
ГЛАВА 7

Ловушки ценностей

Когда дело доходит до помощи клиентам в уточнении их ценностей, 
психотерапевты обычно “застревают” в трех основных проблемах: ког-
да вводить понятие ценностей, как это делать и как справляться с не-
гативными реакциями клиентов. В этой главе мы предлагаем советы 
по этим трем пунктам.

Когда вводить понятие ценностей
Психотерапевты часто спрашивают: “Когда вводить понятие ценно-

стей? Как поймать точный момент?” На эти вопросы нет однозначных 
ответов. Лично мой подход заключается в  том, чтобы с  самого нача-
ла ненавязчиво узнавать об этом у клиентов. Я отношусь к этому как 
к  аспекту рутинной работы по  сбору анамнеза. Например, во время 
первого сеанса я  задаю каждому клиенту два стандартных вопроса: 
“Есть ли у вас какое-то представление о смысле жизни, цели или само-
реализации?” и “Если бы наша работа в этом кабинете могла изменить 
к лучшему один из аспектов отношений в вашей жизни, что бы вы вы-
брали и как изменили бы свое поведение в результате этой работы?”

Если в ответ на эти мягкие попытки клиент реагирует сильным слия-
нием или избеганием (например, отказывается отвечать, пытается сме-
нить тему, неоднократно повторяет: “Я не знаю”, становится тревожным, 
раздражительным или грустным), то, скорее всего, еще слишком рано 
открыто переходить к работе с ценностями. Поэтому вначале я уделяю 
больше внимания диффузии и принятию. Но если клиент дает ответы 
на вопросы, я исследую тему глубже, пытаясь понять, как далеко можно 
пойти, поскольку ценности — это отличная отправная точка.

Как вводить понятие ценностей
Как правило, при знакомстве с ценностями на сеансе мы используем 

некоторые или все из нижеперечисленных этапов.
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1.	Даем обоснование: объясняем, почему ценности важны.
2.	Проводим краткое психообразование: объясняем, что такое цен-

ности.
3.	Выполняем экспириентальное упражнение: устанавливаем пря-

мую связь с ценностями.
4.	Помогаем клиентам выразить свои ценности словами.

Этап 1. Дайте обоснование
Первым шагом обычно является обоснование необходимости уточ-

нения ценностей. Вот один из способов объяснить клиенту, почему 
ценности важны.

Психотерапевт.  Если вы не  против, сегодня мы потратим некоторое 
время, чтобы узнать, что для вас по большому счету реально име-
ет значение? Я хотел бы услышать, каким человеком вы хотите 
быть, какие принципы отстаивать, какие отношения выстраивать 
с людьми и какие сильные стороны и черты характера развивать 
в себе или применять в своей жизни. Конкретно я имею в виду 
то, что обычно мы называем ценностями, — ваши сокровенные 
желания о том, каким человеком вы хотите быть. Я предлагаю 
определить их, потому что для  большинства людей ценности 
крайне важны. Они помогает ставить значимые цели, дают силы 
и мужество справляться с проблемами, мотивируют и вдохнов-
ляют, помогают пережить боль и стресс, и, наконец, что не менее 
важно, добиваться более насыщенной и полноценной жизни.

Этап 2. Проведите краткое психообразование
Далее мы даем краткую информацию о  том, что такое ценности 

(главным образом, чтобы не  путать их с  целями). Поскольку этот 
вопрос подробно рассматривается во введении любого руководства 
по ACT, я не буду здесь на нем останавливаться.

Этап 3. Выполните экспириентальное упражнение
Помните ловушку, в  которую попадаете, говоря об  АСТ, вместо 

того чтобы проводить терапию? Существует большая опасность того 
же при работе с ценностями — превратить сеанс в интеллектуальную 
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дискуссию о  ценностях вместо переживания опыта глубокой связи 
с ними. Чтобы избежать этой ловушки, нужно замедлиться и подвести 
клиента к экспириентальному упражнению, направленному на уточне-
ние ценностей. Опять же, множество таких упражнений представлено 
в любом введении к АСТ; их полный перечень приведен в книге ACT 
Made Simple [1, С. 201].

Часто бывает полезно дополнить эти упражнения рабочим листом 
“Целевая мишень”, особенно в сочетании с концепцией “приближения 
к цели” и “удаления от цели”. В приведенном ниже отрывке психоте-
рапевт уже познакомил клиента с рабочим листом “Целевая мишень” 
(см. главу 6).

