. Руководитель вряд ли захочет терпеть сотрудника, который разговаривает на языке шантажа. Будьте уверены, он начнет искать вам замену, едва за вами закроется дверь его кабинета. И можете не сомневаться — найдет. Стоит подумать и о том, что мир бизнеса тесен. Легко ли вам будет найти новую работу с репутацией «шантажиста»?

4 трюка для успешного разговора с руководителем

1. «Нормализоваться». Понять рынок
Часто на консультациях я прошу доверителя ответить на простой вопрос:
— Сколько вы стоите?
Как правило, собеседник называет размер своего дохода. Но я уточняю:
— Это то, сколько сейчас вам платят. А стоите вы сколько?
Вопрос ставит в тупик. Я поясняю:
— Вы стоите ровно столько, сколько за вас дают другие работодатели.
Перед тем как просить прибавку, изучите, сколько зарабатывают люди на аналогичной позиции в вашей сфере. Посмотрите вакансии с похожими обязанностями и требованиями. Если вы увидите, что ваша зарплата заметно ниже средней — это уже аргумент. Если она «в рынке», стоит задуматься о дополнительных факторах: уникальных навыках, влиянии на прибыль, проектной работе.
Чтобы лучше понять рынок и себя, есть отличный прием: сядьте и напишите свое резюме. Вы не представляете, сколько вопросов в вашей голове снимется, когда вы это сделаете.
К нам обратилась Марина, топ-менеджер большой компании. Ее цель была — поговорить с руководителем о повышении зарплаты. Начальник постоянно отмахивался и уводил разговор в сторону, стоило только женщине начать. Мы дали ей домашнее задание: написать резюме. Марина долго сопротивлялась, спорила: она ведь не ищет работу! На текущем месте ей нравится все, кроме оплаты. Мы настояли. Женщина потратила около недели на то, чтобы хорошенько подумать и выполнить задание. На следующую встречу Марина пришла с необычайным блеском в глазах. Она была в шоке от себя: от своего уровня и от того, какие у нее результаты. Уже без нашей подсказки она сравнила свое резюме с вакансиями на рынке и поняла, что ее недооценивают минимум на 60%.
А дальше случилось чудо. Как только Марина пришла к руководителю, он почти без возражений принял ее позицию и согласился платить столько, сколько она запросила. В чем магия? Ее нет! Просто женщина излучала уверенность. Люди это чувствуют и понимают: «шансов нет».

2. Выбрать правильный момент
Не стоит идти к начальнику за повышением, когда у компании убытки, налоговая проверка, провальный квартал или общий кризис. Нужно понимать, что руководители — не роботы. У них случаются перепады настроения и проблемы. Весь негатив может обрушиться на вас. Зачем вам это?
В книге «Кремлевская школа переговоров» я описал типы эмоционального поведения. Одно из них — «подростковое», — когда у человека накапливаются негативные эмоции, и он выливает их на первого, кто попадется под горячую руку.
Лучший момент для переговоров о повышении — после сдачи успешного проекта, удачно завершенного квартала или когда вы только что выполнили сложную задачу.
Перед тем как зайти в кабинет, в шутку или всерьез поинтересуйтесь у ассистента, в каком настроении шеф. Маленький трюк, который поможет вам и зарплату поднять, и в отпуск сходить летом, а не в ноябре, и, если вы соответствуете, продвинуться по карьерной лестнице.

3. Провести анализ количественных показателей
Заявления «я много работаю» или «ну я же стараюсь» — это не аргументы. Руководитель принимает решения, основываясь на фактах и измеримых результатах, а не на субъективных ощущениях. Ваш вклад в компанию должен быть выражен в конкретных цифрах.

Как подготовить аргументы?
• Определите ключевые показатели эффективности (KPI), по которым оценивается ваш вклад. Это могут быть продажи, прибыль, выполнение проектов в срок, уровень клиентской удовлетворённости.
• Соберите статистику: сравните свои показатели за несколько месяцев или лет, покажите динамику роста.
• Если ваша работа не связана с финансами напрямую, найдите косвенные измеримые результаты: сколько задач вы закрыли, как улучшили процессы, какие ошибки устранили.
Алексей хотел повышения, но знал, что простое заявление «Я работаю усердно» ничего не даст. Он собрал данные и подготовил таблицу:
• за последний год привёл 25 новых клиентов, что принесло компании на 15% больше дохода по сравнению с предыдущим годом;
• его проекты закрывались на 30% быстрее, чем в среднем по отделу;
• он внедрил новый алгоритм работы с заказами, который сократил число ошибок на 40%.
Он показал эти данные директору и вместо обычного «давайте обсудим позже» услышал: «Ты действительно доказал свою ценность, мы готовы пересмотреть твои условия». В итоге Алексей получил не только прибавку, но и новую должность.
Чем более четко и наглядно вы продемонстрируете свою пользу компании, тем сложнее будет вам отказать.

4. Действовать как на деловых переговорах
Многие думают, что разговор о повышении, отпуске или других бонусах — это просто беседа. На самом деле это классические переговоры. А значит, важно не только что вы хотите, но и как вы это преподносите. Нужно быть уверенным, но не агрессивным, и заранее подготовить запасной вариант — план Б.

Как подготовиться к переговорам о повышении?

• Определите желаемую позицию и красную черту — минимальный итог, на который согласны
Вы должны понимать, какой уровень зарплаты, бонусов, количество дней отпуска вам нужно и какой вариант устроит вас в качестве компромисса.
• Изучите позицию работодателя.
Важно понимать, в каком состоянии находится компания: если бизнес в убытке, требовать повышения — провальная стратегия, об этом я уже писал. Если горит проект, в котором необходимо ваше активное участие, подумайте, своевременна ли просьба об отпуске. Можете ли вы уйти без ущерба для компании. Если да — сразу предложите варианты.
• Аргументируйте свою ценность.
Используйте количественные показатели: рост прибыли, число привлеченных клиентов, KPI, улучшение процессов. Чем конкретнее аргументы, тем сложнее их игнорировать.
• Подготовьте компромиссные варианты.
Если момент для повышения не лучший, предложите другой формат:
— часть прибавки сейчас, остальное — через несколько месяцев;
— пересмотр условий через квартал;
— дополнительные бонусы, обучение, гибкий график.

Анна — менеджер по продажам — хотела повышение, но понимала, что в компании сейчас не лучший момент. Вместо ультиматума она использовала переговорный подход:
• Озвучила свой вклад в бизнес с цифрами.
• Уточнила, какие условия у компании, возможна ли корректировка зарплаты.
• Предложила компромисс: частичное повышение сейчас и пересмотр условий через полгода.
Это показало её гибкость. Руководитель согласился, и через полгода она получила желаемый доход.
Чем больше у вас аргументов и запасных вариантов, тем выше вероятность успешного исхода переговоров.


Важные детали: Как попросить отпуск или пересмотреть условия работы?

• Оформите запрос с аргументами. «Мне нужен отпуск в это время, потому что…» — вместо «Я хочу отдохнуть».
• Не ставьте перед фактом. Руководитель должен видеть, что вы понимаете интересы компании.
• Предложите решение. «Я подготовлю свою часть проекта заранее, чтобы не возникло задержек с его сдачей».
Финальный аккорд
Вести переговоры о повышении и бонусах — это не стыдно. Это навык, который нужно развивать. Важно не просто требовать, а предлагать аргументированные решения. Сотрудники, которые умеют вести переговоры с начальством, быстрее растут в должности.

Как побороть страх публичных выступлений


Артём всегда избегал необходимости говорить на публике. Он находил предлоги, чтобы не брать слово на совещаниях; откладывал презентации до последнего; мечтал, чтобы кто-то другой выступил за него. Однажды выбора не осталось: Артём должен был представить инвесторам важную презентацию.
Ночью перед выступлением он не спал. Повторял текст, буквально выучил его наизусть. Но, когда вышел на «сцену», сердце забилось так, что заглушило мысли в голове. Голос Артёма дрожал, ладони вспотели, он сбился на втором слайде и не смог продолжить. Спас ситуацию коллега, который, быстро сориентировавшись, подхватил презентацию и успешно ее закончил.
Страх парализует, лишает возможностей и закрывает двери.
Но его можно преодолеть.
Все знают: до определенного возраста дети очень артистичны. Они раскованно выступают, рассказывают стихи, танцуют, не думая о стеснении. А позже появляются зажатость, неловкость и страх. Конечно, это обусловлено взрослением, но не только им.
Когда я учился в десятом классе, наша учительница решила сделать постановку пьесы Шекспира «Гамлет». На уроке она объявила об этом и стала распределять роли. Мне тогда достался Гамлет — я не возражал. Учительница хотела задействовать весь класс, но когда очередь дошла до девочки-отличницы, которой гордилась школа, та словно исчезла. Девочка вся сжалась, даже стала как будто ниже ростом, а в ее глазах был испуг. «Пожалуйста, можно я не буду участвовать», — пролепетала девочка. Учительница была непреклонна: все должны быть на сцене! Но в итоге первая же репетиция закончилась слезами, и девочке все-таки разрешили остаться в зале.
Почему так вышло? Среди отличников много перфекционистов. Они уверенно выступают, когда на 100% уверены в своей безупречности. Например, выучив урок. Однако в ситуациях, где они могут оказаться не на высоте, такие люди испытывают страх, который сковывает и вгоняет в панику. Это часто мешает им пробовать себя в чем-то новом. Особенно страшно бывает, если возможную неудачу увидит большое число людей.
Когда мы говорим о выступлениях, большинство людей представляют сцену. Поэтому они часто отмахиваются от упражнений, которые помогают побороть страх публичности, — мол, для чего это мне, я ведь не артист. И очень зря! Мы выступаем постоянно: на уроках, на экзаменах, на собраниях и презентациях, даже в кругу семьи. Если вы боитесь выступать, добиться успеха в жизни будет тяжело. Умение говорить на публике — часть того самого коммуникативного интеллекта, который мы помогаем развивать.

Почему мы боимся выступать?

• Инстинкт самосохранения. Наш мозг воспринимает публичное выступление как угрозу: «Если группа отвергнет меня, я погибну». Это эхо древних времён, когда жизнь зависела от принятия племени.
• Страх осуждения. «А вдруг они посмеются надо мной?», «А вдруг я скажу глупость?» Эти мысли вызывают панический ужас.
• Боязнь провала. «Если я забуду текст — это будет катастрофа».
• Гормоны делают своё дело. Перед выступлением в крови повышается уровень адреналина, из-за чего тело начинает дрожать, мысли путаются, голос срывается.
Хорошая новость: этот страх можно контролировать.


Как подготовиться к выступлению: 5 шагов

1. Подготовьте тело и голос
Волнение во время выступлений — это нормально. Важно держать его под контролем и не допускать вспышек. Страх заметен окружающим, его выдают дрожащие руки, сбивчивый голос, сутулость.
Однажды мне предстояло выступление на самую большую в моей карьере (на тот момент) аудиторию — четыре тысячи человек. Я волновался, но контролировал себя. Неожиданно в программе произошли изменения, и я узнал, что передо мной выступает очень известный и мега-популярный комик. Тут-то меня и накрыло: руки и ноги затряслись, я не мог справиться с охватившим меня волнением, близким к панике. На помощь пришли техники, которыми я хочу поделиться с вами.
• «Железный человек»
Страх — это физиологический процесс. Выражение «сердце уходит в пятки» означает, что кровь приливает к ногам и парализует человека. Задача — равномерно распределить кровь по телу. Для этого сильно напрягите все тело на 5 секунд — сожмите кулаки, сократите мышцы — а затем резко расслабьтесь. Повторите 3 раза. Это сбросит напряжение. Тело расслабится, и вы снова сможете взять волнение под контроль.
• Дыхание по квадрату
Это моя любимая техника. Выполнять ее нужно правильно. Важно дышать не грудью, как мы привыкли, а животом. Вдох — надуть живот за 4 секунды. Задержать еще на 4. Выдох — сдуть живот за 4 секунды. Снова задержать. Считайте не слишком быстро: один, два, три, четыре. Такое дыхание успокаивает и замедляет пульс. Главное, не увлекайтесь — есть риск уснуть. Вполне достаточно двух-трех кругов.
• «Море волнуется раз»
Закройте глаза и представьте ваше волнение или страх в виде шторма. Громадные волны накатывают друг на друга. Попробуйте мысленно их уменьшить, сгладить пики. Это упражнение тоже помогает снизить уровень тревоги и вернуться в фазу нормального, контролируемого волнения.

2. Подготовьте шпаргалки
Чем пренебрегали отличники и что помогало на контрольных тем, кому хватало смекалки, ловкости и, конечно, толики наглости, — троечникам? Шпаргалки. Во время выступлений и презентаций ими тоже можно и нужно пользоваться.
Когда я готовил свои первые тренинги, я прописывал в большую тетрадь всю структуру тренинга: блоки, темы, ключевые цитаты и даже шутки, которые нужно вставить. Не передать словами, как это мне помогло. Эта тетрадь до сих пор хранится у меня как реликвия.
Сделайте карточки с ключевыми словами. Карточки выглядят эстетично в руках выступающего и помогают придерживаться намеченного плана.
• Запишите тезисы на слайды или бумагу. Не перегружайте — именно тезисы. Можно подготовить также схему выступления. Mind maps тоже хорошо помогают во время публичной речи.
• Несколько раз повторите про себя фразу: «Если забуду текст — спокойно остановлюсь, вдохну, посмотрю в записи и продолжу».
Упростите текст. Длинные предложения, вводные конструкции, причастные и деепричастные обороты могут быть уместны на бумаге, но на слух их сложно воспринимать. Перед выступлением внимательно посмотрите на свои записи и постарайтесь избавиться от всего перечисленного без потери сути. Например, из вступительной части можно убрать полный список своих регалий и профессиональную историю. Чтобы не перегрузить слушателей, оставьте только то, что имеет отношение к теме доклада. Профессиональные термины тоже лучше упростить. Замените их более понятными синонимами, а если это невозможно — добавьте пояснения.

3. Разогрейте аудиторию
Большинство людей слушает вас с нейтральным интересом, но вам кажется, что они настроены критично. Это ошибка восприятия. Часто выступления и презентации действительно скучны. Когда выступающий монотонно бубнит под нос, глаза слушателей невольно закрываются. Чтобы этого избежать, оратору нужно быть разным и постоянно переключать внимание аудитории, управлять им.
Вот несколько приёмов:
• Вовлекайте аудиторию вопросами. Обращайтесь к присутствующим, интересуйтесь их мнением, опытом. Можно попросить кого-то из зрителей поделиться историей, только коротко.
• Вставляйте небольшие шутки. Юмор — эффективный способ увлечь аудиторию. Выступление с классными шутками наверняка запомнится: его будут обсуждать, а это пойдёт на пользу личному бренду. Эмоциональный отклик зала поможет вам чувствовать себя увереннее. Шутить можно по-разному: добавляйте в презентацию актуальные мемы, включайте в речь смешные примеры из жизни, используйте профессиональный юмор или комбинируйте несколько вариантов. Всегда учитывайте контекст: если вам предстоит серьезное выступление перед начальством, вероятно, лучше обойтись без картинок из телеграм-каналов.
• Расскажите личную историю. Ваш опыт или опыт других людей всегда интересен и вызывает эмоции. Истории для выступлений нужно собирать и готовить. У меня есть специальный блокнот, в который я записываю такие истории, чтобы не забыть. Кроме того, я часто использую для записи заметки смартфона — ведь он всегда под рукой.

4. «Выдавите адреналин» перед выступлением
Если вас трясёт от волнения, не пытайтесь сдерживать страх. Доведите его до максимума заранее! Как?
• Представьте худший сценарий: «Я забуду слова, начну заикаться, зал будет смеяться, меня уволят».
• Разгоните эту мысль до абсурда: «Я опозорюсь так сильно, что меня покажут в новостях!»
• В этот момент нужно остановиться и выполнить технику «дыхание по квадрату». А потом продолжить разгон.
• Через 15–20 минут уровень адреналина начнет снижаться. Когда вы выйдете на сцену, страх уже не сможет накрыть вас с новой силой.

5. Найдите эмоцию в теме
Самый мощный способ победить страх — быть искренне увлечённым тем, о чём вы говорите. Люди чувствуют энергию.
• Подумайте: «Что мне самому интересно в этой теме?» Чем она вас цепляет?
• Найдите необычный факт или инсайт, который вас вдохновляет. Например, факт из истории или из жизни известных людей. Все уже когда-то и с кем-то случалось. А люди любят необычные истории. Интернет — ваш помощник. Не забывайте о проверке фактов!
• Говорите не для того, чтобы понравиться, — старайтесь поделиться. Не бойтесь проявить свои эмоции словами и жестами. «Представьте себе», «Я был в шоке, когда узнал», «В это трудно поверить» и другие фразы-эмоции не оставят слушателей равнодушными и вовлекут в процесс.

Как вести себя во время выступления

• Держите зрительный контакт. Не прячьте глаза, иначе аудитория перестанет вас слушать.
• Используйте жесты. Они придают уверенности и делают речь живой.
• Не бойтесь пауз. Молчание длиной в 2-3 секунды воспринимается как уверенность, а не как растерянность.
• Преобразуйте волнение в драйв. Адреналин — это энергия. Направьте её в голос и движения.
Финальный аккорд
Страх публичных выступлений — это не слабость, а нормальная реакция.
Победить страх можно, если понимать его природу и готовиться.
Чем больше выступлений, тем легче они даются.
Главное — действовать. Чем раньше вы выйдете на сцену, тем быстрее страх исчезнет. Слагаемые успеха — подготовка, уверенность и желание делиться знаниями.
Вы справитесь!

Как давать обратную связь, чтобы не нажить врагов


Марина работала в компании пять лет. Стабильный рост, доверие руководства, коллеги, которые ценили её мнение. Однажды на совещании её попросили дать обратную связь по проекту новичка Максима. Марина честно сказала:
— Очень сыро. Видно, что у тебя еще мало опыта, можно было приложить больше усилий. Есть к чему придраться.
Максим в тот раз кивнул, но с тех пор перестал здороваться с Мариной. Он больше не спрашивал совета, хотя раньше нередко это делал. Да и вообще явно избегал общения. Через месяц Марина узнала, что в компании ходят слухи: якобы она токсична и «подсиживает» новичков.
А ведь Марина вовсе не хотела задеть Максима. Но что-то пошло не так. В результате — испорченные отношения с коллегой, недопонимание и конфликты.
Как часто мы сталкиваемся с ситуациями, когда из лучших побуждений говорим человеку правду, а вместо благодарности получаем обиду, агрессию или в лучшем случае натянутую улыбку?
Обратная связь — мощный инструмент. Но им нужно правильно пользоваться.