Психотерапевт.  Приближение к цели — это то, что вы делаете, чтобы 
приблизиться к центру мишени: чему-то значимому и жизнен-
но важному, тому, что улучшает жизнь, наполняет ее смыслом. 
Это сделал бы человек, которым вы в  глубине души хотите 
быть. Удаление от  цели  — действия, которые отдаляют вас 
от центра мишени: то, что не является важным и не улучшает 
вашу жизнь. Движение от центра —  как не поступил бы чело-
век, которым вы в глубине души хотите быть.

Клиент.  Все ясно.

Психотерапевт.  Поэтому, когда вы делаете то, что важно, вы двигае-
тесь к центру мишени.

Клиент.  Я понял.

Психотерапевт.  Давайте через призму этого посмотрим на то, что про-
исходило сегодня в этом кабинете. Последние несколько минут 
мы говорили о  вашем желании наладить отношения с  женой 
и детьми. Итак, что вы можете сказать о вашем желании в этой 
области (указывает на квадрант отношений на рисунке) — это 
движение к центру мишени или удаление от него?

Клиент.  Движение к центру.

Психотерапевт.  Согласен. А как насчет того, что было ранее на сеансе, 
когда вы висели на крючке своих мыслей о том, как сильно жена 
выводит вас из себя, и  обвиняли ее во всех проблемах вашего 
брака. Было ли это приближением к цели или удалением от нее?

Клиент.  Понятно, что это было удалением от цели.
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Психотерапевт.  Прекрасно. А  как насчет вашего взаимодействия со 
мной сейчас, в этот момент? Мне кажется, что вы открыты к об-
щению, доверяете мне и сотрудничаете. И вы реально принимаете 
участие в том, что происходит на сеансе. Поэтому с точки зрения 
нашего взаимодействия (указывает на  квадрант отношений) 
и того, как вы ведете себя на сеансе, можете ли определить на этом 
рисунке точку, чтобы показать, насколько вы близки к цели?

Клиент (выглядит удивленным и  довольным).  Действительно, очень 
близко к цели. (Указывает пальцем точку на рисунке.)

Психотерапевт.  Хорошо, поэтому остановитесь на минуту и отметьте, 
как важно делать что-то значимое.

Клиент (после паузы).  Да, я понял.

Таким образом, можно использовать “Целевую мишень” как шкалу 
для определения степени соответствия нашим ценностям. О какой бы 
сфере жизни ни говорил клиент, можно попросить его указать на рисун-
ке то место, где он сейчас находится. Вот еще несколько примеров того, 
как с помощью “Целевой мишени” можно помочь клиентам сосредото-
читься на ценностях и ответственных действиях.

�� Позволив своим чувствам диктовать, что делать, приблизитесь 
вы к своей цели или отдалитесь от нее?

�� Если будете действовать в соответствии с этой мыслью, станете 
ближе к своей цели или нет?

�� Будет ли этот поступок движением по направлению к вашей цели 
или нет?

�� Какой маленький шаг вы могли бы сделать, чтобы стать немного 
ближе к своей цели?

Этап 4. Помогите клиентам выразить 
свои ценности словами

Многие клиенты сами находят слова для описания своих ценностей, 
но некоторым это дается с трудом. Рабочий лист “Сорок главных цен-
ностей” (его можно бесплатно скачать на английском языке с сайта 
www.actmindfully.com.au) поможет тем, кто испытывает трудности 
в этом вопросе.
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Рабочий лист “Сорок главных ценностей”

Ценности — это самые сокровенные желания о том, каким человеком вы хоти-
те быть. Это не про то, что вы хотите получить, достичь или совершить, а про 
то, как сейчас и в будущем вы хотите в идеале вести себя, как вы хотите отно-
ситься ко всем людям, с которыми взаимодействуете, включая себя.

Ниже приведен перечень сорока главных ценностей. Обратите внимание 
на то, что нет правильных или неправильных ценностей, как нет правильных 
и неправильных предпочтений при выборе мороженого. Если вы предпочи-
таете шоколадное, а я — ванильное, это не значит, что мой вкус мороженого 
правильный, а ваш — нет, или наоборот; это говорит лишь о том, что у нас 
разные вкусы. Точно так же у нас могут быть разные ценности.

Пожалуйста, прочитайте приведенный ниже список ценностей и рядом с ка-
ждой из них напишите букву: О — очень важно, Д — довольно важно и Н — 
неважно2.