Почему люди так болезненно реагируют на обратную связь?

• Она задевает эго. Многие воспринимают критику как личное оскорбление, даже когда та касается только работы.
• Неожиданность. Если человек не готов услышать замечания, они могут вызвать защитную реакцию.
• Неконкретность. Фразы вроде: «Ты плохо справился» не дают понимания, что именно критикуемый сделал не так.
• Тон и подача. Сравните: «Это можно сделать лучше» и «Ты опять всё испортил». Чувствуете разницу?
«Вас никто не обижает — вы сами обижаетесь» — очень популярная фраза. Ею люди часто оправдывают некорректную обратную связь. Так рассуждала и Марина из нашего примера. Чтобы избежать негативных последствий, важно уметь правильно давать обратную связь. Помните: нет такого понятия — «конструктивная критика». Это миф. Любая критика деструктивна, а вот правильная обратная связь помогает человеку стать лучше.
Середнячки не боятся говорить
Как обычно поступает отличник? Он боится сказать что-то не то, не так, не вовремя. Он взвешивает слова, обходит углы, лишь бы не задеть человека. В итоге — либо ничего не говорит, либо его слова теряются в потоке общих фраз.
И троечники, и хорошисты проще относятся к словам, не боятся говорить напрямую. При этом между ними есть существенное различие. Троечники рубят правду-матку, не думая о чувствах окружающих и не глядя на реакцию. Хорошисты, обладая коммуникативным интеллектом, говорят с оглядкой на результат: чтобы человек услышал и не закрылся.
Как этому научиться?

Как давать обратную связь правильно: 5 ключевых принципов

1. Спрашивайте разрешение
Нельзя врываться в границы человека со своей критикой без предупреждения. Даже если вам кажется, что собеседнику жизненно необходимо услышать правду — дайте ему возможность подготовиться.
Как сказать:
• «Могу я поделиться своим мнением по твоему проекту?»
• «Если хочешь, я могу предложить пару идей, чтобы улучшить работу».
Бывает так: начинают с одной из этих фраз, но потом, не дождавшись ответа, рубят с плеча — «твой проект не очень интересный». Важно дождаться отклика от собеседника, убедиться, что он готов принять вашу обратную связь. Только тогда она будет полезна.
Анекдот в тему.
Вопрос: как послать подальше человека, чтобы он не обиделся?
Ответ: очень просто — «Иди подальше, только не обижайся!»
Просто представьте: человек готовился, работал, действовал из своей картины мира, ему, вероятно, нравится результат. И тут — вы. Он, может быть, не готов сейчас услышать ваше мнение. Но, возможно, завтра или через неделю у него откроются уши, и он примет то ценное, что вы пытаетесь донести.
На заре моей карьеры я работал по технологии Владимира Тарасова и хотел вступить в ассоциацию тренеров. Для этого ко мне на тренинг пришли руководители ассоциации. После окончания работы я был очень воодушевлен: мне казалось, что я все провел отлично, максимально вложился в каждое слово, в каждое упражнение. Однако у экспертов нашлись замечания. И они преподнесли их очень корректно.
После тренинга мне озвучили только положительные моменты — участники комиссии подробно рассказали, что им понравилось. Решающую встречу предложили провести на следующий день, когда все немного отдохнут. На этой встрече мне тактично предложили (!) послушать, какие помарки комиссия заметила в моей работе. Предложили! И дождались моего ответа — конечно же, я согласился. Это было вдвойне полезно: я получил не только обратную связь, но и наглядный пример того, как ее правильно давать.
У вашего собеседника должен быть выбор: выслушать ваши соображения о его работе сейчас или отложить разговор на более подходящий момент.

2. Начинайте с позитива
Люди лучше воспринимают обратную связь, если сначала рассказать о том, что они сделали хорошо. И это не про «разбавить» негатив, а про то, чтобы подчеркнуть сильные стороны, которые наверняка есть. Вариант «плохо ВСЁ» встречается редко.
Если бы Марина из нашего примера похвалила Максима, он воспринял бы ее слова не так остро. Ей стоило сказать, что Максим проделал отличную работу, обратить внимание на то, что, по ее мнению, интересно и ново. И только потом переходить к тем моментам, которые нужно усилить. При таком подходе Максим наверняка остался бы лояльным и, кроме того, получил бы дополнительную мотивацию для дальнейшей работы над проектом.
Неправильно Правильно
«Презентация скучная и сухая».
«Презентация была очень структурированной. Видно, как ты хорошо подаешь информацию, все четко. Единственное, на мой взгляд, можно добавить немного визуала, чтобы было проще воспринимать цифры».

Универсальная формула: похвалить + показать, на что обратить внимание или что улучшить.

3. Будьте конкретны
Не затрагивайте эго человека, не переходите на личность. Отделите работу от исполнителя.
Вычеркните из своего лексикона фразы:
• «Ты вечно делаешь ошибки»;
• «Ты медлителен»;
• «Ты плохо подготовился».
Обратная связь должна касаться действий, а не личности.

Неправильно Правильно
«Ты вечно сдаёшь отчёты с опозданием!»
«Последние два отчёта пришли с задержкой, из-за чего мы не успели вовремя отправить их клиенту. Давай обсудим, как можно это исправить».

Это правило касается не только деловых коммуникаций. В быту тоже важно ему следовать.
Марк и Лена недавно стали жить вместе. У Марка это был уже второй брак, у Лены — первый. Лена старалась показать, какая она отличная хозяйка, и приготовила любимый суп Марка. Но Марк с трудом осилил две ложки. Лена это заметила и расстроилась. Однако Марк умел давать обратную связь. Он поблагодарил Лену за то, что она позаботилась о нем, а потом сказал: «Ты не могла знать, что я не переношу вкус вареного лука. Я не говорил об этом». Согласитесь, это намного лучше, чем. «Твой суп невозможно есть!» или «Я же не ем лук, зачем ты туда его положила?» — как будто девушка должна была догадаться.

4. Не учите, а предлагайте
Никто не любит, когда его учат жизни, особенно если он об этом не просил. «Тебе надо лучше», «Тебе стоило бы», «Ты бы хоть спросил». После таких фраз хочется нагрубить в ответ и указать маршрут движения. Вместо назиданий предложите обсудить возможные решения.
Когда я писал свою первую книгу — «Кремлевская школа переговоров», — я поначалу сотрудничал с дамой-редактором, которая постоянно мне говорила: «Вам нужно писать грамотнее», «Вам стоит поучиться делать примеры», «Ох, Игорь, вы только не обижайтесь, но ваша книга будет провальной». Последние слова стали последней каплей. Я указал даме на дверь и нашел редактора, который четко и понятно давал обратную связь: «Игорь, как вы смотрите на то, чтобы в этой главе добавить пример? А что, если поменять главы местами для более логичной структуры?» Работа пошла быстрее и продуктивнее. К слову, «Кремлевская школа переговоров» получила премию «Деловая книга года» и издается на тринадцати языках.

Неправильно Правильно
«Тебе нужно лучше планировать своё время!»
«Как думаешь, если разбить задачу на этапы, поможет ли это успевать в срок?»

Вопросительный и дружелюбный тон вовлекает человека в диалог, а не провоцирует желание обороняться.

5. Указывайте путь к исправлению
Любая критика должна заканчиваться указанием на возможное решение. Помните историю с моей первой книгой? Главное отличие второго редактора было в том, что она не только давала обратную связь, но и показывала, что делать. «Критикуя — предлагай — правило, о котором многие забывают. Важно не просто сказать, что нужно сделать, но и объяснить, для чего и как.

Неправильно Правильно
«Текст слишком сухой, тяжело читать».
«Отличный текст, видно, что ты глубоко разобрался в теме. Давай попробуем добавить больше примеров, чтобы читателю было проще воспринимать информацию».

Марине из самого первого примера стоило не просто сказать, что проект нуждается в доработках, но и объяснить, что именно нужно исправить, и показать, как это повлияет на результат. Не обязательно расписывать подробно — нет необходимости делать чужую работу. Достаточно обозначить направление, чтобы обратная связь стала конкретной рекомендацией.

Как реагировать на обратную связь

Обратную связь нужно не только правильно давать, но и адекватно принимать.
Первое правило на случай, если вам сказали что-то неприятное — не отбиваться и не оправдываться. Даже если критика кажется вам несправедливой.
Как реагировать:
1. Выслушать, не перебивая. Не спешите оправдываться.
2. Задать уточняющие вопросы: «Ты можешь привести конкретные примеры?»
3. Поблагодарить, даже если сложно: «Спасибо, что поделился мнением. Я подумаю над этим».
4. Если уж очень неприятно, не принимайте вовсе. У каждого человека свое мнение. Вы остаетесь при своем — можно так и ответить.
Если критика адекватная — используйте её как повод для роста. Если нет — не принимайте близко к сердцу.
Финальный аккорд
Обратная связь — мощный инструмент, который помогает людям расти и становиться лучше. Но в неумелых руках она может превратиться в орудие разрушения. Чтобы не нажить врагов и сохранить отношения:
• Давайте обратную связь, только получив разрешение.
• Начинайте с позитива.
• Будьте конкретными.
• Не учите, а предлагайте.
• Указывайте путь к исправлению.
И главное, помните: обратная связь должна помогать, а не ломать. Используйте ее правильно, и люди будут вас слушать, а не избегать.

Как перестать делать за других их работу


Александр всегда был человеком, который не может никому отказать. Коллега просит помочь с отчётом? Да, конечно. Начальник подкидывает «небольшую задачку» сверх должностных обязанностей, и эта «мелочь» почему-то занимает весь день? Без проблем! Друзья просят организовать встречу? Разумеется, сделает! Мужчина привык быть незаменимым и думал, что это принесёт ему признание и уважение.
Что произошло на самом деле? Коллеги расслабились. Они знали: Саша подхватит любую задачу. Начальник не ценил его усилия — просто загружал все больше и больше. Друзья звонили, только когда им что-то было нужно. В один не самый прекрасный момент Александр понял, что его ценят не как личность, а как бесплатного помощника.
Оказалось, постоянно брать на себя чужие задачи — это не проявление доброты, а путь к выгоранию, раздражению и обесцениванию себя.
Важно: каждое хорошее дело должно быть оплачено.

Почему это проблема?

• Люди привыкают к тому, что кто-то делает работу за них. Если вы всегда берёте на себя чужую «ношу», окружающие перестают чувствовать свою ответственность. Они расслабляются, потому что знают: если не успеют или не справятся, вы поможете. Со временем это становится нормой. Чем чаще вы приходите на выручку, тем скорее люди начинают воспринимать это как должное.
• Вы теряете время, выполняя чужие задачи. Вместо того чтобы развиваться, расти, решать собственные задачи, вы тратите время и силы на чужие проблемы. Это не только мешает вашему личному и профессиональному росту, но и создаёт иллюзию занятости. Вы всегда загружены, в то время как важные дела откладываются.
• Ваши заслуги остаются незамеченными. Когда вы постоянно «прикрываете» других, руководители не видят ваш вклад — только общий результат. А если что-то идёт не так? Кто виноват? Конечно, вы — самый активный исполнитель. В итоге вас не повышают и просто не замечают ваши достижения. Всем кажется, что так и должно быть.
• Выгорание и раздражение. Сначала вы думаете: «Я просто помогаю». Потом начинаете злиться: «Почему все на мне?» А после наступает полное выгорание и разочарование. У вас нет сил даже на свою работу, вы раздражены и демотивированы.

Как перестать делать чужую работу: 5 шагов

1. Определите, где именно вас используют
Дружат с вами или «дружат вас»? Самый важный вопрос, который стоит себе задать.

Раньше я тоже пытался быть «хорошим» со всеми своими клиентами и сотрудниками. Старался угодить им, называя это «быть человеком». Однако два случая перевернули мое сознание. На самом деле случаев было больше, но именно эти два запомнились мне особенно.
Я уже рассказывал в других книгах, что в начале 2000-х занимался реализацией вина. В 2006 году отрасль оказалась в глубоком кризисе из-за запрета поставок грузинских и молдавских вин. А немного раньше, еще до кризиса, у меня появился «друг» — покупатель из Сыктывкара, некий Константин, для своих Костя. Мне казалось, что у нас сложились приятельские или даже дружеские отношения. Костя мог позвонить мне в два часа ночи с просьбой помочь его водителю, который попал в мелкую аварию. Я помогал. Моя компания организовывала встречи дистрибьюторов, и Костя по дружбе участвовал в них на льготных условиях. Цены для него тоже были «дружеские». Я постоянно получал сообщения, которые начинались со слов «Игорь, дружище, помоги», — и заканчивались: «Ну мы же дружбаны».
Когда ввели запрет на поставку молдавских вин, я обратился к Косте с просьбой продать хоть немного моей продукции. В регионах запрет был еще не таким строгим, и я знал, что друг пока не вывел эти вина из ассортимента. В ответ получил короткое: «Какой я тебе друг, это твои проблемы». Отрезвило.
Другой случай связан с сотрудниками. Я пытался всем угодить: отпускал пораньше в пятницу, входил в положение, если кто-то затягивал сроки или внезапно просил отгул в разгар проекта, оплачивал некоторым лечение. И думал, что мы — команда, и, если будет нужно, «мои люди» всегда придут на помощь. Когда у компании начались серые дни, я собрал коллектив, чтобы обсудить новые реалии и поговорить о том, как действовать дальше. «Ваши проблемы — вы и решайте», — заявили сотрудники, не проявив ни капли лояльности. Тогда-то я и понял, что «дружили меня».
Не подумайте, что с тех пор я стал адептом философии «человек человеку волк». Но я говорил и буду говорить о том, как важно не попасться на самую сильную манипуляцию — манипуляцию «дружбой». А если это произошло, решительно выбираться. Для этого нужно сделать несколько непростых шагов.
2. Осознать проблему
Выпишите, какие задачи вы берёте на себя, хотя это не ваша зона ответственности.
• В каких ситуациях это происходит?
• Кто чаще всего просит вас о помощи?
• Какие задачи регулярно перекладывают на вас?
• В каких обстоятельствах вам неудобно отказать?
Обычно люди, которых используют, даже не замечают этого. Но как только вы начнёте отслеживать такие моменты, вы увидите повторяющиеся схемы.

3. Учитесь говорить «нет»
Отказывать трудно, потому что мы боимся показаться грубыми, бездушными или ленивыми. Но правда в том, что окружающие просто не замечают, что злоупотребляют вашей добротой. О том, как говорить «нет», я посвятил целую главу в книге «69 психотрюков». В этой книге я тоже не раз подчеркивал важность такого простого слова.
Схема отказа такая:
• Внутренне решить, выгодно ли вам делать то, что у вас просят. Не жертвуете ли вы собой и своими интересами?
• Если ответ на вопрос из первого пункта — «нет», так и сказать. Пояснить причину отказа не оправдываясь. Если понадобится, даже не один раз.
• Не переживать. Как показывает практика, этот пункт — самый сложный. Но, проделав шаги, описанные ранее, вы заметите, что переживаний стало меньше.
Как вежливо отказать:
• «Я не могу помочь, у меня сейчас много работы».
• «Нет, я не возьмусь за эту работу. Это твоя зона ответственности, думаю, ты справишься».
• «Я не буду делать за тебя. Я могу подсказать и дать совет».
Отказ — это не грубость, а способ обозначить границы. Те, кто привык перекладывать работу, быстро найдут другого «спасателя», если вы перестанете реагировать на их просьбы.

4. Перестаньте спасать тех, кто не хочет учиться
Если человек регулярно делает ошибки — это его зона роста. Подчищать за ним последствия — не ваша обязанность. Одно дело — объяснить один раз, когда человек что-то не понимает или не знает. Другое — постоянно переделывать за кем-то. Взваливая на себя чужие обязанности, вы не помогаете человеку, а потакаете его нежеланию развиваться.
Часто руководители или отличники выполняют чужую работу, чтобы не страдало общее дело. «Хочешь что-то сделать — сделай сам», «он не справится — частые причины. На самом деле такой подход «топит» и самого руководителя или отличника, и весь коллектив. Тот, кто не хочет или не может сделать свою работу, с радостью переложит ее на вас вместе с ответственностью за результат. В итоге это приведет к катастрофе — вы ведь не сможете всегда закрывать все «дыры». И виноватым в провале, скорее всего, сочтут тоже вас.
Как избежать этого:
• Покажите один раз, но не делайте сами.
• Напомните, что ответственность за результат лежит на исполнителе. Не позволяйте переложить ее на вас.
• Дайте человеку возможность столкнуться с последствиями своих ошибок. Каждый имеет право на такую науку — не лишайте его этой возможности.

5. Делегируйте и возвращайте задачи
Если вам постоянно «навешивают» чужие дела, попробуйте сделать так, чтобы работа вернулась к владельцу.
Если бы Александр из начала этой главы знал и применял предыдущие правила, он мог бы воспользоваться этим трюком. Например, его ответ сотруднику, который постоянно перекладывал на него написание отчетов, звучал бы так: «Олег, составление отчетов — это твоя работа. Я могу посмотреть конечный результат и подсказать, что стоит исправить, но делать отчёт придется тебе». Можете не сомневаться, Олег не пришел бы за советом — ему нужно было другое. Вероятно, коллега Александра изобразил бы «обиженку», но это была бы его проблема.
Фразы, которые можно использовать, чтобы «сделать возврат»:
• «Это твоя задача. Как я могу помочь тебе ее выполнить?»
• «Давай распределим задачи так, чтобы каждый делал свою часть».
• «Это не моя зона ответственности. Я могу подсказать ключевые моменты, но делать тебе».
Часто люди даже не замечают, что передали вам свою работу, — просто перекладывают на того, кто дает им такую возможность. Получается, это не они виноваты в том, что вы беретесь за чужую работу, а вы сами что позволяете ее на себя взвалить. Стоит вернуть её обратно — и «владельцы» этих задач начнут справляться сами.