________ �Принятие и самопринятие: принимать себя, других, жизнь и т.д.

________ �Приключение: пускаться в авантюры; активно исследовать, иницииро-
вать или искать новый, духоподъемный опыт.

________ �Ассертивность: настойчиво отстаивать свои права и добиваться того, 
чего хочешь.

________ �Аутентичность: быть настоящим, искренним, естественным и правди-
вым с самим собой.

________ �Забота о других и себе: заботиться о себе, других, окружающей среде 
и т.д.

________ �Сострадание к другим и себе: относиться по-доброму к себе и другим 
людям, испытывающим боль.

________ �Участие: полностью погружаться во все, что делаешь, включая отно-
шения с другими.

________ �Помощь и  щедрость: вносить свой вклад, помогать, содействовать, 
чем-то делиться или вносить позитивные изменения.

________ �Кооперация: быть готовым к сотрудничеству и взаимодействию с дру-
гими.

2 Взято из моей книги The Confidence Gap: From Fear to Freedom [3].
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________ �Мужество: быть отважным, храбрым; не отступать перед лицом опас-
ностей, угроз и трудностей.

________ �Креативность: любить творчество или инновации.

________ �Любознательность: быть любопытным, открытым и  заинтересован-
ным; исследовать и открывать для себя что-то новое.

________ �Похвала: поощрять и  вознаграждать поведение, которое ценишь 
в себе или других.

________ �Воодушевление: стремиться или участвовать в деятельности, которая 
вдохновляет и стимулирует.

________ �Справедливость: быть объективным по отношению к себе и другим.

________ �Фитнес: поддерживать и совершенствовать свою физическую форму; 
заботиться о своем физическом и психическом здоровье.

________ �Гибкость: легко приспосабливаться и  адаптироваться к  изменению 
обстоятельств.

________ �Свобода и  независимость: самому выбирать, как жить и  вести себя, 
а также помогать другим делать то же самое.

________ �Дружелюбие: быть доброжелательным и  вежливым по  отношению 
к другим.

________ �Прощение других и себя: быть снисходительным по отношению к себе 
или другим.

________ �Веселье и  юмор: любить веселье; инициировать или участвовать 
в развлечениях и веселом времяпровождении.

________ �Благодарность: чувствовать признательность и  ценить себя, других 
и жизнь.

________ �Честность: быть честным, правдивым и  искренним по  отношению 
к себе и другим.

________ �Трудолюбие: быть старательным, усердным и преданным своему делу.

________ �Интимность: открываться людям и делиться своими эмоциональными 
или физическими состояниями.

________ �Доброта: быть добрым, внимательным, заботливым по  отношению 
к себе и другим.
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________ �Любовь: проявлять любовь или сочувствие к себе и другим.

________ �Осознанность: быть внимательным, открытым и  любознательным 
к своему сиюминутному опыту.

________ �Порядок: быть организованным.

________ �Настойчивость и ответственность: решительно, несмотря на пробле-
мы или трудности, продолжать делать намеченное.

________ �Уважение и самоуважение: относиться к себе и другим с заботой, вни-
манием и позитивной установкой.

________ �Ответственность: быть надежным и отвечать за свои действия.

________ �Безопасность и защита: обеспечивать, защищать или гарантировать 
собственную безопасность или безопасность других.

________ �Чувственность и удовольствие: добиваться, исследовать и наслаждать-
ся приятными чувственными переживаниями.

________ �Сексуальность: исследовать или выражать свою сексуальность.

________ �Мастерство: постоянно практиковать и совершенствовать свои навы-
ки и в полной мере добиваться самовыражения.

________ �Поддержка: поддерживать, подбадривать, приносить пользу себе или 
другим.

________ �Доверие: быть достойным доверия, лояльным, верным, искренним 
и надежным.

________ �Другое: 	

________ �Другое: 	
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Конечно, можно использовать рабочий лист “Сорок главных ценно-
стей” до того, как подойдем к п. 3. А иногда даже можем использовать 
его вместо п. 3. Например, если мы знаем или подозреваем, что у клиен-
та настолько высок уровень экспириентального избегания или отхода 
от своих ценностей, что он будет сопротивляться экспириентальному 
упражнению, можно использовать этот рабочий лист вместо п. 3.

Существуют также всевозможные “карточки ценностей”, которые 
служат той же цели, что и этот рабочий лист. Принцип состоит в том, 
что клиент складывает карточки ценностей в стопки, деля их на очень 
важные, довольно важные и неважные.

В  процессе работы с  ценностями клиенты часто выражают такие 
мысли, как “Я  хочу быть хорошей матерью”, “Я  хочу быть хорошим 
другом” или “Я хочу быть примером для подражания”. Я называю та-
кие ответы “половинчатыми”, так как они приближают нас к  ценно-
стям, но не до конца.

Чтобы добраться до конкретных ценностей, нам нужно продолжать 
исследовать такие ответы. В этом могут помочь следующие вопросы: 
“Итак, если бы вы могли получить звание хорошей матери [хорошего 
друга и т.д.], как бы вы вели себя по отношению к своим детям [дру-
зьям и т.д.]?” “Какие личные качества вы хотели бы проявлять, обща-
ясь со своими детьми [друзьями и т.д.]?” “Как бы вы хотели к ним от-
носиться?”

Если такие вопросы ставят клиента в  тупик, можно продолжить 
с помощью техники, которую я называю “Телеинтервью”.

Психотерапевт.  Предположим, что через десять лет национальное 
телевидение в  прямом эфире возьмет интервью у  ваших де-
тей и спросит: “Каковы самые лучшие качества вашей мате-
ри? Как  она повлияла на  вашу жизнь? Как она относилась 
к вам? Как она вела себя с вами, когда в вашей жизни были 
трудные времена? Если бы вам нужно было выбрать всего че-
тыре или пять слов, чтобы описать ее характер, что бы вы ска-
зали?” Если бы мечты сбывались, какие ответы своих детей 
вы хотели бы услышать?

Можем адаптировать эту интервенцию для  описания отноше-
ний с  друзьями, коллегами или другими людьми, соответствующим 
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образом изменив задаваемые вопросы. Однако очень важно большое 
внимание уделить вопросу: “Если бы мечты сбывались…” Он помогает 
противостоять слиянию с мыслью “Это невозможно”. Наконец, можно 
спросить: “И что это говорит о том, каким человеком в глубине души 
вы хотите быть?”

На данном этапе клиенты иногда спрашивают: “Как я могу понять, 
что это мои настоящие ценности?” Вот один из полезных ответов.

Психотерапевт.  Как говорится, доказательством того, что пудинг “на-
стоящий”, является то, что его едят. Вы не можете определить, 
хорош ли пудинг, думая или разговаривая о  нем; вы должны 
попробовать его на вкус. Так же обстоят дела и с ценностями. 
Можно часами говорить о том, являются ли они вашими “на-
стоящими” ценностями, но все равно это не даст ответа на во-
прос. Единственный способ узнать — начать действовать в со-
ответствии с  ними и  посмотреть, что получится. Вам нужно 
понять, дадут ли они вам ощущение смысла, цели, жизненной 
силы или верности самому себе.

После того как мы успешно определим ценности, переходим к поста-
новке целей. Для этой задачи хорошо подойдет рабочий лист “Целевая 
мишень”, который поможет просто спросить: “Какой маленький шаг 
вы могли бы сделать, чтобы немного приблизиться к своей цели?” Тем 
не менее иногда очень сложно подвести клиентов к этой точке. Поэтому 
давайте рассмотрим, какими могут быть препятствия.

Типичные точки преткновения 
для клиентов

Многие клиенты попадают в  тупик, когда пытаются исследовать 
свои ценности, “застревая” в  слиянии или избегании. Если это про-
изойдет, вспомните “танец трифлекса” и  двигайтесь в  направлении 
“Присутствия” или “Открытости”. Другими словами, устраните слия-
ние и избегание с помощью заземления, диффузии и принятия, а затем 
вернитесь к “Важным действиям”. (Воспользуйтесь описанной в главе 
6 техникой следования выбранному направлению.)
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Ловушка, скрывающаяся в утверждении “Я ценю…”
Если в  утверждении есть слова “я ценю”, это еще не  значит, что 

оно описвает какую-то ценность. Например, ни одно из следующих 
выражений: “Я ценю деньги”, “Я ценю хорошую работу”, “Я ценю сча-
стье”, “Я ценю отношения”, “Я ценю успех”, “Я ценю стройную фигу-
ру”, “Я ценю своих детей”, “Я ценю семью” не описывает ценности.

Эти утверждения не  являются выражением ценностей, поскольку 
не передают то, каким человек хочет быть. Скорее, они говорят о том, 
чего человек хочет добиться, что он хочет иметь, сделать, достичь или 
получить от других (цели).

В принципе, если утверждение описывает то, что человек стремит-
ся получить (иметь, достичь, накопить, осуществить или чем-то овла-
деть), это является описанием цели, а не ценности, даже если в нем есть 
слова “я ценю”. И даже если предложение сфокусировано на чувстве 
(например, “Я  хочу быть счастливым” или “Я  хочу чувствовать себя 
уверенно”), оно описывает эмоциональную цель — конкретное эмоци-
ональное состояние, которого человек желает достичь. Однако во всех 
этих примерах можно подойти к ценностям с помощью следующих во-
просов.