6. Прекратите ждать благодарности
Это, пожалуй, самый сложный пункт. Многие помогают другим, надеясь на признание и похвалу. Но если вы всегда готовы прийти на помощь — это становится нормой, а не подвигом.
Как изменить ситуацию:
• Переключите фокус с «помогать всем» на «достигать своих целей».
• Напоминайте о своих достижениях, а не о чужих.
• Фиксируйте свой вклад и не стесняйтесь доносить его до руководства.
• Помните, что, выполняя чужую работу, вы неизбежно отстанете в выполнении своей.
Финальный аккорд
Последствия изменений: что вас ждёт после отказа от чужой работы

Возможно, в первое время окружающие будут недовольны. Они ведь привыкли к тому, что вы решаете их проблемы, и любое изменение вызовет сопротивление. Вы наверняка услышите что-то вроде: «Ты испортился», «Ты зазнался», «Я думал, на тебя можно рассчитывать». Эти фразы четко покажут, кто вами манипулировал.
Со временем появится легкость, и вы увидите, что:
• У вас стало больше времени на собственные задачи.
• Ваш вклад в работу стал более заметным.
• У вас появилось больше сил и энергии.
• Люди начали уважать ваши границы.
Не делать за других их работу — это не эгоизм, а здравый смысл. Чем раньше вы это осознаете, тем быстрее начнёте ценить своё время и энергию.

Как выстроить личные границы и сохранить их нетронутыми


Каждый визит мамы для Маши превращался в пытку. Первое, что делала мама, переступив порог — проводила пальцем по всем поверхностям, проверяя наличие пыли. Заглядывала под диваны — убедиться, что квартира убрана основательно, а не «для вида». Если находила пыль, то начинала читать лекцию о том, как нужно правильно убираться. А потом и вовсе могла схватить тряпку и начать устранять «недочеты» без согласия Маши.
За несколько дней до приезда мамы Маша начинала нервничать: панически убиралась, отодвигала мебель, чтобы отдраить каждый уголок, и все равно не могла успокоиться — даже если квартира сияла. А после визита чувствовала себя подавленной. Если у Маши не было времени или сил на уборку, она находила причины, чтобы отменить встречу.
Однажды Маша не выдержала и резко высказала маме все, что думает о ее визитах и «проверках». Случился скандал, после которого мама не разговаривала с Машей несколько недель. Потом общение возобновилось, но отношения стали напряжёнными. Теперь перед приездом мамы Маша испытывает не только тревогу, но и вину.
Личные границы — это фундамент психологического комфорта и самоуважения. Они определяют, как с нами можно обращаться, а как — нельзя, и помогают защититься от манипуляций, токсичного общения и чрезмерных требований. Человек берет ответственность за свою жизнь и при этом уважает правила и принципы жизни других людей.
Сейчас многие зациклены на своих границах и довольно резко их отстаивают, но в то же время нарушают чужие. Поэтому заявить о своих границах — лишь половина дела. В любой коммуникации важно учитывать интересы обеих сторон.
В этой главе мы разберём, что мешает людям выстраивать границы. Рассмотрим конкретные инструменты, которые помогут вам поддерживать экологичные, доверительные отношения, сохраняя свои границы и не посягая на чужие.

Как понять, что ваши границы нарушены

Коллега Сергея любил отпускать «дружеские» комментарии в стиле: «Сколько можно пончики есть? Ты сам уже как пончик!» или «Ты уже столько лет на одной должности, никак тебя не повысят. Чего сам не попросишь, трусишь?». Сергей терялся, вымученно смеялся над «шутками» коллеги и по возможности старался с ним не пересекаться.
Иногда мы даже не осознаём, насколько размыты наши границы. Вот несколько признаков, которые помогут вам определить проблему:
• Вам некомфортно, но вы терпите.
• Вы чувствуете себя виноватым, если отказываете.
• Вам приходится оправдываться за свои решения.
• Люди пользуются вашей добротой, но не спешат помогать в ответ.
• Кто-то постоянно даёт вам непрошеные советы, вмешивается в вашу жизнь.
Если что-то из этого списка вам знакомо — пора чётко обозначить границы и научиться их защищать.

Как определить свои границы

Иван приехал с товарищем в Казань на соревнования по триатлону. Они остановились в одном номере. Утром, открыв глаза, Иван обнаружил, что его товарищ ходит по номеру абсолютно нагой. На просьбу одеться товарищ ответил, что привык дома так ходить и вообще, мол, что такого-то?
Не все могут осознать, что их границы заканчиваются там, где начинаются границы другого человека. Общение должно быть комфортным для обеих сторон.
Как понять, что считать нормой, а что — нет?
Все, что комфортно для обоих участников коммуникации – это норма.

Если для одного человека какое-то поведение или способ взаимодействия неприемлем — важно это учитывать.
Как же нащупать эти пресловутые личные границы, о которых сейчас твердят из каждого утюга? Ведь, несмотря на это, огромное количество людей продолжают жить так, словно никаких границ нет и в помине. Они выполняют не свою работу, оправдываются, получая непрошеные советы, или, как в случае с Машей, действуют по указке родителей, будучи взрослыми людьми, воспитывая собственных детей или даже внуков.
А все потому, что выстроить и защитить свои границы — и просто, и одновременно сложно. Такие действия требуют от нас умения слышать себя, самоценности и недюжинной смелости. Ведь каждый человек определяет свои границы, опираясь на собственные ощущения. Это касается не только физического пространства — то есть границ в буквальном смысле, — но и эмоциональных, коммуникативных и социальных аспектов взаимодействия с другими людьми. Развивая коммуникативный интеллект, вы научитесь этому. И навсегда оставите в прошлом страх заявлять о том, что для вас приемлемо, а что — нет.

Почему так сложно открыто сказать о том, что происходящее для вас некомфортно и неприемлемо

Руководитель Алены регулярно писал ей в мессенджер после 23:00, отправлял задачи в выходные и требовал выполнения в кратчайшие сроки. Алена терпела больше года. Когда она попробовала намекнуть, что это нерабочее время, начальник заявил: «Значит, тебе плевать, что будет с нашей компанией и с какими трудностями нам всем придется столкнуться? А я думал, мы одна команда!» Алена почувствовала себя виноватой. Каждое новое сообщение вызывало у нее сильную тревогу — девушка уже была на грани выгорания. Закончилось все громким увольнением.
Люди боятся, что, если начнут отстаивать свои границы, заработают репутацию плохих работников, потеряют друзей, испортят отношения с окружающими или будут выглядеть грубыми и некомпетентными. Такие страхи особенно характерны для людей, выросших в среде, где границы не уважали. Например, в семьях, где было принято контролировать детей, навязывать им решения или вторгаться в их личное пространство.
Нам с детства внушали, что нужно быть хорошими, уступчивыми, понимать других. И никто не учил нас защищать свои интересы. А потом мы удивляемся, почему люди пользуются нами, манипулируют или выжимают эмоции до последней капли.
Середнячки, которые не боялись получить двойку за отказ, не стесняются говорить «нет». Они понимают, что границы — это не прихоть, а жизненная необходимость.
Ошибочные убеждения, которые мешают устанавливать границы:
• «Если я скажу “нет”, меня не будут любить»;
• «Отказывать — значит быть эгоистом»;
• «Лучше промолчать, чем обострять конфликт»;
• «Другим виднее, что мне нужно».
Уважение к своим границам — это не эгоизм, а свойство здоровой психики. Те, кто нас действительно ценит, не отвернутся из-за отказа. А те, кто манипулирует и использует, — начнут больше уважать. Раньше вы молчали, значит, такое обращение с вами было допустимо. Когда вы начнете отстаивать свои интересы — им придется принять новые правила игры, или ваши пути разойдутся. Подумайте, что для вас лучше: тянуть непосильную ношу отношений с людьми, которым вы безразличны, или закончить эти отношения и найти новые, где вас будут уважать и прислушиваться к вашему мнению?

Как выстроить границы: 5 ключевых техник

Тёща Димы всегда приходила без предупреждения. Она просто звонила в домофон: «Открывайте!» Иногда это происходило в моменты, когда Дима и его жена отдыхали после работы или просто хотели побыть вдвоём. Дима долго терпел, но ситуация стала настолько невыносимой, что он старался не появляться дома в те дни, когда теща могла прийти. Выдумывал себе дела или просто задерживался на работе — только бы не идти домой. Это привело к ссорам с женой, которая заметила отдаление Димы, но не хотела обижать мать. Напряжение копилось, пока однажды не произошёл громкий конфликт, после которого отношения в семье стали холодными. Теперь Дима чувствует себя чужим в собственном доме и практически не разговаривает с тёщей.
Как выстроить личные границы, чтобы общение приносило удовольствие, а не раздражение и конфликты?

1. Техника «Стена из кирпичей»: определите, что для вас недопустимо
Для начала нужно провести ваши границы. Честно ответьте себе на вопросы и поразмышляйте, что еще вызывает у вас дискомфорт (даже незначительный) при взаимодействии с другими людьми.
• Физические. Всё, что касается тела и пространства вокруг. Насколько близко к вам можно стоять, можно ли прикасаться к вашей руке или обнимать. Комфортно ли вам общаться с человеком на расстоянии двух метров? А если он подойдет ближе? Дистанция, на которой вы начинаете испытывать дискомфорт, — это ваши физические границы.
• Эмоциональные. Эмоции и их проявления. Насколько допустимо для вас, когда с вами разговаривают на повышенных тонах, кричат. Как вы реагируете, если при вас ругаются матом или вдруг начинают обращаться на «ты»? Допустимо ли плакать вам в жилетку и обсуждать чьи-то проблемы?
• Материальные. Отношение к проявлениям материального мира — вещам, деньгам, книгам, предметам личной гигиены. Они показывают, насколько мы готовы делить их с другими. Готовы ли вы пользоваться одной расческой с подругой? Вытираться одним полотенцем с партнером? Читать на уроке одну книгу с соседом по парте?
• Психические. Ваши мысли, ценности, убеждения. Можно ли с вами говорить о политике, сексе или религии? Допустимо ли давать непрошенные советы? В каких ситуациях? Придерживаетесь ли вы с партнером общих правил воспитания детей? В каких ситуациях вы наступаете себе на горло, жертвуя своими убеждениями и ценностями?
• Сексуальные. Уровень комфорта и безопасности во время сексуальной близости. Что для вас приемлемо, а что — нет? Прислушивается ли партнер к вашим пожеланиям и запретам? А вы к его?
Вспомним пример из начала главы. Что могла сделать Маша, чтобы освободиться от маминого контроля, сохранив при этом отношения? Она могла прописать, что для нее недопустимо в отношениях с мамой, и только потом выйти на честный и откровенный разговор.
Если у вас нет чёткого понимания своих границ, другие будут решать за вас, что считать «нормальным». После того как вы определите границы, возьмите лист бумаги и напишите:
• «Мне не нравится, когда…»:
• «Я не приемлю, если…»;
• «Я чувствую себя некомфортно в ситуации…».
• Например:
• «Мне не нравится, когда мама устанавливает свои порядки в моем доме».
• «Я не приемлю, когда на меня повышают голос».
• «Я злюсь, когда коллега называет меня пончиком и дает советы по карьере».
• «Для меня неприемлемо работать в выходные дни и общаться с начальником после 20:00».
• «Меня раздражает, когда теща приходит без приглашения».
• «Для меня недопустимо, когда посторонний человек при мне обнажается».

2. Техника «Лёгкий щит»: учитесь говорить прямо, что именно вам не нравится
После того как вы честно признаетесь себе в своих эмоциях и поймете, где проходят ваши границы, можно подумать о том, что делать дальше. А дальше важно прямо сказать «нет» или дать понять, что подобное поведение для вас неприемлемо. Мы уже неоднократно говорили про волшебное слово «нет» и важность умения отказывать. Отстаивание своих границ во многом связано с этим навыком. Вот несколько фраз, которые помогут отказать корректно:
• «Я не могу тебе помочь, у меня сейчас нет на это ресурсов».
• «У меня другие планы, я не могу их отменить. В следующий раз, если ты скажешь заранее, я постараюсь тебе помочь».
• «Мне это не подходит, но я ценю, что ты обратился ко мне с этим предложением».
• «Я не готов обсуждать эту тему, для меня это неприемлемо (табу)».
• «Я ценю наше сотрудничество, но я не готова работать 24/7. Если для вас это неприемлемо, мы можем обсудить это в рабочее время».
• «Я не даю в долг больше 10 000 рублей. Такую сумму я готов дать, больше — нет».
Что Алена могла ответить руководителю, когда тот писал ей в нерабочее время?
«Уважаемый Владимир Федорович, я очень ценю наше сотрудничество и прошу не расценивать мое сообщение как нелояльность. Я хотела бы отметить, что не готова работать в графике 24/7. Мое личное время — это время для семьи. Поэтому после работы я не буду отвечать на звонки. Я ценю ваше доверие и готова завтра (возможно, сейчас) выполнить вашу просьбу, но прошу иметь в виду, что вечером я занята семьей. Если вас такой подход не устраивает, мы можем это обсудить в рабочее время».

3. Техника «Границы на замке»: что делать, если вас не слышат
Если человек снова и снова игнорирует ваши слова, важно дать понять, что вы не шутите. Он должен знать, что у его поведения будут последствия. Если люди привыкли общаться с вами определенным образом, они неизменно будут сопротивляться любым изменениям. Они будут пытаться вернуть вас в привычное русло. Не давайте им это сделать. Фразы, которые вам помогут:
• «Я уже говорил, что мне это неприятно. Если ты продолжишь, я прекращу общение».
• «Если ты будешь нарушать нашу договоренность, я вынужден буду закончить сотрудничество».
• «Я ценю наше общение, но повторю: во время работы я не могу разговаривать, поэтому трубку не подниму».
Что ответил Иван своему соседу по комнате, когда тот удивился его реакции и продолжил ходить так, как привык дома? «Конечно, ты можешь ходить так, как привык, но в отдельном номере. Сейчас мы здесь живем вместе, прошу уважать тот факт, что для меня это неприемлемо». Сосед прислушался к Ивану и остался в номере.
Дмитрий мог заранее поговорить с женой, поделиться, что для него некомфортны визиты без предупреждения, и попросить супругу обсудить это с мамой. Если жена по какой-то причине не может сделать это сама — предложить поговорить вместе.
Что могла сказать пара: «Мама, мы тебя любим и ценим. Нам нравится проводить с тобой время, когда мы заранее об этом договариваемся. Ты ставишь нас в неловкое положение, когда приходишь без предупреждения. У нас есть свои дела и планы, поэтому, пожалуйста, больше без предупреждения не приходи. Мы тебя уважаем и ждем такого же отношения к себе».
Если это не сработало, и теща решила опять проверить семью на прочность, супруги могли сказать: «Мама, мы уже один раз попросили не приходить без предупреждения, потому что это знак неуважения к нам. Раз сейчас ты здесь, сегодня можешь провести время с нами, но в следующий раз мы не откроем дверь и тогда просим не обижаться». Будьте готовы выполнить обещание. Иногда это единственный способ показать, что вы говорите серьезно.

4. «Зеркало»: уважайте чужие границы
Понаблюдайте за собой: где и как вы нарушаете чужие границы. Это будет интересный опыт. Мы часто бываем уверены, что у нас точно нет с этим проблем. Так ли это на самом деле? Может, вы любите помогать, не спрашивая, нужна ли человеку помощь? Такое поведение еще называют «причинять добро». Или обижаетесь, когда слышите «НЕТ»?
Если хотите, чтобы ваши границы уважали, не нарушайте чужие:
• Не навязывайте помощь, если человек о ней не просит.
• Не критикуйте выбор других.
• Если вам говорят «нет» — принимайте без обид.
• Не давайте непрошеных советов.
Если обнаружили за собой что-то из этого списка, можете честно сказать об этом партнеру:
«Да, я раньше тоже делал и говорил то, что было неприятно или оскорбляло тебя. За это прошу прощения. Предлагаю быть внимательнее друг к другу и не использовать такие манипуляции в наших отношениях…»

5. «Красная черта»: защита от агрессивных нарушителей
Если после всех объяснений человек продолжает поступать по-прежнему: издеваться, унижать, оскорблять, нападать — есть три варианта:
1. Прекратить общение (если это возможно).
2. Попросить помощи.
3. Принять более жесткие меры, вплоть до официальных жалоб.
Личные границы — не застывшая конструкция. Они могут меняться с опытом, по мере прохождения терапии и в зависимости от жизненной ситуации. Важно регулярно отслеживать свои эмоции и корректировать правила общения с окружающими.
Кстати, если вы чувствуете, что сами не справляетесь, в нашей Академии переговоров есть замечательные психологи, которые помогут вам разобраться в своих личных границах, определить их и научиться взаимодействовать с людьми по-новому.
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Как сохранять границы нетронутыми

Если вы понимаете, что с вашими границами что-то не так, и хотите это исправить — придется потрудиться. Это сложный и увлекательный путь, на котором вас ждет много новых открытий: о себе и о других людях. В чем-то придется разочароваться, с кем-то прекратить отношения. Но зато в вашем окружении появятся люди, которые будут уважать вас, ваши ценности и взгляды, с которыми вы начнете выстраивать доверительные, честные и открытые отношения.
Вот несколько рекомендаций, как сохранить свои границы в целости:
• Будьте последовательны: если вы один раз уступите, люди поймут, что вас можно «продавить».
• Не оправдывайтесь: простого «мне это не подходит» достаточно.
• Умейте выдерживать паузу: если вас упрашивают — спокойно скажите: «Я уже дал ответ».
• Используйте «я-сообщения»: «Мне неприятно, когда ты так говоришь» вместо «Ты грубый».
• Будьте готовы к потере токсичных людей: если кто-то отдалится из-за ваших границ, значит, он был в вашей жизни не ради вас, а ради удобства.
Финальный аккорд
Личные границы — это не проявление эгоизма, жесткости или конфликтности, а основа уважения к себе. Чем чётче вы их обозначите, тем больше вас будут уважать. Не бойтесь, что в процессе выстраивания вами границ кто-то уйдёт из вашей жизни. Те, кто ценит вас, а не вашу уступчивость — останутся.
• Личные границы — основа психологического комфорта.
• Они определяются эмоциональной реакцией и требуют осознанного контроля.
• Их защита — ваша ответственность. Никто не обязан угадывать ваши чувства.
• О границах важно говорить прямо, конструктивно и последовательно.
Если кто-то не хочет их уважать — позвольте произойти последствиям, о которых вы предупреждали. Если это не изменит ситуацию — прекращайте общение.
Сначала вы строите границы, а потом они строят вашу жизнь.