Психотерапевт.  Представьте, что я  взмахнул волшебной палочкой 
и все ваши цели осуществились: вы стали любимы [приняты, 
уважаемы, знамениты, с хорошей фигурой, богаты, счастливы, 
уверены, умны, успешны, красивы, желанны и т.д.], как бы изме-
нилось ваше поведение? Как бы вы относились к себе [своему 
телу, друзьям, семье, окружающей среде, планете и т.д.]?

Можно также добавить технику телевизионного интервью.

Психотерапевт.  Теперь, Майкл, давайте представим, что волшебство 
случилось и  через пять лет после того, как вы достигли все 
ваших целей, мы провели телеинтервью с  вашими близкими 
друзьями и родственниками, задав им такие вопросы: “Каким 
за последние пять лет Майкл стал человеком? Какой у  него 
характер? Каковы его самые сильные стороны и черты харак-
тера? Какую роль он стал играть в вашей жизни? Как он отно-
сится к вам?” Если бы мечты сбывались и чудеса происходили, 
какие ответы вы хотели бы услышать на эти вопросы?

Getting Unstuck in ACT.indd   112Getting Unstuck in ACT.indd   112 03.09.2022   1:28:2803.09.2022   1:28:28



 Глава 7. Ловушки ценностей      113

Ловушка, скрывающаяся в “долженствованиях” 
и “обязательствах”

Любое предложение, включающее слова “должен”, “обязан”, “следу-
ет”, содержит в себе жесткое правило, скорее, приказ или императив, 
а не ценность. Когда клиенты сливаются с такими словами, мы видим, 
что они замыкаются и борются с чувствами вины, стыда, перфекцио
низмом, страхом исполнения или чувством озабоченности перед обя-
зательствами. Когда это происходит, скажите: “Мне кажется, вы об-
ременены «долженствованиями», как будто на  ваших плечах лежит 
тяжелый груз. Что разум говорит вам прямо сейчас?”

Почти всегда ответы содержат жесткие правила и заповеди, состо-
ящие из “обязательств”, “долженствований” или выводов о  том, “что 
правильно, а  что неправильно”. Облегчить диффузию от  подобных 
мыслей можно так: “Обратите внимание на то, как ваш разум превра-
тил это из ценностей в обязательства”, “Отметьте, как ваш разум на-
вешивает на вас «долженствования»” или “Значит, разум говорит, что 
вы должны делать все идеально? Но тот факт, что ваш разум отдает 
приказы, еще не значит, что вы должны ему подчиняться”.

Затем можно помочь клиентам воссоединиться с  их ценностями, 
спросив: “Вы замечаете разницу между «Я хочу сделать это, потому что 
это важно для меня» и «Я должен это сделать»?”

Деструктивные правила и убеждения
Психотерапевты часто спрашивают меня: “А что, если у моего кли-

ента антисоциальные или деструктивные ценности?” При уточнении 
такого вопроса всегда оказывается, что они имеют в виду деструктив-
ные правила или убеждения, а не ценности. Это чрезвычайно важное 
различие, которое лучше всего можно проиллюстрировать на примере.

Спайк, которому только что исполнилось восемнадцать и который 
перешел в последний класс средней школы, часто попадал в неприят-
ности из-за физической и вербальной агрессии в отношении учеников 
и  учителей. Он часто говорил такие вещи, как: “Я  ни за что не  буду 
терпеть унижения”, “Никто и никогда не заставит меня подчиниться”, 
“Если кто-то будет издеваться надо мной, я  преподам ему хороший 
урок”, “Тот, кто заговорит со мной свысока, узнает силу моего удара” 
и “Я не буду терпеть придурков”. Можно ли считать такие утверждения 
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ценностями? Категорически нет! Все они являются либо правилами 
(“Если произойдет X, то я сделаю Y”), либо убеждениями (например, 
“Я должен делать то, что хочу”).

Мне не  потребовалось задавать много вопросов, чтобы выяснить: 
основными триггерами агрессии Спайка были ситуации, когда он счи-
тал, что к нему относятся несправедливо, нечестно или неуважительно. 
Таким образом мы быстро определили три его главные ценности: спра-
ведливость, честность и уважение.

Затем мы поговорили об  эффективных способах поведения, руко-
водствуясь этими ценностями (о действиях, которые будут улучшать 
его жизнь в  долгосрочной перспективе) и  неэффективных способах 
поведения (действиях, которые, несмотря на большие выгоды, в долго-
срочной перспективе будут иметь большие издержки).

Спайку было хорошо известно, что его агрессия имела много выгод 
(выход из неприятных ситуаций, избегание неприятных ощущений, 
чувство удовлетворения от  того, что он постоял за себя, и  привлече-
ние большого внимания со стороны других). Однако после расспро-
сов он упомянул и о больших издержках: потере друзей, социальной 
изоляции, одиночестве, конфликтах с родителями, учителями, плохих 
оценках, угрозе исключения из школы и т.д. Другими словами, он по-
нимал, что его поведение было неприемлемым. В результате он пришел 
к выводу, что если будет придерживаться принципа: “Тот, кто загово-
рит со мной свысока, узнает силу моего удара”, то создаст себе больше 
проблем, чем решит.

Для того чтобы развивать более эффективные способы поведения 
в  соответствии со своими ценностями (справедливость, честность 
и уважение), Спайку нужно было научиться навыкам общения, ассер-
тивности и разрешения конфликтов. Он также должен был освободить-
ся от упомянутых ранее бесполезных убеждений и правил и научиться 
использовать навыки принятия, чтобы освободить место для  чувств 
гнева, обиды и разочарования.

Обучение навыкам заняло большую часть года, но по мере того, как 
Спайк неуклонно развивал в себе эти способности, он становился все 
более умелым в принятии эффективных решений и действовал осоз-
нанно, согласно своим ценностям, основанным на  справедливости, 
честности и  уважении. В  результате его агрессивное поведение рез-
ко уменьшилось. Таким образом, поведение Спайка не  было связано 
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с  деструктивными или антисоциальными ценностями; оно было вы-
звано слиянием с неэффективными правилами и убеждениями.

Рассмотрим другой типичный пример, служащий иллюстрацией 
этой проблемы,  — случай клиента, который считал своей ценностью 
месть. Можно легко переформулировать: “Значит, ваша ценность — это 
справедливость. И ваш разум говорит, что лучший способ действовать 
в соответствии с этой ценностью — мстить. Естественно, это лишь один 
из способов отстаивать справедливость. Но является ли он самым эф-
фективным? Каковы могут быть издержки этого выбора для вас?”

В  АСТ мы всегда исходим из предположения, что деструктивное 
поведение (будь то по отношению к себе или другим) не является от-
ражением главных ценностей. Скорее, оно демонстрирует экспириен-
тальное избегание и слияние. Другими словами, мы исходим из того, 
что насильственные, преступные, асоциальные или деструктивные 
действия, как правило, не характерны для людей, которые поступают 
в соответствии со своими главными ценностями. Наоборот, мы счита-
ем, что они совершаются людьми, действующими импульсивно или 
“неосознанно”, в состоянии сильного слияния и избегания.

В этом предположении есть своя прагматика. В конце концов, что 
было бы, если бы мы исходили из противоположного предположения: 
деструктивное поведение — это то, что клиент хочет отстаивать в глу-
бине души? Какого рода отношения мы могли бы выстраивать с ним? 
(Подсказка: это было бы трудно сделать.)

Каждый раз, встречая клиента, который ведет себя деструктивно 
по отношению к себе или другим, нужно задать себе такие ключевые 
вопросы.

�� С какими убеждениями или правилами ассоциирует себя этот 
человек? (Особое внимание обратите на его “долженствования”.)

�� С какими эмоциями он борется?

�� Если изучить подробнее его слияния с мыслями и избеганием, ка-
кие ценности можно обнаружить?

Рассмотрим последний пример. Это клиент, чья главная ценность — 
власть. Мы могли бы поговорить с клиентом о том, что власть или мо-
гущество главным образом означают влияние на других. Существуют 
эффективные способы влиять на  других, улучшающие жизнь в  дол-
госрочной перспективе, и неэффективные способы влиять на других, 
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ухудшающие жизнь в долгосрочной перспективе (например, разруша-
ющие отношения, доставляющие неприятности с полицией и т.д.).

Затем можно помочь клиенту посмотреть на его текущее поведение 
с  точки зрения эффективности (соотношения затрат и  вознагражде-
ний). После этого спросим, не хочет ли он научиться более эффектив-
ным способам влияния на других.

Но что делать, если он отклонит предложение  — предпочтет про-
должать угрожать, лгать, манипулировать, запугивать и  издеваться? 
В  таком случае следует спокойно изложить собственную этическую 
позицию. Например, можно сказать: “Прошу прощения, если я  буду 
помогать вам идти этим путем, то поставлю под угрозу свой мораль-
ный принцип «Главное — не навредить». Я не хочу помогать вам де-
лать то, что, по моему мнению, будет вредить вам или кому-то еще. Тем 
не менее есть много других вещей, с которыми я готов помочь ”. Если 
мы не можем эффективно работать с клиентом или если работа с ним 
ставит под угрозу наши моральные принципы, то правильней будет на-
править его к другому специалисту.