Чем лучше вы понимаете свои границы и умеете их защищать, тем более гармоничными будут ваши отношения с окружающими и тем комфортнее станет ваша жизнь.

Как постоять за себя словами


Провальный пример: когда слова не нашли своего адресата

Александр работал в офисе, где один из сотрудников взял на себя роль местечкового шутника. Объектом для шуток он выбрал именно Александра. Стоило тому зайти на работу хотя бы на пару минут позже установленного начала рабочего дня, как в его адрес тут же летели едкие комментарии: «Ну что, опять опоздал? Наверное, важные дела были — сериал досматривал?» Коллеги смеялись, раздувая минутную задержку в историю на полдня. Александр чувствовал раздражение, но молчал. Он не хотел скандала, поэтому натягивал улыбку и делал вид, что ему тоже весело.
Однако через некоторое время ситуация усугубилась: «весельчак» начал отпускать шуточки и на тему работы. Он мог сказать что-то вроде: «Наверное, ты поэтому так долго делаешь проекты? Нам пора привыкнуть!» В какой-то момент Александр понял, что эти «невинные» подколы портят ему не только настроение, но и репутацию. Как отвечать на такие выпады, чтобы поставить человека на место, но не ввязаться в открытый конфликт?

Почему важно уметь постоять за себя именно словами?

Многие привыкли терпеть неприятные замечания, сарказм, откровенные унижения, опасаясь, что активное сопротивление приведёт к конфликту. Однако молчание не решает проблему — наоборот, оно даёт агрессору сигнал, что можно продолжать в том же духе. А если долго терпеть, раздражение накапливается и однажды может вылиться в неконтролируемый взрыв.
Отличников родители учат, что лучше промолчать и не провоцировать. «Быть выше этого». Не отвечать. Троечникам же говорят: ответь, не оставляй без ответа.
Если вы не умеете защищать себя словами:
• Вас будут использовать, видя вашу неуверенность.
• Ваши границы будут постоянно нарушать.
• Люди будут воспринимать вас как удобного человека, но не будут уважать.
• Ваша самооценка пострадает, а внутри будет накапливаться недовольство.
А вот если вы научитесь грамотно ставить людей на место словами — вас начнут уважать и даже побаиваться. Согласитесь, часто это бывает не так уж и плохо. Вы не потеряете лицо, не позволите другим играть на ваших эмоциях и в то же время не будете то и дело попадать в конфликтные ситуации.
Маша рано вышла замуж. Муж был старше ее на десять лет — взрослый, авторитетный мужчина. Он настоял на том, чтобы снять квартиру в доме, где жили его мама и сестра. Маша не смогла отказать. К сожалению, она не читала эту книгу, и ее коммуникативный интеллект не был развит.
С первых дней после переезда свекровь стала заходить «на огонек» и давать невестке советы: как убирать дом, мыть посуду, готовить. Делала она это очень настойчиво, даже авторитарно. Маша не знала, куда деться от бесконечных нравоучений. Слова свекрови часто доводили бедную девушку до слез. Маша пыталась найти защиту у мужа, но тот лишь отмахивался: ты же взрослая, сама разбирайся.
К слову, сестра мужа, которая была ненамного старше Маши, тоже не отказывала себе в удовольствии заглянуть «по-соседски» и высказать свое мнение о Машиных способностях как жены и хозяйки. Нужно ли говорить, что мнение это было негативное? Сестра могла запросто залезть в холодильник и отпустить уничижительный комментарий о качестве еды. А уж провести пальцем по верху шкафа и скривиться: «Ну и пылища! Кошмар!» — было чуть ли не обязательным ритуалом сразу после приветствия.
Маша долго терпела. Но однажды не выдержала. Забегая вперед, скажу: это было лучшее, что она могла сделать.
А случилось вот что. Маша приготовила котлеты. Сложила их в миску и оставила на столе, чтобы остыли. Зашла сестра — как всегда без предупреждения. Бесцеремонно запустила пальцы в миску, выбрала котлету, откусила и скривилась так, будто отведала кусок мыла. Молча выбросила котлету, развернулась и ушла. А через пять минут вернулась с тарелкой, на которой лежали… Да-да, верно — котлеты. Поставила тарелку на стол со словами: «Накорми моего брата нормальной едой, а то кажется, что ты его отравить хочешь! Я бы на его месте тебя взашей гнала, такую криворукую!»
Маша не стала отвечать. Просто взяла тарелку и выбросила ее вместе с котлетами в мусорное ведро. А после этого тихо, но твердо сказала: «Пошла вон, и чтобы впредь без приглашения духа твоего здесь не было!»
Конечно, потом был скандал. Муж попытался вмешаться в ситуацию, но получил: «Ты сказал разбираться самой? Я разобралась. Теперь ты разбирайся, нужна ли тебе наша семья».
Жестко? Безусловно. Но зато эффективно.
Так как же правильно постоять за себя словами? Давайте разберем конкретные стратегии.

1. Не давайте втянуть себя в чужую игру
Агрессоры и провокаторы надеются на вашу эмоциональную реакцию. Они подкидывают вам «приманку» — оскорбления, подколы или сарказм, — ожидая, что вы взорветесь. Когда вы теряетесь, начинаете оправдываться или злиться — они побеждают. Предвосхищаю ваше недоумение — ведь Маша из примера выше тоже разозлилась. Сейчас объясню. Когда мы говорим о том, что человек «разозлился», — мы имеем в виду потерю контроля и внутреннюю неуправляемую эмоциональную реакцию. Маша прекрасно контролировала ситуацию и свои действия. Она осознанно проявила агрессию, позволив себе дать выход накопившимся эмоциям. Этот трюк хорошо применять, когда надо дать понять оппоненту, что пора завязывать.
Маша могла избежать этой сцены, если бы раньше дала агрессорам понять, что они зашли слишком далеко и пора сдать назад. Например, в ответ на шпильку: «Ох, нынешняя молодежь! Ты хоть яичницу-то пожарить можешь? Или доставку заказываешь?» — она могла бы ответить одним из способов:
Метод «балкона»: представьте, что наблюдаете ситуацию со стороны. Не спешите эмоционально реагировать. Вместо этого уточните:
• «Интересно, что ты так думаешь. А с чего такие выводы?»
• «Любопытное замечание. Расскажи подробнее, на чём оно основано?»
Метод «зеркала» — он немного жестче предыдущего, но все же может считаться вполне миролюбивым. Проясните цель высказывания:
• «Ты хочешь меня задеть, или у тебя действительно вопрос, на который нужно ответить?»
• «Ты ожидаешь, что я обижусь, или тебе просто скучно?»
Часто после таких вопросов нападающий теряется, потому что его план вывести вас из равновесия не сработал.
Конечно, он предпримет еще попытки, но вы их так же остановите.

2. Держите паузу и не спешите оправдываться
Тот, кто прав, никогда не оправдывается. Агрессор хочет загнать вас в рамки виноватого.
Помните, я говорил про вредный совет отличникам — промолчать, не вступать в перепалку. Отчасти он имеет право на жизнь. Важно понимать: промолчать и взять паузу — не одно и то же. Паузу берем, переспрашивая.
Если на вас нападают, не отвечайте сразу. В паузе — сила. Агрессор, не получив мгновенного эмоционального отклика, начинает нервничать. А у вас есть возможность выбрать лучшую тактику.
Пример: «Ты опять всё испортил, у тебя руки не из того места растут!»

Неправильно Правильно
«Нет, я не виноват, просто обстоятельства сложились так…»
«Извини, отвлекся. Что?»

Очень непросто повторить атаку с той же интонацией и теми же словами — оппонент почувствует себя глупо. Но если ему все же удастся снова сделать выпад, можно продолжить в стиле: «Забавно, что ты так считаешь. Ты хочешь обсудить проблему или просто выпустить пар?»
Вернемся к Александру из начала главы. В ответ на очередной саркастический подкол: «Ну что, опять опоздал? Наверное, важные дела были — сериал досматривал?» — он мог удивленно посмотреть на «шутника» и спросить: «Извини, что? Не расслышал». И всем стало бы понятно, что «котлеты полетели в мусорку».
Оправдания ставят вас в слабую позицию. Короткая пауза и вопрос — дают контроль над ситуацией.

3. Отвечайте коротко, но ёмко
Агрессоры ожидают длинных оправданий. Они специально провоцируют вас, чтобы втянуть в разговор, где смогут доминировать. Если ваш ответ короткий и точный — им не за что зацепиться, чтобы дальше развивать атаку. Краткость — сестра таланта. Избегайте длинных и витиеватых фраз. Агрессор выдернет из контекста отдельные слова и заставит вас оправдываться уже за то, чего вы не говорили.
Как отвечать?
• «Серьёзно? Это лучший аргумент, который ты смог придумать?»
• «Если ты хотел меня обидеть, то не получилось. Давай обсудим по существу».
• «Ты можешь сказать то же самое, но уважительно?»
• «Мимо. Ты готов разговаривать по делу?»
Такие фразы моментально снижают накал и демонстрируют, что вы не боитесь словесных атак.

4. Используйте юмор и переведите ситуацию в шутку
Юмор — мощное оружие против нападок. Он обезоруживает собеседника и снимает напряжение. Главное, не увлекаться самоиронией, так можно невольно укрепить позицию агрессора.

Пример: «Ты опять опоздал! Тебе что, будильник подарить?»

Неправильно Правильно
«Ох, приму в подарок, а то мой сломался».
«Отличная идея! Только с золотыми стрелками — я люблю роскошь! Обещаешь?»

За первую фразу можно зацепиться и раскрутить. «А что, не мог сам позаботиться и купить?»
Второй ответ показывает, что вас не задевают подколы. Агрессору становится неинтересно и некомфортно.

5. Прямо обозначьте границы
Если кто-то постоянно вас цепляет, важно не только отбиваться в момент нападения, но и поставить чёткую границу: «Со мной так нельзя».
Именно это, пусть и жестко, сделала Маша. Конечно, в ее случае ситуация уже дошла до предела и требовала не только слов, но и действий. Выбросив котлету, сестра мужа обесценила старания Маши не просто словами, но и действиями. Этот поступок требовал симметричного ответа. Однако в большинстве случаев можно обойтись словами.
Как сказать? Твёрдо, но спокойно:
• «Давай договоримся, что мы общаемся уважительно».
• «Я не позволю так с собой разговаривать».
• «Ты можешь что-то сказать по существу? Если да — говори, иначе беседа окончена».
• «В своем доме решаю я. Прошу не давать мне советы без моего разрешения».

Пример:
Выпад: «Ты вообще слушаешь, что тебе говорят? Или в своём мире живёшь?»
Ответ: «Я готов обсудить с тобой важные вопросы, но без перехода на личности».
Финальный аккорд
Постоять за себя словами — не то же самое, что агрессивно нападать в ответ. Это умение держать дистанцию, не реагировать на провокации и твёрдо отстаивать свои границы. Запомните:
• Не ведитесь на провокации. Держите паузу и анализируйте ситуацию.
• Отвечайте чётко и коротко. Длинные оправдания — сигнал о слабости.
• Используйте юмор. Это сбивает нападающего с толку.
• Обозначайте границы. Если человек ведёт себя неуважительно — скажите об этом прямо.
Чем больше вы практикуете эти методы, тем увереннее будете себя чувствовать. Люди уважают тех, кто умеет за себя постоять. У вас есть всё, чтобы больше не прятаться в тень. Берите и применяйте!

Как вырваться из зависимых отношений


Анна и Олег встречались пять лет. Олег был харизматичным, уверенным и при этом постоянно говорил Анне, что пропадёт без нее, что она — его единственная поддержка. Девушке было приятно это слышать. Однако со временем поведение мужчины изменилось: он начал контролировать каждый шаг Анны. Проверял ее телефон, критиковал подруг, манипулировал чувством вины, если девушка все-таки делала что-то по-своему. Анна уходила, но Олег возвращал её — словами о любви и слезами. Снова уходила — он угрожал, что без неё сломается. В итоге она оставалась…
Оставалась, но теряла себя.
Друзья спрашивали: «Неужели ты не видишь, что он тобой пользуется?» — на что Анна неизменно отвечала: «Он точно изменился. И я его люблю…». Лишь спустя годы девушка осознала, что давно уже попала в цепкие лапы зависимых отношений.
Думаете, зависимость возможна только в романтических связях или в семье? Ошибаетесь.
Я знаю немало историй, когда друзья очень сильно «прикипают» друг к другу. Даже мысль о том, что один из них когда-нибудь может начать общаться и дружить с кем-то еще, причиняет другому нестерпимую боль. О, какие истерики способны устраивать взрослые, казалось бы, люди, чтобы удержать обожаемого друга при себе!
Часто за консультацией обращаются сотрудники, находящиеся в сильнейшей зависимости от своих руководителей-тиранов. Все внутри этих людей бунтует и сопротивляется происходящему. Они мучительно ищут способ сделать так, чтобы начальник, наконец, перестал их гнобить: задерживать на работе до ночи, нагружать обязанностями сверх установленных — и начал прислушиваться к их мнению. «Я уже два года не вижу свою семью и детей!» — причитает несчастный менеджер, но не допускает даже мысли об увольнении. Мол, кто ж еще возьмет меня, неумеху, на работу, кроме строгого, но справедливого босса.
При зависимых отношениях эмоции одного человека полностью определяются поведением другого. Это слияние настолько сильное, что зависимый теряет контроль над своими чувствами и действиями. Все его желания, цели, смысл жизни сосредоточены вокруг объекта нездоровой привязанности. Человек становится жертвой манипулятора, а тот, в свою очередь, осознанно или бессознательно усиливает эту зависимость.
Причины, по которым человек попадает в такие отношения, могут быть разными: низкая самооценка, отсутствие личных границ, вера в безусловную любовь или повторение модели поведения, усвоенной в семье.
В психологии существует понятие «драматического треугольника» (его еще называют треугольником Карпмана), включающего роли Жертвы, Преследователя и Спасателя. Жертва перекладывает ответственность за свою жизнь на других. Она считает, что виновник всех ее проблем — Преследователь. Спасатель играет роль поддерживающего участника. Такая структура разрушительна, но каждый участник получает в ней определенную выгоду. Именно поэтому люди могут годами находиться в подобных отношениях, страдая, но не предпринимая попыток выйти.
Поведение, усвоенное в родительской семье, напрямую влияет на то, какие отношения человек строит во взрослом возрасте. Если в детстве он видел, что конфликты решают криком, насилием или манипуляциями, он будет считать это нормой и перенесет такие способы взаимодействия уже в свою жизнь. А встретив партнера с подобным опытом, вступит с ним в игру, чередуя роли Жертвы, Преследователя и Спасателя.
Осознать, что вы находитесь в зависимых отношениях, бывает непросто. Элементы зависимости в том или ином виде присутствуют в любых отношениях, особенно на начальных этапах. Однако в здоровых отношениях партнеры могут обсуждать свои эмоции и проблемы, стремясь к их разрешению.

Чем зависимые отношения отличаются от здоровых

1. Спутанная ответственность
• Здоровые отношения: каждый участник берет на себя ответственность за свои чувства и потребности.
• Зависимые отношения: перекладывает ответственность на партнера или, наоборот, взваливает на себя бремя избыточной заботы.

2. Размытые границы
• Здоровые отношения: люди признают и уважают границы друг друга.
• Зависимые отношения: границы стираются. Человек жертвует своими интересами или, напротив, подавляет самостоятельность партнера.

3. Подавление эмоций
• Здоровые отношения: партнеры могут свободно выражать любые эмоции, включая негативные.
• Зависимые отношения: честный разговор становится невозможным. Напряжение копится. Это приводит к вспышкам агрессии, которые не решают проблемы, а лишь усугубляют их.

4. Искажение самооценки
• Здоровые отношения: партнеры не стремятся снизить самооценку друг друга.
• Зависимые отношения: человек начинает воспринимать себя слабым и беспомощным. Это ощущение незаметно распространяется на всю его реальную жизнь.

5. Плохое внутреннее состояние
• Здоровые отношения: основаны на уважении и взаимной поддержке.
• Зависимые отношения: преобладают тревога, страх и раздражение. Человек не понимает своих чувств и их причин, а если понимает, то не допускает мысли о том, что можно что-то изменить.

6. Изоляция
• Здоровые отношения: партнеры сохраняют дружеские, семейные и профессиональные связи.
• Зависимые отношения: человек оказывается изолированным от внешнего мира.

7. Страх разрыва
• Здоровые отношения: люди остаются вместе по желанию.
• Зависимые отношения: главный объединяющий фактор — страх. Несмотря на дискомфорт, партнеры не видят возможности выйти из таких отношений.
Подведем итог. Главный признак здоровых отношений — способность обсуждать проблемы и искать компромиссы. В зависимых отношениях этой опции нет. Вы не управляете своей жизнью, все подчинено другому человеку.

Как понять, что вы в зависимых отношениях

Проверьте себя:
• Вы часто чувствуете вину даже без объективных причин.
• Вы боитесь уйти, но и оставаться тяжело.
• Вы постоянно оправдываете партнёра: «Да, он груб, но у него тяжёлый характер…»
• Вы ставите его (её) интересы выше своих.
• Вы ощущаете, что без этого человека вам не справиться.
• Вы зависите эмоционально или финансово.
• Ваши желания, планы, свобода ограничены.
Если вы узнали себя хотя бы в одном пункте — это тревожный сигнал. Такие отношения не дарят счастья. Они затягивают, оставляют эмоционально выжатым, ломают личность.

Почему люди остаются в зависимых отношениях

Кажется, все очевидно: если отношения делают вас несчастными — уходите. Но человеку в зависимых отношениях сложно осознать свою ситуацию. Он привыкает к боли, к роли жертвы или спасателя, к постоянным эмоциональным качелям.
Вот главные причины бездействия:

1. Страх
«А вдруг я никому больше не буду нужен?»
«А вдруг я больше не найду работу?»

2. Чувство вины
«Если я уйду, ему (ей) станет хуже».
«Как же они без меня справятся, если я уволюсь?»

3. Привычка
«Мы столько лет вместе, не могу просто так всё бросить».
«Как я буду без него/нее?»

4. Низкая самооценка
«А вдруг это всё, на что я способен?»
«Если уйду, значит, не справился с трудностями».

5. Манипуляции партнёра
«Ты без меня не справишься. Я ведь так тебя люблю!»
«Да кому ты нужен, кроме меня?»
Человек верит в негативный сценарий и остаётся не потому, что счастлив, а потому, что не видит другого пути.