Ловушка перфекционизма
Некоторые клиенты говорят, что их ценность заключается в дости-

жении совершенства или в  том, чтобы делать все идеально. В  таких 
случаях можно спросить: “В чем вы хотите быть совершенным?”

Предположим, клиентка скажет: “Я  хочу быть идеальной мамой” 
или что-то в этом роде — например, идеальной учительницей, тенни-
систкой, партнером, другом или литератором. Это даст нам возмож-
ность исследовать реальные ценности, скрывающиеся под идеей пер-
фекционизма.

Психотерапевт.  Итак, какими качествами должна обладать идеальная 
мама?

Клиентка.  Ну, она никогда не ошибается и все делает правильно.

Психотерапевт.  Это понятно. Но я спрашиваю не об этом. Я спраши-
ваю, каковы должны быть ее личные качества? Например, яв-
ляется ли она любящей, доброй и заботливой?

Клиентка.  Да, конечно.
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Психотерапевт.  Какими еще качествами она должна обладать?

Клиентка.  Ну, она справедлива.

Психотерапевт.  Отлично. Что-нибудь еще?

Клиентка.  С ней весело.

Психотерапевт.  Великолепно!

Клиентка.  Она тверда, если это необходимо.

Психотерапевт.  Настойчива?

Клиентка.  Да.

Психотерапевт.  Итак, похоже, что качества, которые вы хотели бы во-
плотить в себе в роли мамы — быть любящей, доброй, заботли-
вой, справедливой, веселой и настойчивой.

Клиентка.  Именно.

Психотерапевт.  Хорошо. Невозможно добиться совершенства ни 
в одном из этих качеств. Даже если это возможно для вымыш-
ленных персонажей из фильмов или романов, то реальные 
люди не могут делать ничего идеально. Тем не менее вы можете 
воплотить в себе все эти ценности в меру своих возможностей, 
пусть даже и не идеально.

С такого рода клиентами терапия должна включать в себя постоян-
ную диффузию от перфекционистских идей. Снова и снова нам нужно 
делать акцент на различении стремления быть совершенным и стрем-
ления сделать все от  себя зависящее. Необходимо помочь клиенту 
посмотреть в глаза реальности — что все мы обречены снова и снова 
совершать ошибки. А когда мы уже ошиблись, нужно практиковать са-
мосострадание (см. главу 14).

Конфликты ценностей
Настоящие конфликты ценностей встречаются очень редко. То, 

что люди называют конфликтами ценностей, почти всегда являются 
конфликтами планирования времени или жестких правил. Например, 
рассмотрим пример клиента, который переживает конфликт между за-
ботой о семье и карьерой. Проблема здесь состоит не в ценностях, а в 
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распределении времени. По сути, он сводится к следующему вопросу: 
“Сколько времени мне уделять семье, а сколько — карьере?”

Отправная точка в разрешении этого конфликта — помочь клиенту 
понять, каковы его ценности в области семейных отношений и в обла-
сти карьеры, и признать, что многие из них совпадают. Например, кли-
ент может хотеть быть открытым, участвующим, доступным, гибким, 
надежным, честным, ответственным, поддерживающим и  дружелюб-
ным как на работе, так и дома с семьей. С другой стороны, такие цен-
ности, как интимность, чувственность и веселость, приемлемы только 
дома, но не на работе.

Дело в том, что независимо от того, сколько времени клиент тратит 
на свою карьеру — час, десять или семьдесят часов в неделю, его цен-
ности по отношению к работе останутся неизменными. И независимо 
от того, тратит он час, десять или семьдесят часов в неделю на семью, его 
ценности по отношению к ней также будут неизменными. Конфликт 
здесь не в ценностях, а в том, как он распределяет свое время. (В гла-
ве 13 мы обсудим, как помочь клиентам в решении подобных дилемм.)

В качестве другого примера рассмотрим семейную пару, в которой 
оба партнера имеют одинаковые базовые ценности в отношении сво-
их детей: хотят быть любящими, заботливыми и  поддерживающими 
родителями. Однако жена хочет, чтобы муж приходил домой с работы 
пораньше и больше времени проводил с детьми. А он, со своей сторо-
ны, хочет работать допоздна, чтобы заработать как можно больше де-
нег и дать детям возможность обучаться в частных школах и проводить 
фантастические каникулы за границей.