Как вырваться из зависимых отношений?

Если вы осознали, что ваши отношения стали зависимыми, есть два пути: изменить их или разорвать. Первый вариант возможен только при готовности обоих партнеров работать над проблемами. Если партнер отказывается, изменить его невозможно.

5 шагов к свободе

1. Признайте проблему
Пока вы убеждаете себя, что «это просто любовь», «он не хотел», «ей просто тяжело», «у него просто такой способ управления», — ничего не изменится. Признайте, что эти отношения разрушают вас, что они нездоровые. Только после этого можно двигаться дальше.
Ирина пять лет жила с мужчиной, который регулярно обесценивал её мечты и контролировал каждый шаг. Она хотела получить психологическое образование, а он ей запрещал. Он смеялся над ее затеей и всячески обесценивал ее способности: «Какой из тебя психолог? Ты же сама истеричка», «Второе образование не сделает тебя умнее…», «Ты задолбала тратить деньги на всякую ерунду!» Женщина не решалась уйти, пока горшочек не закипел. В один день, пока муж был на работе, Ирина собрала вещи и уехала к маме. Потом долго работала с психологом. Наконец — свобода. Сейчас она — счастливая жена уже совсем другого мужчины, мама двух прекрасных дочерей.

2. Укрепите себя
Зависимые отношения разрушают самооценку. Начните её восстанавливать:
• Вспомните, кем вы были до этих отношений.
• Верните старые увлечения, хобби, занятия, которые приносили радость.
• Окружите себя людьми, которые вас поддерживают.
После развода Влад вернулся к занятиям триатлоном, который когда-то забросил из-за запретов жены. Та стремилась контролировать каждый его шаг и решала за Влада все — даже то, как ему нужно проводить свободное время. «Я только сейчас осознал, насколько мне важно было заниматься спортом. Чувствую себя сильнее, успешнее, счастливее», — говорит Влад спустя год.

3. Поставьте границы
Человек, привыкший вас контролировать, не отпустит просто так. Он будет давить, просить «еще один шанс», угрожать или манипулировать. Ваша задача — не позволить ему втянуть вас обратно в пучину.
Аркадий десять лет проработал в фармацевтической организации. Начинал помощником менеджера, дорос до руководителя отдела продаж. И все это время терпел директора-тирана. Тот заставлял работать сверх нормы, вызывал на выходных, орал, оскорблял, срочно возвращал с обеда без значимого повода и любил устраивать планерки ровно в 18:00, когда сотрудники собирались домой. Поначалу Аркадию казалось, что это нормально: он — подчиненный, причем новенький, без опыта, ему нужно многому научиться. Поведение директора воспринималось как своеобразный «курс молодого бойца». Но время шло, Аркадий становился старше и опытнее, а отношение руководителя не менялось. Аркадий осознал, в какую ситуацию попал, и принял решение: с него хватит. После неприятного разговора с директором он уволился. Конечно, его не хотели отпускать. Но решение осталось неизменным: Аркадия уже ждала новая работа.

4. Работайте над собой и стройте новую жизнь
Выход из зависимых отношений — это не только разрыв с прошлым, но и построение нового будущего.
• Создавайте здоровые связи.
• Развивайтесь, пробуйте новое.
• Перестаньте жить прошлыми отношениями.
Ольга пять лет жила в паре, где партнер её контролировал и принимал за нее решения. Она любила этого человека и решила откровенно с ним поговорить. Партнер ее услышал. Оказалось, он думал, что своим поведением делает Ольгу счастливой и проявляет заботу. Поняв, что это не так, пообещал, что постарается измениться. Да, поначалу было трудно: случались и вспышки гнева, и недопонимание. Порой Ольга боялась открыто заявить о своих желаниях. Однако со временем пара научилась взаимодействовать экологично. В итоге они поженились.

5. Не бойтесь обратиться за помощью
Если вам сложно справиться в одиночку — обратитесь к специалисту. Психотерапия помогает осознать сценарии, которые приводят к зависимым отношениям, и проработать их.
Работа с зависимыми отношениями требует времени: необходимо перестроить внутренний мир и восстановить социальные связи.
Финальный аккорд
Зависимые отношения — это не любовь, а клетка. Выход есть. Он сложный, но возможный.
Всё начинается с решения, что вы больше не хотите так жить.
Если вы узнали в этой главе себя — считайте, это знак. Пора менять свою жизнь.
Свобода — это не про одиночество. А про возможность быть собой и строить отношения, которые делают вас сильнее, а не ломают. Вы заслуживаете этого.

Как справиться с пассивной агрессией


Оксана и Елена работали в одном отделе. На первый взгляд отношения между девушками были вполне теплыми: улыбки, дружеские приветствия, безобидные шутки, непринужденные беседы за обедом или утренним кофе. Однако каждый раз, когда Оксана просила коллегу сделать что-то по работе, та кивала, соглашалась и… ничего не делала. А когда сроки поджимали, сухо отвечала на вопросы Оксаны: «Ой, совсем забыла! Надо же, как неудобно…»
Или еще хуже — работу выполняла, но так, что приходилось переделывать. И все это с неизменной улыбкой: «Я честно хотела, но вот так вышло…» В итоге Оксана взрывалась, и Елена тут же обвиняла ее в излишней требовательности и эмоциональности: «Ты что такая нервная? Я же просто не успела! Почему ты так реагируешь?» После чего Оксана, как и большинство отличников в подобной ситуации, чувствовала себя неловко, испытывала стыд и начинала оправдываться. А Елена оставалась «не при делах».
Люди по-разному проявляют негативные эмоции. Кто-то кричит, кто-то ломает вещи, кто-то прямо выражает недовольство словами. Но есть и другая, более тонкая форма — пассивная агрессия. В этом случае человек внешне спокоен, даже вежлив, но его действия (или бездействие) причиняют дискомфорт и вызывают негативные эмоции: гнев, раздражение, чувство стыда или вины. Это скрытое противостояние, завуалированное под случайность, невнимательность или безобидные шутки, которые разрушают отношения и коммуникацию. Пассивный агрессор не кричит, не обвиняет прямо, но делает все, чтобы вас обесценить, саботировать выполнение просьбы или задачи.
Мы реагируем на пассивную агрессию по-разному. Отличники, как правило, убегают — предпочитают не связываться. Отъявленные троечники скандалят или лезут в драку. А середнячки — обладатели достаточно развитого коммуникативного интеллекта — дают отпор, решительно, но корректно.
Вера пришла домой с радостной новостью: ее повысили в должности. За ужином она поделились этим с родителями и старшей сестрой. «Поздравляю! Вот умеет же кто-то оказаться в нужное время в нужном месте!» — хмыкнула сестра. Вера вспыхнула и стала оправдываться, доказывать, что достойна своего повышения. Ее слова, казалось, еще больше раззадорили сестру: та упорно твердила, что Вере просто повезло, заодно обесценивая все доводы девушки. В итоге Вера обиделась и ушла в свою комнату, не закончив ужин.

Почему люди ведут себя пассивно-агрессивно

Пассивная агрессия — это форма избегания конфликта. Люди ведут себя так, потому что:

1. Боятся открытой конфронтации.
Возможно, в детстве их наказывали за проявление злости, и теперь они не могут выражать её прямо.

2. Не хотят брать на себя ответственность.
Легче «забыть» или «ошибиться», чем сказать «Я не хочу это делать».

3. Используют манипуляции.
Это способ контролировать других, вызывая у них чувство вины.

4. Чувствуют зависть или обиду.
Людям бывает сложно признаться в этом даже самим себе.
Важно понимать: пассивная агрессия — не всегда осознанное поведение. Часто человек сам не замечает, как саботирует окружающих.
Пассивная агрессия заставляет жертву сомневаться в себе: «Может, я реально перегибаю? Придираюсь? Реагирую слишком остро?» — или защищаться, нападая на обидчика. В любом случае человек останется в проигрыше: он или срывается и выглядит агрессивно, или уходит в глухую оборону и терпит.
Типичный пример: муж возвращается домой поздно, жена встречает его фразой: «О, ты всё-таки вспомнил, что у тебя есть семья?» Говорит она с улыбкой, но в голосе лед. Муж со злостью выпаливает: «Я вообще-то работал, чтобы кормить нашу семью!» В ответ жена обвиняет мужа в несдержанности и уходит на кухню. Вечер заканчивается конфликтом.

Как проявляется пассивная агрессия

1. Намёки вместо честного разговора
Человек не говорит прямо, что ему что-то не нравится. Вместо этого он использует обтекаемые фразы, цель которых — задеть собеседника:
• «Ну да, конечно, ты же у нас самый умный!»
• «Ну, ты же всегда права…»
• «О, ты все-таки вспомнил, что у тебя есть семья!»

2. Саботаж и забывчивость
Пассивно-агрессивные люди часто «забывают» важные вещи, особенно если это касается их обязанностей:
• «Ой, я думала, это не срочно…»
• «Прости, совсем из головы вылетело» (в пятый раз за последнюю неделю).

3. Игнорирование и молчание
Человек намеренно вас не слышит, не отвечает на сообщения, игнорирует просьбы. В разговоре он может замыкаться, делая вид, что его это не касается, например:
• Вы спрашиваете: «Ты меня слышал?» В ответ — молчание или уклончивое: «А что? Ты что-то сказал?»

4. Сарказм и подколы
Собеседник вроде бы шутит, но после его слов остаётся неприятный осадок:
• «Ну, у тебя же всегда всё идеально, в отличие от нас, простых смертных!»
• «О, новое платье? Ну, не зря говорят, что стиль — это смелость!»

5. Жертва, которая всегда ни при чём
Пассивные агрессоры любят делать вид, что они беззащитны и страдают, а настоящий агрессор здесь — вы:
• «Ты слишком строго ко мне относишься…»
• «Почему ты так реагируешь? Я же ничего такого не сказала!»
• «Ой, ну ты же знаешь, я такой рассеянный…»

6. Незаметное обесценивание
Часто такие выпады преподносят как комплимент:
«Ну, для первого раза нормально» или «Для своего возраста ты неплохо выглядишь!».

7. Манипуляция чувством вины
Пассивные агрессоры используют этот прием, чтобы заставить вас чувствовать себя неловко и оправдываться:
• «Я же просто пошутил, а ты сразу на меня нападаешь!»
• «Ну, конечно, опять я во всем виноват…»
Если в описанных выше примерах вы узнали кого-то из ваших близких — будьте внимательны. Вами пытаются манипулировать. Человек, который ведет себя подобным образом, не умеет выражать злость прямо, но отравляет ею воздух.

Как справляться с пассивной агрессией

1. Ведите свою игру
Главная задача пассивного агрессора — получить от вас эмоциональный отклик, чтобы потом сказать: «Ну, ты чего разнервничался?» Не доставляйте им этого удовольствия. Как только вы включились в игру — вы в цепких лапах манипулятора. Вырваться будет трудно.
Суть этого способа защиты в том, чтобы не позволить агрессору задеть вас. Не давайте ему дергать за чувствительные струнки вашей души. Так вы сломаете его игру. Он не сможет управлять вашими поступками через ваши эмоции.
Помните самый первый пример, где одна из коллег — Елена — постоянно игнорировала просьбы Оксаны? Это приводило к конфликтам, и, кроме того, Оксане приходилось срочно выполнять работу, про которую «забыла» Елена.
Что могла сделать Оксана?
Вместо того, чтобы раздражаться, сказать спокойно:
«Елена, ты уже не в первый раз не выполняешь свою работу. Это создаёт проблемы для нашего отдела и для всей организации. У тебя есть задача, которую ты должна сделать к понедельнику. Если ты ее не выполнишь, я буду вынуждена принять меры».
Фразы, которые помогут вам сломать игру пассивного агрессора:
• «Вижу, что ты не справляешься со своими обязанностями…» — навешиваем ярлыки и вызываем тревогу у агрессора.
• «Значит это правда, что про тебя говорили…» — вызываем любопытство и страх, даем понять, что о нем ходят слухи.
• «Тебе не кажется, что для тебя это слишком тяжелая работа? Ты уже не в первый раз то забываешь, то не справляешься со своими задачами. Может, тебе найти что-то попроще?» — лишаем агрессора возможности повторять свои уловки, потому что ему это не выгодно.
Важно не просто произносить эти фразы, а говорить их спокойным, уверенным тоном, без раздражения. Как только агрессор поймёт, что не может на вас воздействовать, ему станет неинтересно играть в свою игру.
Ключевое правило: пассивная агрессия живёт за счёт вашей эмоциональной реакции. Чем меньше эмоций, тем быстрее она угаснет.
2. Конструктив и логика
Пассивному агрессору не нужен логичный и конструктивный диалог. Ему, как я уже говорил, нужны ваши эмоции. Цель такого человека — «слить» свое недовольство, не прибегая к открытой конфронтации. Противостоять этому вам поможет логика.
Если муж слышит: «О, ты всё-таки вспомнил, что у тебя есть семья?» — он может спокойно ответить: «Я действительно много работаю, чтобы ты и дети чувствовали себя комфортно. Мы ездим в отпуск четыре раза в год, не отказываем себе в покупках, дети учатся в престижных школах. Если у тебя есть идеи, как реализовать все это, снизив уровень моей занятости, — давай обсудим».
Фразы, которые помогут вам:
• «Я действительно много работаю (часто езжу в командировки, пропускаю мероприятия и т. д.) для того, чтобы… Какие у тебя есть предложения?» — показывает, что вы готовы к конструктивному диалогу.
• «Я готов обсудить любые варианты решения этой ситуации» — вынуждает агрессора говорить по существу или отступить.
Кстати, в таких разговорах избегайте конструкции «потому что» — после нее ваши аргументы звучат как оправдания. Лучше использовать «для того, чтобы»:
• «Я это делаю для того, чтобы вы чувствовали себя комфортно» вместо «Я это делаю, потому что хочу, чтобы вам было комфортно».
• «Я задержался для того, чтобы сделать отчет» вместо «Я задержался, потому что мне нужно было сделать отчет».

3. Переведите намёки в открытый диалог
Пассивный агрессор никогда не говорит прямо. Он скрывает свои истинные эмоции за намеками, ожидая, что собеседник сам догадается, где совершил «ошибку» и доставил «неудобства» агрессору. Иногда это происходит намеренно, иногда — неосознанно. Помните, задача пассивного агрессора — вывести вас из равновесия и сделать открытым агрессором. Ваша задача — не дать ему такой возможности.
«Поздравляю! Вот умеет же кто-то быть в нужное время в нужном месте!» Услышав от сестры такой «непрозрачный намек», Вера могла прямо и четко сказать: «Я не понимаю, что ты имеешь в виду. Поясни».

Фразы, которые помогут вам:
• «Я не понимаю, что ты хочешь сказать. Объясни прямо» — не оставляет пассивному агрессору шанса спрятаться за намеками.
• «Что ты имеешь в виду?» — вынуждает собеседника оправдываться.
• «Ты это говоришь, чтобы меня задеть?» — разоблачает пассивного агрессора.
• «Если ты чем-то недоволен, давай обсудим это открыто, без сарказма» — блокирует язвительные подколы.

4. Чёткие границы и факты
Манипулятор может использовать вашу доверчивость и невнимательность. Если в ваших договоренностях нет конкретики, цифр, фактов, он с легкостью перевернет ситуацию в свою пользу. Например, вы в пятый раз подряд слышите от коллеги: «Ой, прости, совсем из головы вылетело» или «Ой, я думала, это несрочно…».
Не давайте такой возможности. Пассивная агрессия размыта, но факты конкретны.
Елена уходила от ответственности, используя манипуляции: «Ой, совсем забыла! Надо же, как неудобно…» Оксане нужно было «прижать» ее фактами: «Ты четко обозначила, что сдашь отчет, а он не готов. Когда конкретно он будет сделан?» — и настаивать на выполнении в срок. Получив такой отпор, агрессор будет вынужден играть по правилам, а если не сможет — просто сбежит.

Фразы, которые помогут вам:
• «Ты несколько раз проигнорировал мой вопрос. Это было намеренно?» — помогает подчеркнуть факт молчания, когда вас игнорируют.
• «Ты не отправила файлы дважды за неделю — это проблема. Что тебе мешает?» — вынуждает агрессора оправдываться или дать конкретный ответ по возникшей ситуации.
• «Мы договорились, что ты сдашь отчет в понедельник. Он не готов. Как ты планируешь это исправить?» — помогает обсудить конкретное решение возникшей проблемы.
• «Это срочно, в 14:00 жду от тебя информацию по этому вопросу» — помогает избежать размытых ответов в будущем.

5. Не принимайте на себя чужое
«Ты что такая нервная? Я же просто не успела! Почему ты так реагируешь?» — ловко парировала Елена, когда Оксана взрывалась после очередной «забывчивости» и невыполнения работы. А что делала Оксана? Она чувствовала себя неловко и оправдывалась. Чего и добивалась Елена.
Пассивный агрессор любит делать жертву виноватой, склонять к оправданиям. Именно этого он хочет, когда обесценивает ваш труд или кидает фразы вроде: «Ой, тебе прям нужно, чтобы все было идеально…», «Ты слишком строго ко мне относишься…» или «Ну конечно, я всегда во всем виноват».
Как только вы начинаете оправдываться — сразу останавливайте себя. Это манипуляция.

Фразы, которые помогут вам:
• «Вопрос не в том, как я реагирую, а в том, когда ты сделаешь работу, о которой мы с тобой договаривались» — помогает увести диалог от обсуждения вашей реакции или отношения к агрессору.
• «Да, мне действительно важно качество работы. У тебя есть трудности с этим?» — помогает перевести диалог в конструктивное русло.
• «Я не говорил, что ты всегда во всем виноват. Я сказал, что конкретно эта проблема — твоя ответственность. Как ты будешь ее решать?» — возвращает ответственность агрессору.

6. Четко обозначайте последствия
Аркадий постоянно откладывал подготовку отчет до последнего момента. То ему было некогда, то он возмущался настойчивостью коллеги Катерины, которая напоминала о сроках. «Слушай, ну что ты меня прессуешь?» — негодовал мужчина. Когда срок сдачи наступал, Аркадий уезжал из офиса, не брал трубку и не отвечал на сообщения. Заканчивалось все одинаково: Катерина доделывала отчет за него.
Так выглядит пассивная агрессия. Агрессор уверен на 100%, что выйдет сухим из воды. Он ведет себя так, потому что чувствует свою безнаказанность.
В ситуации с Аркадием и Катериной, как и в примере из начала главы — с Оксаной и Еленой, важно показать, что у действий или бездействия агрессора будут последствия. Нужно четко дать понять «забывчивым» товарищам, что им не удастся избежать ответственности.

Фразы, которые помогут вам:
• «Если ты снова не сдашь отчет в срок, мне придется передать этот вопрос руководству» — помогает увести агрессора от манипуляций к действиям.
• «Если ты будешь меня перебивать, я закончу разговор, и этот вопрос останется нерешенным» — помогает остановить агрессора, если исход диалога важен для него.
И самое главное — не бойтесь расставаться с такими людьми.
Пассивная агрессия систематическая, человек не идёт на контакт, не уважает ваши границы? Задумайтесь, нужна ли вам такая среда? Иногда лучший вариант — уйти от токсичных отношений.
«Если в наших отношениях ничего не изменится, то наши дороги разойдутся» — фраза, которая показывает вашу готовность завершить отношения, как профессиональные, так и личные. Не бойтесь ее использовать.
Финальный аккорд
Ключевые правила
• Если вас цепляют намёками — переводите разговор в открытый диалог.
• Если саботируют работу — фиксируйте договорённости и требуйте ответственности.
• Если вас игнорируют — обозначайте это вслух.
• Если подкалывают — уточняйте намерения человека.
• Если пытаются сделать вас виноватым — не оправдывайтесь.
Пассивная агрессия — это скрытая форма давления. Она разрушает отношения, заставляет сомневаться в себе и чувствовать себя виноватым. Справиться с ней можно с помощью ясности, обозначенных границ и открытого разговора.
Если вы столкнулись с пассивной агрессией — не терпите, не играйте по чужим правилам, не оправдывайтесь, сохраняйте спокойствие, переводите разговор в конструктив и, если необходимо, просто уходите. Люди, привыкшие манипулировать, не выдерживают тех, кто знает себе цену.
Вы заслуживаете общения, которое не разрушает вас, а поддерживает.


Как вести себя с нарциссами


Анна устроилась на работу в новую компанию. Её начальник Артём сразу показался ей харизматичным и уверенным лидером. Он постоянно хвалил девушку, говорил, что она лучший сотрудник, с которым ему довелось работать. Анна чувствовала, что её ценят, и старалась изо всех сил. Но спустя пару месяцев всё изменилось. Артём начал критиковать каждую мелкую ошибку, причем делал это при коллегах. Когда Анна, как и большинство отличников, пыталась оправдаться, он говорил: «Ты меня разочаровала. Я думал, ты способна на большее». А если девушка, не выдержав нападок, показывала недовольство, как это обычно делают троечники, то слышала: «Ты слишком чувствительна. Держи себя в руках». В итоге Анна постоянно чувствовала тревогу и сомневалась в своей компетентности. Работа стала постоянным источником стресса.

Кто такие нарциссы

Нарциссизм — не просто самовлюблённость. Это понятие объединяет целый спектр личностных характеристик: от здоровой уверенности в себе до патологического нарциссического расстройства личности (НРЛ). Люди с выраженным нарциссизмом стремятся к всеобщему восхищению, не терпят критики, используют окружающих для подтверждения собственной значимости и удовлетворения своих потребностей. Их главное оружие — манипуляции, контроль и эмоциональные игры.

Типичные черты нарциссов:
• Постоянная потребность быть объектом восхищения.
• Неспособность к эмпатии.
• Склонность к обесцениванию и критике других.
• Манипуляции, которые заставляют окружающих сомневаться в себе.
• Чрезмерная чувствительность к критике.

Как понять, что перед вами нарцисс

Ольга познакомилась с Алексеем на вечеринке. Мужчина был обаятельным и галантным, быстро завоевал внимание девушки. Первые месяцы отношений казались сказкой: Алексей буквально осыпал её подарками, комплиментами и обещаниями, писал 24/7, встречал с работы и провожал до дома. Он был красив, ухожен и всегда одет с иголочки. Ольга умилялась привычке Алексея смотреться в каждое зеркало, которое встречалось ему на пути. Он буквально не пропускал ни одной отражающей поверхности: неизменно замирал перед витринами, вагонами в метро или цветочными лавками со стеклянными дверями.
Бывшие Алексея как на подбор были очень странными и неприятными. Ольга искренне сочувствовала мужчине, шутка ли: одна — вечно всем недовольная «психопатка», вторая — «истеричка», которая требовала к себе внимания. Как же ему повезло наконец встретить чудесную девушку! Алексей сам так говорил.
Но через некоторое время мужчину как будто подменили. Он стал холодным и начал критиковать Ольгу по любому поводу. То платье ее полнит, то надо бы сменить прическу, то хозяйка из нее, как оказалось, так себе. Если Ольга спрашивала, что происходит, он говорил: «Ты такая неблагодарная. Тебе невозможно угодить». Если обижалась — слышала: «Ты чего такая обидчивая? Надо быть сдержаннее, а то такая никому не будешь нужна». Ольга поверила, что с ней что-то не так, и изо всех сил старалась быть лучше.
Распознать нарцисса на ранних этапах сложно. Они умеют очаровывать и часто создают образ «идеального партнёра». Однако есть красные флажки, которые могут выдать их уже в начале общения:

1. «Соблазнение и контроль»
Нарцисс всегда начинает с восхищения вами. Длится это недолго, его цель — подчинение и контроль, а не отношения. Он осыпает вас комплиментами, идеализирует. Помните, Артём из первого примера говорил Анне: «Ты лучший сотрудник, с которым мне доводилось работать!»
В начале отношений с нарциссом от него часто можно услышать: «Ты лучшее, что случалось в моей жизни», «Я такого никогда не чувствовал». Он всегда спешит сблизиться: «Давай съедемся», «Ты моя судьба», — спустя пару недель после первой встречи. Делает широкие жесты: дорогие подарки, сюрпризы, неожиданные визиты без приглашения; если отношения рабочие — поручает важный проект, когда сотрудник еще явно не готов.
Важно! Искренний человек будет проявлять интерес постепенно, без давления и чрезмерных эмоций.

2. «Самолюбование и требование внимания»
Помните, как Ольга умилялась привычке Алексея смотреться в каждое зеркало? На самом деле ничего милого в этом нет.
Нарцисс не только чрезмерно любуется своим отражением — он и говорит только о себе: с восторгом рассказывает про свои достижения, увлечения, бывших. Последних часто выставляет в плохом свете. При этом ваши истории его не особо интересуют. Он перебивает или переводит тему на себя.
Нарцисс требует все ваше внимание и обижается, если вы не готовы ему это дать. Сам он может игнорировать вас или исчезать. Часто использует молчание как форму наказания.

3. «Эмоциональные качели»
Светлана начала ходить на плавание к тренеру Павлу. Женщина не была профессиональной спортсменкой, ей просто нравилось плавать. Павел казался очень компетентным специалистом и приятным человеком — обаятельным и харизматичным, с превосходным чувством юмора. Он хвалил Светлану за быстрые успехи, а она старалась оправдать его ожидания.
На очередной тренировке Павел предложил Светлане принять участие в соревнованиях. Небольшой, но важный нюанс: заплыв планировался ранней весной в городском пруду. Светлана, понимая, что уровень ее подготовки еще не очень высокий, засомневалась. Она боялась не справиться, да и просто не слишком хотела соревноваться, особенно в таких экстремальных условиях. Все это женщина честно сказала Павлу. И после этого его отношение к подопечной резко изменилось.
На тренировках Павел стал унижать Светлану. Он позволял себе резкие и саркастические высказывания, называл ее «слабачкой». Светлана чувствовала, что её мотивация снижается. Несмотря на это, она все же решила поучаствовать в соревнованиях и старательно готовилась, надеясь вернуть расположение тренера.
Выступила женщина плохо, а сразу после заплыва слегла с высокой температурой. Павел же сказал, что разочарован. Он назвал Светлану лентяйкой и заявил, что готов вернуться к тренировкам при одном условии: если она будет «нормально работать».
Вас то хвалят, то критикуют, создавая ощущение, что нужно постоянно доказывать свою ценность. Сегодня партнер боготворит вас, завтра ведет себя холодно и безразлично. Может исчезнуть, а потом вернуться как ни в чём не бывало.
Важно! Если ваши отношения с человеком напоминают американские горки – это явный признак нарциссической манипуляции.

4. «Чувствительность к критике»
Нарцисс остро реагирует даже на мягкую критику в свой адрес, но сам любит критиковать. Он может унижать или снисходительно подшучивать, но, если вы ответите тем же — обидится.
Светлана после перемен в поведении тренера поначалу думала, что это просто такой юмор, и пыталась пошутить в ответ, мол: «Ты такой серьезный тренер! Хочешь из меня сделать олимпийскую чемпионку? Ха-ха». Однако все ее попытки натыкались на стальную стену негодования. Позже она стала оправдывать Павла, предполагая, что он делает это для ее блага, чтобы показать, какая она на самом деле сильная.

5. «Обвинение окружающих в неадекватности»
Бывшие нарцисса — все как на подбор «психопаты», «одержимые», «испортили ему/ей жизнь». Человек признается, что у него часто случаются конфликты с друзьями, коллегами, родными. Говорит, что никто его не понимает — но «ты другой».
Павел до сих пор рассказывает своим новым подопечным, какая неадекватная и ленивая женщина по имени Светлана у него тренировалась.

6. «Перекладывание ответственности»
Нарцисс не признает своих ошибок. Всегда виноват кто-то другой: коллеги, начальство, рынок, партнер, вы. «Светлана плохо готовилась к соревнованиям», «Анна могла сама догадаться, что делает не так», «Ольга сама виновата, что Алексей делает ей такие замечания. Была бы она хорошей хозяйкой или следила бы за своими волосами — и разговора бы такого не было».

7. «Газлайтинг»
Это манипулятивная тактика, при которой жертву заставляют сомневаться в собственной памяти, восприятии и адекватности. Например: «Ты все выдумываешь, такого никогда не было» или «Ты просто слишком чувствительный, тебе кажется». Такое поведение свойственно скорее абьюзеру, так что более подробно поговорим о нём в следующей главе «Как не попасть во власть абьюзера». Однако нарцисс тоже может использовать газлайтинг для поддержания своей репутации грандиозной личности, а также для того, чтобы сохранять контроль над партнером и избегать ответственности.

Как вести себя с нарциссом: 6 ключевых стратегий

1. «Контроль лести»
Если вы замечаете, что малознакомый человек слишком часто вас хвалит, не спешите радоваться и обольщаться. Задумайтесь, почему он это делает. Старайтесь спокойно реагировать на хвалебные возгласы и сдержанно на них отвечать.

Вы слышите  Ответ
«Ты лучший сотрудник, с которым мне доводилось работать!»
«Благодарю. Мы еще только начали наше сотрудничество. Надеюсь, сработаемся».
«Ты лучшее, что случалось в моей жизни», «Я такого никогда не чувствовал(а)!»
«Я предпочитаю не делать скоропостижные выводы. Важно лучше узнать друг друга».
«Давай не будем торопиться. Мы еще очень мало знакомы».
«Ты схватываешь все на лету!»
«Мне приятно это слышать. Но все совершают ошибки, и мне они не чужды».

2. «Четкие границы»
Обращайте внимание на ситуации, когда человек, особенно в начале знакомства, требует от вас чрезмерного внимания. Пишет сообщения 24/7, звонит по десять раз на дню «просто узнать, как дела», каждый день встречает вас с работы, обижается, если вы хотите пойти куда-то с друзьями, а не провести время с ним. При этом сам может исчезнуть и не отвечать на звонки несколько дней.
Фразы, которые вам помогут:
• «Мне приятно твое внимание, но у меня есть и другая жизнь. Давай договоримся, когда мы сможем созваниваться и встречаться, учитывая твою и мою занятость».
• «Я прошу не критиковать меня при других сотрудниках. Если вы чем-то недовольны или у вас есть сомнения, скажите мне это, пожалуйста, лично».
Что могла сказать Анна своему руководителю, когда тот начал ее игнорировать: «Мне важно понимать, что конкретно я делаю не так» или «Если вы продолжите меня игнорировать, работа встанет, и мы не уложимся в сроки».
Используйте санкции, если человек продолжает игнорировать вас или делать неприятные замечания, выходящие за рамки делового общения:
• «Вижу, что вас не устраивает моя работа. Поскольку вы игнорируете честный и открытый разговор со мной, я делаю вывод, что вы не хотите продолжать сотрудничество. Вот мое заявление об увольнении».
• «Если ты продолжишь молчать, я закончу наши отношения (наше сотрудничество)».
• «Если ты будешь критиковать мою внешность, я закончу отношения. Для меня это неприемлемо».
Будьте готовы выполнить обещание.

3. «Цель разговора»
Не позволяйте менять направление разговора и уходить в абстрактные обвинения, вроде: «Я в тебе разочарован», «Я думал, ты способна на большее».
Если бы Анна занималась развитием коммуникативного интеллекта, она могла бы ответить Артёму так: «Мы обсуждаем конкретную задачу. Давайте вернёмся к сути вопроса» или «Если у вас есть претензии к выполнению задачи, давайте обсудим это, чтобы я изменила подход, и мы не теряли время».

4. «Серый камень»
Помните: ваша реакция — ваша ответственность. Нарциссы питаются вашими эмоциями. Чем меньше отклика на свои слова или действия они получают, тем быстрее теряют интерес. Не поддавайтесь на провокации, используйте технику «серый камень»: отвечайте сухо, без эмоций, чтобы нарцисс не получил подпитку.
«Ты сейчас злишься. Так мы никогда не решим нашу проблему».
«Что дало тебе повод критиковать мою внешность или способности?»
Когда тренер предложил участвовать в соревнованиях, Светлана, понимая, что не готова к этому, могла ответить так:
• «Я не готова принимать участие в этих соревнованиях. Я согласна участвовать в заплыве в закрытом помещении и не раньше, чем через пару месяцев».
• «Вижу, что ты огорчен моими словами. Я повторю, что не буду принимать участие в этих соревнованиях. Что именно тебя огорчает?»
• «Прошу не разговаривать со мной в таком тоне. Ты — тренер, я — клиент. Надеюсь, в дальнейшем у нас не будет проблем?»

5. «Возвращение ответственности»
Не берите на себя чужое. Отслеживайте свои чувства и эмоции, чтобы четко понимать, за что в этой ситуации отвечаете вы, а за что — другие. Если вы понимаете, что на вас пытаются свалить вину или навесить чужую ответственность, смело говорите:
• «Мы сейчас ведем речь о том, что ты не передал мне документы до 12:00, хотя мы четко договаривались. Поэтому я не выполнила задание в срок».
• «Артём, кроме ошибки, о который вы говорите, есть еще какие-то претензии к моей работе?»
• «Предлагаю еще раз пройтись по нашим первоначальным договоренностям и посмотреть, кто за что отвечал в этом проекте».

6. «Документируйте договорённости»
После встречи напишите письмо с подтверждением всех принятых решений. Нарциссы часто искажают факты. Запись поможет избежать этого.
Что делать, если вы уже в отношениях с нарциссом
1. Оцените ситуацию. Если это рабочие отношения — подумайте, есть ли возможность минимизировать общение.
2. Не пытайтесь изменить нарцисса. Это бесполезно. Лучше сосредоточьтесь на защите своих интересов.
3. Учитесь говорить «нет». Нарциссы не привыкли слышать отказ. Умение сказать «нет» в неприемлемой для вас ситуации — важный шаг к защите своих границ.
4. Обратитесь за поддержкой. Если ситуация выходит из-под контроля и вы понимаете, что не справляетесь, — поговорите с коллегами, друзьями или специалистом. В нашей Академии переговоров есть опытные психологи, которые помогут вам найти выход из сложной ситуации.
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Финальный аккорд
Общение с нарциссом — это «игра» с человеком, который стремится контролировать и подавлять. Нарциссы могут быть невероятно обаятельными, поэтому, когда вы слышите слишком много комплиментов в свой адрес, будьте бдительны. Умение распознавать их приёмы и защищать свои границы поможет вам избежать проблем.

Как не попасть в ловушку нарцисса
1. Не поддавайтесь на их идеализацию. Если человек слишком активно вас хвалит, это может быть манипуляцией.
2. Слушайте свою интуицию. Если что-то вас настораживает, скорее всего, действительно есть повод для беспокойства.
3. Оценивайте поступки, а не слова. Нарциссы красиво говорят, но часто ведут себя токсично.
4. Не оправдывайтесь и не пытайтесь их «переделать». Нарциссы не меняются.
5. Держите границы. Не позволяйте вторгаться в вашу личную жизнь и разрушать вашу самооценку.
Если в вашем окружении «завелся» нарцисс, главное, что вы можете сделать — научиться защищать себя. Не поддаваться на манипуляции, сохранять границы, при необходимости — дистанцироваться. Чем меньше эмоций такой человек от вас получает, тем быстрее потеряет к вам интерес. Помните, ваша эмоциональная стабильность — в ваших руках.

Как не попасть во власть абьюзера


Наталья думала, что встретила любовь всей своей жизни. Андрей был заботливым и внимательным мужчиной с прекрасным чувством юмора. Он звонил каждый день и казался идеальным.
Спустя несколько месяцев появились первые звоночки: Андрей начал ревновать. Поначалу это было мило и как будто в шутку. «Ты ведь только моя, да?» — спрашивал он с обезоруживающей улыбкой. Потом высказывания стали более жесткими: «Мне не нравится, когда ты так улыбаешься другим». Через полгода Андрей уже контролировал, с кем Наталья общается, проверял телефон, высказывал недовольство, что она работает с мужчинами. Когда девушка недоумевала, Андрей переключал внимание: «Ты что, не видишь, как я тебя люблю? Я просто хочу быть уверен, что ты только моя». Она верила, пока не осознала, что не принимает никаких решений в своей жизни. Их отношениям едва исполнился год, а Наталья уже не встречалась с подругами, боялась высказать своё мнение. Она постоянно старалась предугадать настроение Андрея, чтобы избежать конфликтов.
Как девушка оказалась в этой ловушке? Можно ли было этого избежать? Что такое абьюз и как не попасть во власть абьюзера? Давайте разберёмся.

Что такое абьюз

Абьюз (от англ. «abuse» — злоупотребление, жестокое обращение, издевательство) — это систематическое причинение вреда другому человеку, которое может проявляться в физической, психологической, эмоциональной, экономической или сексуальной форме. Абьюз строится на контроле, власти и подавлении личности жертвы. Важно понимать, что насилие не всегда очевидно. В отличие от физического абьюза, психологическое насилие может быть незаметным. Жертва долгое время находится в состоянии когнитивного диссонанса или постоянно испытывает тревогу без видимых причин. Депрессия — тоже частая спутница абьюза. Жертве кажется, что она сходит с ума. Кстати, абьюзеры склонны убеждать жертву, что причина всех проблем, в том числе и в отношениях, — ее психическая нестабильность:
«Ты ненормальная(-ый)!»
«Тебе нужно лечиться!»
«По тебе психушка плачет!»
Если вы заметили, что постоянно испытываете тревогу без очевидного повода, стоит обратиться к психологу, чтобы разобраться в истинных причинах этого состояния.
Люди попадают во власть абьюзера постепенно, часто не осознавая этого. Именно так было и в случае Натальи — ее партнер «закручивал гайки» плавно. После вспышки агрессии абьюзер обычно просит прощения и обещает, что всё изменится. Жертва верит и остаётся, надеясь на лучшее. Но цикл повторяется.
Абьюзерами могут быть и мужчины, и женщины. В абьюзивные отношения попадают не только пары — жертвами могут стать дети, старики, школьники в учебных заведениях, подчиненные.
Важно! Абьюзерами становятся люди с тяжелыми нарушениями психики (психопатия, алкоголизм, наркомания, нарциссизм) или выросшие в дисфункциональных семьях, где царило обесценивание, нарушение личных границ и применение насилия к близким – в том числе психологического. В большинстве случаев агрессору комфортно находиться в абьюзивных отношениях, потому что происходящее полностью вписывается в его систему ценностей.

Поэтому не пытайтесь найти подход к абьюзеру или его изменить. Ваша задача — научиться слышать «звоночки», не попадать во власть абьюзера или, если это все-таки случилось, вовремя выходить из отношений.
Жертвами абьюза в большинстве случаев становятся люди с низкой самооценкой и размытыми границами. Они не верят, что заслуживают хорошего отношения, и склонны оправдывать агрессию партнёра: «Он просто устал», «Это я его довела». Таким людям сложно говорить «нет» и отстаивать свои границы.
Материальная зависимость делает жертву еще более уязвимой — в такой ситуации уйти сложнее.
Важно! Когда говорят о физическом насилии, первое, что приходит в голову, – побои.

Однако абьюзер может воздействовать и менее очевидными способами:
• хватать за руку, сжимать запястья, не выпускать из комнаты, силой усаживать в кресло;
• использовать толчки, рывки, «случайные» удары;
• громко кричать, подходя вплотную, замахиваться, толкать, трясти;
• швырять и ломать вещи, бить кулаком по стене рядом с вами;
• находясь в автомобиле, специально превышать скорость, резко тормозить, не пристегиваться или пугать опасными маневрами;
• принуждать к физическому контакту, заставлять обнимать, целовать его, когда вы этого не хотите.
Помните! Никто не имеет права прикасаться к вам без вашего согласия и заставлять делать то, что вы не хотите.


Основные виды психологического насилия

Если с физическим насилием все более-менее понятно, то психологическое может быть не столь очевидным. При этом оно оставляет глубокие следы в вашей душе.
Форм психологического насилия много. Мы рассмотрим основные — те, что наносят наиболее сильный вред.

1. Контроль и ограничение свободы

Андрей запрещал Наталье общаться с подругами: «Мне не нравится, какая ты после встреч с ними», «Я запрещаю тебе с ними общаться!» — говорил он. И женщина покорно его слушала.
Маргарита Павловна контролировала каждый шаг своего сорокалетнего сына Ивана. Она требовала звонить каждый день и рассказывать, где и с кем он был, на что потратил деньги и почему не ночевал дома. Все женщины, с которыми Иван знакомил мать, ей не нравились. Он верил словам мамы, мол, с ними будут одни несчастья, — и прекращал отношения. В итоге Иван вообще решил, что ему не везет в любви, все это не для него, и перестал с кем-то знакомиться.
Аркадия Петровича боялись подчиненные. Он мог запросто унизить или оскорбить любого сотрудника, часто давал задания не по должности, постоянно задерживал людей после работы и мог потребовать выйти в выходные без доплаты. Спокойно увольнял одним днем и шантажировал увольнением. Что держало подчиненных в таких условиях? Хорошая зарплата и страх, основанный на словах начальника: «Да кому вы еще нужны будете, неудачники! Кто согласится вас терпеть?»
Контроль — это форма эмоционального насилия, при которой агрессор ограничивает свободу жертвы, управляет ее графиком и временем, устанавливает рамки поведения, решает, с кем можно общаться, а с кем — нет. Этот вид абьюза маскируется под заботу, но постепенно усиливается, превращаясь в инструмент подавления личности.
Важно! Не каждый контроль – абьюз. Но в любых абьюзивных отношениях есть контроль.

В контроле как таковом нет ничего плохого. Руководитель контролирует работу своих подчиненных, чтобы компания была успешна. Родители контролируют детей, потому что несут за них ответственность и волнуются. А супруги порой имеют доступ к календарю друг друга, чтобы строить совместные планы.
Где же грань? Как понять, что пора бить тревогу?
Разницу между манипулятивным (абьюзивным) и здоровым контролем можно определить по нескольким ключевым критериям: цели контроля, методы, степень автономии и уважение к границам другого человека.
Цели контроля
Абьюзивный контроль: направлен на подавление воли другого человека и демонстрацию власти. Не предполагает диалога или заботы, строится на запретах, обвинениях и манипуляциях.
Аркадий Петрович использовал давление и угрозы, чтобы подчеркнуть свою власть.
Андрей запрещал Наталье общаться с подругами, желая сделать ее удобной для себя, — чтобы никто другой не мог на нее повлиять.
Здоровый контроль: направлен на поддержку, заботу о благополучии партнера, сохранение эмоционального комфорта в отношениях, достижение общей цели, эффективную работу и поиск решения проблемы.
Руководитель контролирует выполнение задачи, чтобы успешно завершить проект. Он видит, что команда не укладывается в сроки, и просит выйти на выходных:
«Коллеги, у нас есть общая цель — завершить этот проект к концу следующей недели. Иначе нас ждут штрафы. Нужно выйти в субботу и активно поработать». Начальник не грозит увольнением, не принуждает, а обсуждает и договаривается.
Муж замечает, что после встреч с подругами жена приходит в плохом настроении и срывается на нём. Вместо того чтобы запрещать эти встречи или обвинять жену в неадекватности, он обращает внимание на проблему и предлагает свою помощь:
«Я заметил, что после посиделок с подругами ты часто возвращаешься не в духе. Тебя что-то беспокоит? Я могу чем-то помочь в этой ситуации?»
Методы контроля
Абьюзивный контроль: манипуляции, угрозы, наказания, непоследовательные требования, постоянные звонки и сообщения.
Маргарита Павловна постоянно звонила сыну со словами: «Почему ты мне не звонишь? Хочешь, чтобы у меня случился сердечный приступ?»
Здоровый контроль: основан на прозрачных правилах, доверии, открытом общении и конструктивной обратной связи.
Мама может позвонить сыну и спокойно сказать: «Сынок, мне бы хотелось, чтобы мы чаще разговаривали по телефону». Не требовать, не упрекать, не манипулировать, а честно поделиться своими чувствами.
Степень автономии
Абьюзивный контроль: лишает автономии, требует полного подчинения.
Руководитель заставляет подчинённых отчитываться о каждом действии, не оставляя пространства для личной ответственности: «Ты обязан делать так, как я сказал, не спорь!», «Будешь отчитываться каждые два часа. Я должен знать все».
Здоровый контроль: позволяет человеку принимать решения, проявлять инициативу и не бояться ошибок.
Сотрудник сам планирует рабочий процесс и принимает решения. Начальник даёт ориентиры и помогает, но не диктует каждый шаг и не требует отчёта о любом действии:
«Как продвигается работа? Есть сложности, с которыми я могу помочь?»
«Проект нужно сдать до следующей пятницы. Уложишься?»
Уважение границ и отношение к обратной связи
Абьюзивный контроль: игнорирует границы, требует подчинения без вопросов, не допускает возражений или конструктивной критики.
Аркадий Петрович всегда устанавливал сроки ультимативно: «Чтобы все было выполнено к среде!»
Маргарита Павловна безапелляционно заявляла сыну: «Я сказала, ты идёшь к врачу — и точка. Мне лучше знать, что тебе нужно. Я мать».
Здоровый контроль: уважает границы, учитывает потребности и мнение другого человека.
Начальник, контролируя выполнение задачи, интересуется: «Если ты поймешь, что не укладываешься в срок, дай знать заранее, посмотрим, что можно сделать», «Если тебе нужен помощник, сообщи».
Когда мать учитывает границы сына, она даёт свободу выбора, не навязывает свою волю, высказывает пожелания без давления: «Сынок, после сорока лет есть обследования, которые врачи рекомендуют пройти. Мне будет спокойнее, если ты найдешь время для этого. Но, конечно, решать тебе».
Как защититься от абьюзивного контроля
Помните, абьюзеру комфортно контролировать вас, и он совсем не хочет, чтобы это прекращалось. Все мы иногда в той или иной форме становимся источниками контроля, но цели у нас разные. Ваша задача — понять мотивы контроля и не попасть во власть абьюзера.
Важно! Если есть угроза жизни или здоровью, не вступайте ни в какие разговоры. Только дистанция и разрыв отношений поможет вам сохранить себя.

Если такой угрозы нет — используйте алгоритм из пяти психотрюков. Когда вам в очередной раз покажется, что близкий человек, коллега или руководитель использует контроль, чтобы управлять вашей жизнью, пройдите эти шаги.

Психотрюк «Стоп»
Скажите про себя или вслух «СТОП». Дополнительно можно ладонью ударить себя по бедру или хлопнуть по столу. Это помогает сместить фокус внимания, остановить поток мыслей и подумать над ответом. Возьмите паузу.

Психотрюк «Разговор с самим собой»
Задайте себе вопросы:
• Что я сейчас чувствую?
• Какие слова или действия моего собеседника заставили меня так себя почувствовать?

Психотрюк «Прояснение цели»
Выполнив предыдущие шаги, проясните, для чего собеседник говорит или делает то, что заставляет вас чувствовать стыд, гнев, страх, жалость, вину и др. Вам помогут вопросы:
• С какой целью ты это говоришь / что дало повод так говорить?
• Для чего тебе это нужно?
• Какой результат ты хочешь получить?

«Мама, для чего тебе нужно, чтобы я звонил три раза в день?»
«Аркадий Петрович, какой результат вы хотите получить от проекта?»
«Андрей, что дало повод запрещать мне общаться с подругами?»

Психотрюк «Мне кажется»
Абьюзер очень не любит говорить о чувствах и будет жестко пресекать ваши попытки сделать это. Не останавливайтесь. Выводите его на чистую воду. Вам помогут фразы:
• «Мне кажется»;
• «У меня такое ощущение»;
• «Я чувствую».

«Мама, мне кажется, что ты пытаешься контролировать каждый мой шаг».
«Аркадий Петрович, у меня ощущение, вы мне не доверяете».
«Андрей, я чувствую, что ты хочешь меня полностью подчинить себе и контролировать мою жизнь».
Здорового человека эти слова обеспокоят, он захочет выяснить, почему вы так считаете:
«Что заставляет тебя так думать?»
«А как бы тебе хотелось?»
«Какие мои слова или действия привели к таким мыслям?»
Абьюзер же ответит:
«Я просто очень волнуюсь за тебя. А вот ты обо мне не думаешь совсем!»
«Тебе кажется».
«Глупышка. Я же забочусь о тебе».
И быстро переведет тему.

Психотрюк «Со мной так нельзя»
Если вы понимаете, что «пахнет жареным» и вы действительно в абьюзивных отношениях, попробуйте открыто сказать, что с вами так нельзя. Помните про безопасность.
«Мама, я не буду звонить три раза в день. Я взрослый человек, у меня есть своя жизнь. Я тебя люблю, уважаю и жду такого же отношения к себе. Я готов созваниваться через день, но не чаще. В противном случае я просто не буду брать трубку». Будьте готовы выполнить обещание.
«Аркадий Петрович, я не могу качественно выполнять работу, когда на меня давят или оскорбляют. Мне важно, чтобы с моим мнением считались и не контролировали каждый шаг». Будьте готовы уволиться.
«Андрей, ты не можешь мне указывать, с кем мне можно общаться, а с кем — нет. Я взрослый человек». Будьте готовы прекратить отношения.

2. Двойные послания – манипуляция смыслом

Итак, с контролем мы разобрались. Еще одна форма психологического насилия, о которой я хочу рассказать, — двойные послания. Это способ воздействия, при котором человеку предъявляют противоречивые, взаимоисключающие требования, ставя его в ситуацию, из которой невозможно выйти без потерь. Такая манипуляция вызывает чувство вины и тревожность, снижает уверенность в себе.
Как работает механизм двойного послания
• Человек получает два противоречивых требования или сообщения.
• Любая из возможных реакций (попытка соответствовать одному из условий) приведет к наказанию или недовольству агрессора.
• Обсудить противоречие невозможно: манипулятор его отрицает или обвиняет жертву в непонимании.

Антон всегда говорил своей невесте Ирине: «Женщина должна быть независимой и иметь свой заработок». Но как только девушка получила диплом и устроилась на работу секретарем, жених с раздражением заявил: «Ты должна была посоветоваться со мной! Ты не можешь без меня принимать такие решения». В итоге он просто запретил Ирине выходить на работу. При этом от первого убеждения не отказался: время от времени пеняет девушке, что она «сидит на его шее».
«Я хочу, чтобы ты был самостоятельным, ты ведь уже взрослый мужчина», — говорила мать сыну, когда тот закончил магистратуру. Позже сын решил переехать в другой город — ему предложили там хорошую работу по специальности. Обрадовалась ли мать? Нет. Со слезами на глазах она причитала: «Как ты можешь так со мной поступить? Бросаешь меня! Как же я тут буду одна?»
«Скажи мне правду, я не буду злиться», — это Вадим уверял своего сына-подростка, получив вызов в школу. Подросток признался, что прогулял два урока. Что сделал отец? Разозлился и наказал.
«Проявляй инициативу!» — требовал руководитель от Ильи. На совещании Илья предложил внести кое-какие изменения в проект и тут же услышал: «Ты кто такой, чтобы лезть со своими идеями?»

Как защититься от двойных посланий

Двойные послания — один из самых разрушительных видов психологического насилия. Он делает человека беспомощным и внушает, что любой его выбор ошибочен. Распознавание этой тактики — первый шаг к освобождению от манипуляции. Нужно пройти такие шаги:
• Осознать противоречие.
Если вы заметили, что вас ставят в безвыходную ситуацию, — значит, вами пытаются манипулировать.
• Спросить разъяснения
«Ты говорил, что женщина должна быть независимой, а когда я устроилась на работу — заявил, что я не могу без тебя принимать таких решений. Что в твоем понимании независимая женщина?»

«Ты говоришь, что я взрослый мужчина, и ты хочешь, чтобы я был самостоятельным. И в то же время упрекаешь меня за желание переехать. Как я могу самостоятельно принимать решения, если ты так на них реагируешь?»

«Ты только что уверял, что я могу сказать правду, и ты не будешь злиться. Я сказал, а ты меня наказываешь. Поясни, пожалуйста, этот момент».

«Андрей Павлович, недавно вы сказали, чтобы я проявлял инициативу. Но, когда я предложил внести изменения, вы меня жестко осадили. Тогда о какой инициативе идет речь? Поясните, пожалуйста».
Как и в ситуации с контролем, важна реакция собеседника на ваше желание обсудить проблему. Игнорирует и всячески увиливает от ответа? Это «звоночек». Если такие ситуации происходят регулярно — смотрите следующий пункт.
• Ограничить контакт.
Это самый эффективный метод «взаимодействия» с человеком, который использует двойные послания постоянно и не хочет этого признавать.
Вообще, ограничить контакт, а лучше прекратить любое общение – это основной способ защиты от психологического насилия! К сожалению, не всегда есть такая возможность.



3. Вербальный абьюз

Еще один способ воздействия, по силе почти не уступающий физическому. Вербальный абьюз — это негативные высказывания, направленные на унижение, подавление жертвы, снижение ее самооценки, получение власти. Приемы такого воздействия разнообразны.

Оскорбления и унижения

Каждая ссора Андрея с Натальей заканчивалась унижениями и оскорблениями женщины. Наталья говорила, что ей это не нравится, но Андрей объяснял, что «ругаются все и это нормально, а на эмоциях можно сказать что угодно; в споре рождается истина». Видите подмену понятий? Спор и оскорбления — не одно и то же.

Как защититься

• Остановите диалог
«Я не буду продолжать разговор в таком тоне».
«Стоп. Разговор окончен».
Более мягкий вариант: «Чтобы мы не наговорили лишнего, предлагаю остановиться».
• Посмотрите на реакцию
Человек, не склонный к абьюзу, поняв, что погорячился, извинится и продолжит диалог в другом тоне. Или перенесет разговор.
Абьюзер точно не остановится и продолжит вас оскорблять, игнорируя просьбы. Или же скажет «ок», но начнет обвинять вас в том, что произошло:
• «Ты сама меня довела. Ты меня не уважаешь».
• «Женщина так себя не ведет».
• «Настоящий мужчина никогда бы не допустил этого».
И это тоже «звоночек».
Найдите возможность остановить неконструктивный разговор, вплоть до выхода из помещения

Мы уже писали про ограничение контакта. Это самый рабочий способ остановить насилие.

Критика и обесценивание

В некоторых случаях абьюзер использует не оскорбления, а более «конструктивный» способ воздействия — критику и обесценивающие комментарии. Он делает это, чтобы заставить жертву поверить в собственную никчемность и привязать ее к себе.
Маргарита Павловна часто говорила своему сыну Ивану: «Ты ничего не умеешь. Без меня ты пропадешь».
Андрей убеждал Наталью: «Ты плохая хозяйка. Ни один мужчина, кроме меня, тебя не вытерпит! Подумай сама, кому ты еще нужна, глупышка?»

Как защититься от критики и обесценивания

Психотрюк «Стоп»
Мы уже рассказывали о нем, когда говорили про абьюзивный контроль. В случае с критикой он тоже работает. Повторим, чтобы лучше запомнить. Скажите про себя или вслух «СТОП». Дополнительно можно ладонью ударить себя по бедру или хлопнуть по столу. Это помогает сместить фокус внимания, остановить поток мыслей и подумать над ответом. Возьмите паузу.

Психотрюк «Разговор с самим собой»
Тоже уже известный вам прием, которые стоит повторить. Задайте себе вопросы:
• Что я сейчас чувствую?
• Какие слова или действия моего собеседника заставили меня так себя почувствовать?

Психотрюк «Прояснение цели»
Его мы тоже разбирали, но в случае с критикой и обесцениванием нужно задать оппоненту другие вопросы:
• С какой целью ты сейчас меня обесцениваешь?
• Для чего тебе это нужно?
• Почему тебе так важно убедить меня в том, что я никому не нужна(нужен) и сам(а) не справлюсь?
Абьюзер наверняка ответит что-то вроде: «Потому что это правда. Я же тебя люблю. Ты что, обиделся/ась?» — и постарается уйти от обсуждения, увести разговор в сторону. Если вы будете настаивать на прямом и честном диалоге, скорее всего, нарветесь на грубость. Оппонент обвинит вас в том, что вы провоцируете ссору, и будет изображать обиду, вынуждая вас извиниться.

Вы, наверное, уже поняли, что такое поведение — еще один «звоночек».
Угрозы и шантаж — форма насилия, при которой агрессор использует страх как инструмент контроля. Это вызывает у жертвы панику и парализует волю.
«Если ты уйдешь, я покончу с собой», — говорил Андрей Наталье. И это еще не самый плохой вариант. Бывает и так: «Если ты задумаешь от меня уйти, я убью тебя».
«Сделаешь ошибку — уволю», — «мотивировал» сотрудников Аркадий Петрович. Неудивительно, что в коллективе все постоянно были напряжены.

Как защититься от шантажа и угроз

Помните про безопасность. Иногда лучше промолчать, но сохранить свою жизнь и здоровье. Обратитесь за помощью к близким, родным, друзьям, психологу, в службу поддержки.

Если невозможно сразу уйти — начните планировать побег из отношений.
Если вашей жизни ничего не угрожает — например, вы столкнулись с угрозами на работе, как в ситуации с Аркадием Петровичем, — можете использовать психотрюк «Прояснение ситуации»:
• «Вы уже не впервые говорите, что, если я не выполню задание, вы меня уволите. Вы действительно хотите меня уволить?»
• «У вас есть конкретные претензии к моей работе? Если нет, прошу не угрожать увольнением».


4. Сексуальный абьюз

Это воздействие на стыке физического и психологического насилия. Сюда относятся любые формы принуждения к сексуальным действиям. Не только насилие в прямом смысле, но и шантаж, давление, манипуляции, унижение в сексуальном контексте.

Формы сексуального абьюза:

• Физическое принуждение: изнасилование, домогательства, прикосновения без согласия.
• Психологическое давление: «Если ты меня любишь, ты должна/ен…», «Ты обязан/а удовлетворять мои желания», «Это делают все, никто не будет терпеть твой отказ».
• Отказ учитывать желания партнёра: принуждение к нежелательному сексу — «Сделай это ради меня», «Если ты не согласен/на, значит, ты меня не любишь».
• Газлайтинг в сексе: «Ты придумал/а, тебе показалось»; обесценивание чувств: «Ну что ты как маленькая(-ий)».
• Использование зависимости: угрозы разорвать отношения, финансовый контроль, принуждение к сексу за «благодарность».

Как защититься от сексуального абьюза

Проанализируйте, что для вас приемлемо, а что — нет
Можно взять лист бумаги и записать. Будьте честны с собой. Если что-то причиняет вам дискомфорт, боль, вы испытываете отвращение или стыд — значит, это неприемлемо. Вы имеете право отказаться, что бы ни думал по этому поводу ваш партнер.
Не бойтесь говорить «нет»: партнер должен уважать ваш отказ, не требуя объяснений и обоснований.
Не поддавайтесь на манипуляции: в отношениях никто ничего не «должен».
Доверяйте своим ощущениям: если вам некомфортно — это тревожный сигнал.
Будьте готовы обороняться: физически (пройдите курсы самообороны) и юридически (обратитесь за консультацией к специалисту, чтобы знать свои права).
Ищите поддержку: обратитесь за помощью к близким, в полицию, к специалистам — юристам, психологам. Не оставайтесь один на один с проблемой.
Важно! Секс должен быть добровольным и безопасным. Любое давление – это нарушение ваших границ.



5. Игнорирование

Игнорирование — это намеренное прекращение общения, эмоциональная холодность в ответ на попытки взаимодействия. Такое поведение вызывает у жертвы тревогу, страх и зависимость от агрессора. Часто абьюзеры используют его как наказание.
Игнорирование при всей кажущейся безобидности оставляет серьезный отпечаток на психике жертвы. Люди тяжело переносят демонстративное молчание и пытаются выяснить, в чем причина. Не получив ответа, начинают искать ее в себе. Если игнорирование затягивается, жертва может начать оправдываться и извиняться, даже если точно знает, что ни в чем не виновата.

Как защититься от игнорирования

Психотрюк «Стоп»
Уже не раз о нем говорили, но повторим еще раз: в этой ситуации он тоже поможет. Скажите про себя или вслух «СТОП». Дополнительно можно ударить себя ладонью по бедру или хлопнуть по столу. Это помогает сместить фокус внимания, остановить поток мыслей и обдумать ответ. Возьмите паузу.
Не давайте раскачать свое эмоциональное состояние! ИГНОРИРОВАНИЕ – это всегда манипуляция. Дождитесь, когда манипулятор сам с вами заговорит, не начинайте диалог первыми. Но и не ждите его внимания – просто занимайтесь своими делами.

Психотрюк «Прояснение цели»
О нем мы тоже уже говорили. В нынешнем случае вопрос такой:
«С какой целью ты меня игнорируешь?»
Скорее всего, абьюзер скажет: «Чтобы ты понял/а, что был/а неправ/а» или: «С тобой невозможно нормально разговаривать».
Уточните: «Это такой способ наказать меня?» Что бы он ни ответил, дайте понять, что он не имеет права вас наказывать. Ни так, ни как-нибудь еще.

Психотрюк «Со мной так нельзя»
Если вам не нравится происходящее — вы имеете полное право это прекратить.
Важно! Помните про безопасность.

«Если такое повторится еще раз, мы с тобой разойдемся». Будьте готовы выполнить обещание.
Если вы понимаете, что попали в абьюзивные отношения, не тратьте время на разговоры и «вторые шансы». Лучшее, что можно сделать, — уйти как можно скорее.


6. Причинение добра – насильственная забота

Такое неочевидное насилие — как и в предыдущем пункте. На первый взгляд оно даже и не выглядит как манипуляция. Однако это она. Причинение добра — это ситуация, когда человек навязывает свои услуги и ожидания, а потом требует благодарности.
Помните Маргариту Павловну — маму уже вполне взрослого мужчины Ивана? Она, например, могла записать сына на медицинское обследование, не спросив, нужно ли ему это: «Я ведь забочусь о тебе! Если бы не я, ты бы никогда это не сделал!»
А «заботливый муж» Андрей установил на телефон жены программу слежения. И радостно ей об этом сообщил: «Теперь я всегда буду знать, где ты! Если случится беда, я быстро тебя найду». Только вот Наталье почему-то было совсем не весело от такой «заботы».
Зачем абьюзеры это делают? Конечно, для вашего блага! А вы не цените! И неважно, что вы ни о чем не просили.
У отличников такие манипуляции формируют чувство вины. У троечников — желание послать куда подальше. Но есть рабочие приемы, которые помогут противостоять этому воздействию.

Как защититься от насильственной заботы

Прием «Голос Джо Дассена»
Спокойным голосом, без возмущения произнесите: «Мама, я не просил тебя записывать меня на обследование. Отмени, пожалуйста». Будьте готовы повторить эту фразу несколько раз, игнорируя обиду, возмущение и другие попытки манипулировать вами.
«Андрей, я не просила устанавливать на мой телефон это приложение. Для меня такой контроль неприемлем. Больше, пожалуйста, без моего разрешения ничего в мой телефон не добавляй». Если даже после прямой просьбы подобное повторится — вы знаете, что делать.


7. Газлайтинг – подмена реальности

Это, пожалуй, самая жестокая манипуляция. Агрессор заставляет жертву сомневаться в своей памяти, восприятии и адекватности. Он буквально подменяет реальность: внушает жертве то, чего на самом деле не было. Или же, наоборот, отрицает то, что она точно помнит.
После ссоры с Дмитрием Алина подошла к нему и сказала, что ей было больно и обидно слышать оскорбления и мат в свой адрес. Дмитрий, улыбнувшись, ответил: «Ой, ну ты опять раздуваешь из мухи слона! Другие на твоём месте даже не заметили бы этого». Алина подумала: «И правда, чего это я? Все ругаются».
В другой раз, тоже после ссоры, которая закончилась разбитой дверью на кухне, Дмитрий обвинил Алину в своем поведении: «Это ты меня довела! Сама виновата, что так все закончилось!»
Позже они помирились и договорились в выходные съездить к Алининой маме. Но ранним утром в субботу Алина проснулась от шума и увидела, что Дмитрий куда-то собирается. На ее удивление он пожал плечами: «Еду на рыбалку. Я же тебе говорил! Ты что, не помнишь?» Алина попыталась возразить: они ведь собирались к маме и обсуждали это! Дмитрий уверенно заявил: «Мы об этом не говорили! Что с тобой? Ты опять все путаешь!»
Через какое-то время Алина уже сама говорила подругам, что проблема в ней: она не может промолчать и провоцирует ссоры, а еще у нее проблемы с памятью, видимо, пора к врачу.

Как защититься от газлайтинга

Помните: газлайтинг — самая коварная форма насилия, потому что абьюзер всегда действует с умыслом. Он может специально переставлять вещи или менять планы, чтобы потом сказать, мол, вы опять все перепутали, забыли. Главная цель его действий — убедить вас в вашей неадекватности.
Если вы заметили, что слишком часто стали что-то «забывать», воспользуйтесь этими советами:
• После устного разговора всегда фиксируйте ваши договоренности в сообщении.
• Если есть возможность проверить факты: установить дома камеры, записать разговор на диктофон — сделайте это.
• Поговорите с близкими людьми, попросите их помочь проверить ваши подозрения.
• Обратитесь за помощью к психологу, в службу поддержки.
• Уходите как можно скорее, если ваши предположения подтвердились.
Признаки психологического насилия: как понять, что вами манипулируют.
Мы рассмотрели основные виды психологического насилия. У них есть общие черты, которые указывают на то, что происходящее — не норма. Важно не игнорировать эти сигналы, чтобы вовремя распознать насилие и защитить себя.
Самое главное, на что стоит обратить внимание: заботится ли человек о вашем психологическом состоянии (спокойствии). Как он реагирует на слова о том, что вам что-то неприятно, для вас что-то недопустимо. Здоровый человек нацелен на улучшение отношений и открытый диалог без оскорблений, обесценивания и обвинений.
Прислушайтесь к себе и своим чувствам. Как говорится, если вам кажется, то вам не кажется. Вот основные признаки абьюза:
• Постоянное чувство вины. Даже если вы не сделали ничего плохого.
• Страх и тревога. Вы боитесь выразить своё мнение. Молчите, чтобы не спровоцировать агрессию.
• Ощущение беспомощности. Вы теряете способность принимать решения. Проще позволить партнеру сделать это за вас.
• Ограничение свободы. Партнер диктует вам, с кем встречаться, куда ходить, как выглядеть. Вы стали меньше общаться с друзьями и родственниками.
• Нарушение ваших границ. Вы говорите: «Мне неприятно, остановись», — но партнер вас не слушает и продолжает делать то, что считает нужным.
• Обесценивание. Ваши чувства не принимают всерьез. Вы постоянно слышите фразы вроде: «Ты преувеличиваешь» или «Что-то ты слишком чувствительный/ая».
Важно! Абьюзеру не нравится ваше хорошее настроение. Он доволен только тогда, когда вам плохо.

Выйти из абьюзивных отношений не просто, но возможно. Это требует честности с самим собой, решимости и поддержки окружающих.

Вот небольшой алгоритм, который поможет сделать первые шаги в сторону освобождения:
1. Признайте проблему
Первый шаг — осознать, что вы стали жертвой насилия.
2. Ищите поддержку
Поговорите с друзьями, обратитесь к психологу, найдите форум или группу поддержки.
3. Составьте план выхода
Если вы зависите от абьюзера финансово — начните откладывать деньги. Если опасаетесь агрессии — подготовьтесь.
4. Не поддавайтесь на манипуляции
Когда вы решите уйти, абьюзер будет давить на жалость, обещать измениться. Увы, это неправда. Довольно быстро всё вернётся на круги своя.
Мы искренне желаем вам никогда не попадать в абьюзивные отношения, а если такое случится — как можно быстрее осознать опасность и выйти из них.
Финальный аккорд
Абьюз — это не любовь, а власть и контроль. Чем раньше вы распознаете манипуляции, тем проще будет избежать ловушки. Берегите себя и не позволяйте никому лишать вас свободы и счастья.
Абьюз начинается незаметно, но его последствия могут быть разрушительными. Важно вовремя распознать тревожные сигналы, установить четкие границы и не позволять манипулировать собой.
Вы не обязаны терпеть психологическое насилие. Вы имеете право на уважение и свободу.

Главное правило: чем раньше вы научитесь видеть абьюз, тем сложнее будет кому-то заполучить над вами власть.

Как не попасть во власть абьюзера: 7 стратегий

1. «Красные флажки»: учитесь замечать тревожные сигналы
Не игнорируйте свои чувства. Если вам некомфортно — это повод задуматься.
2. Не оправдывайтесь
Вас обвиняют в эгоизме, потому что вы не сделали что-то в угоду другому? Это не повод для оправданий.
3. Чёткие границы: обозначайте, что для вас неприемлемо
«Я не позволяю тебе повышать на меня голос. Если это повторится, я закончу общение». Абьюзеры постоянно проверяют, насколько сильно можно вами манипулировать.
4. Не спорьте: абьюзеры питаются вашими эмоциями
Если абьюзер пытается втянуть вас в спор, спокойно скажите: «Я не собираюсь это обсуждать». Чем меньше эмоций вы выкажете, тем быстрее он потеряет к вам интерес.
5. Развивайте уверенность в себе
Абьюзеры находят жертв среди людей с заниженной самооценкой. Чем больше вы уважаете себя, тем сложнее вами манипулировать.
6. Учитесь говорить «нет»
Старайтесь противостоять давлению, даже если это «мелочь». Маленькие уступки незаметно превращаются в полное подчинение.
7. Не оправдывайте насилие «сложным характером»
Если человек вас унижает, обесценивает, причиняет вам боль — это не «особенность характера», а сознательный выбор.


Заключение

Побеждает не тот, кто знает, а тот, кто умеет говорить
Когда мы только начинали писать эту книгу, задавались вопросом: почему середнячки часто добиваются больше, чем отличники? Почему они легче заводят знакомства, быстрее идут на переговоры, увереннее держатся перед публикой? Ответ лежал на поверхности: у них развит коммуникативный интеллект.
Середнячки с детства учатся лавировать между своими интересами и системой с ее требованиями и оценками, договариваться с учителями и одноклассниками, проскакивать «на удачу» там, где другие упорно зубрят. У них меньше страха перед ошибками и зависимости от внешнего одобрения. Они ошибаются — и идут дальше. Они говорят — даже когда не уверены. Они спрашивают — даже если не всё поняли. Именно это делает их сильнее в жизни.
У отличников другие преимущества — глубина знаний, дисциплина, упорство. Однако все эти ресурсы часто оказываются бесполезными — их «блокирует» страх потерпеть неудачу и выглядеть глупо, желание понравиться, стремление сделать идеально. Но реальный мир — не школьная доска и не контрольная работа. Здесь побеждает не тот, кто знает, а тот, кто умеет говорить.
Главный вывод, который можно сделать из этой книги: идеальный вариант — быть отличником с прокачанным коммуникативным интеллектом. Умным, знающим, умеющим объяснить, доказать, отстоять, договориться, заинтересовать и просто понравиться.
Сегодня навыка общения не хватает многим. Кто-то застрял в образе скромного исполнителя. Кто-то боится «высунуться» или молчит, чтобы не дай бог не обидеть. Но правда в том, что без коммуникативной смелости вы не выйдете на новый уровень жизни.
Вы можете быть гением, но если не умеете говорить с миром — никто об этом не узнает.
А теперь подарок для тех, кто хочет идти еще дальше. Если вы прочитали книгу — вы уже на шаг впереди. Но это — только старт. Настоящий рост начинается, когда вы пробуете, применяете, тренируете новые навыки. Поэтому мы решили подарить вам уроки из курса «69 психотрюков» — для развития коммуникативного интеллекта.
В этих уроках — не теория, а реальные психологические приёмы, фразы, трюки, которые помогут:
• уверенно чувствовать себя в любой компании;
• переубеждать, вдохновлять, вести за собой;
• защищать свои границы — мягко, но чётко;
• разговаривать с трудными людьми: нарциссами, манипуляторами, токсичными коллегами;
• делать так, чтобы вас слушали и слышали.
Курс — это продолжение книги. Потому что одно дело прочитать, и совсем другое — отработать на практике, услышать примеры, потренироваться.

[image: ]

Что дальше?
Перед вами два пути: закрыть книгу, сказать: «Спасибо, было интересно», — и остаться там, где вы сейчас находитесь. Или же сказать себе: «Хватит молчать, уступать, прятаться. Я начну говорить. Начну влиять. Начну жить как хочу!» И действовать.
Если вы выбираете второе — мы рядом. Применяйте. Действуйте. Ошибайтесь и снова действуйте.
Будьте умными, но не молчаливыми. Будьте сильными — в словах, в тоне, в реакции. Это и есть путь к уверенности, к влиянию и к той жизни, в которой вас уважают и слышат.
И пусть отличник внутри вас станет середнячком с высокоразвитым коммуникативным интеллектом.
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Спасибо за выбор нашего издательства!
Поделитесь мнением о только что прочитанной книге.
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