Конфликт здесь вовсе не  в ценностях; их ценности одинаковы 
(быть любящими, заботливыми и  поддерживающими родителями). 
Конфликт здесь проходит на уровне правил: у каждого из партнеров 
есть жесткие правила относительно того, как “правильно” вести себя 
в соответствии с их базовыми ценностями.

Хорошей отправной точкой в работе с такой парой является объяс-
нение разницы между ценностями и правилами. Затем необходимо по-
мочь им уточнить свои ценности, а также осознать, что их ценности во 
многом совпадают. После определения чувства общности необходимо 
побудить их пересмотреть свои правила и оценить издержки, связан-
ные с тем, что они слишком сильно держатся за них. И наконец, нужно 
попросить их подумать о том, до какой степени они готовы отступить 
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от своих правил ради более полноценных и глубоких отношений. (Для 
получения подробной информации о том, как решать такие конфлик-
ты у партнеров, см. мою книгу по самопомощи ACT with Love [2].)

Рассмотрим еще один пример — явный конфликт между ценностя-
ми психотерапевта и  клиента. Опять же, это почти всегда конфликт 
на уровне правил, убеждений или целей, а не ценностей. Как правило, 
в таком конфликте клиент хочет добиваться цели или придерживаться 
системы убеждений, с которой психотерапевт не согласен или которую 
не разделяет. Например, клиент хочет завести интрижку, участвовать 
в незаконной деятельности, поддерживать расистские или сексистские 
идеи. В таких случаях нам нужно решить: хотим, можем и способны 
ли мы эффективно работать с таким клиентом. Мы должны спросить 
себя, сможем ли мы в  достаточной степени отойти от  собственных 
убеждений и выделить место для значительного дискомфорта, чтобы 
эффективно работать с таким клиентом. Если мы не можем с ним рабо-
тать эффективно или это нарушает наши моральные принципы, следу-
ет направить его к другому психотерапевту.

Монстр “Я не знаю”
Многие клиенты отвечают на вопросы о ценностях следующим об-

разом: “Я не знаю”. В ответ на это психотерапевты слишком легко сли-
ваются с такими мыслями, как: “О нет! Клиент ничего не понял. Что 
же мне теперь делать?” Первое, что нужно сделать в такие моменты, — 
сорваться с  крючка бесполезной болтовни разума, освободить место 
для  своей тревоги и  полностью присутствовать с  клиентом. В  то же 
самое время необходимо провести небольшую работу по  выявлению 
функции этого поведения. Мы должны спросить себя: “Какова функ-
ция этого поведения?” Другими словами, какой цели служит ответ: 
“Я не знаю”? Чего пытается клиент достичь?

На самом деле это может быть запросом на  более подробную ин-
формацию. Понятие ценностей может быть настолько чуждо клиенту, 
что он искренне не понимает, о чем идет речь. В таком случае мы про-
ходим через описанные выше этапы 1, 2 и 3, даем несколько кратких 
примеров ценностей, а затем приступаем к экспириентальному упраж-
нению. Если экспириентальное упражнение неэффективно или клиент 
сопротивляется, можно использовать рабочий лист “Сорок главных 
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ценностей”. (Это также хорошо работает с  клиентами, которые гово-
рят: “У меня нет никаких ценностей”.)

Однако данное поведение — ответ “Я не знаю” — может быть и спо-
собом избегания. Вопросы о ценностях часто вызывают такие непри-
ятные эмоции, как тревога, замешательство или чувство вины. Они 
являются триггерами, или антецедентами поведения в  форме ответа: 
“Я не знаю”. Каковы выгоды, или подкрепляющие следствия такого по-
ведения? Оно позволяет клиенту уйти от вопроса и избавиться от этих 
неприятных чувств.

Считая, что функция такого поведения  — избегание, можно спра-
виться с ним разными способами. Например, если мы не выполнили 
п. 1 (не дали обоснование исследованию ценностей) или п. 2 (не объяс-
нили, что такое ценности), можно сделать это сейчас.

Пройдя данные этапы, можем еще раз подтвердить рационализацию 
этой работы (п. 1), а затем сказать клиенту: “Я понимаю, что сейчас вы 
не знаете ответа на этот вопрос. Давайте выполним упражнение, чтобы 
найти на него ответ”. Затем переходим к п. 3.

Поможем клиенту определить функцию своего поведения.

Психотерапевт.  Я готов ошибаться, но вот что я думаю о происходя-
щем. Часто, когда я  спрашиваю людей об  их ценностях, они 
чувствуют тревогу, замешательство либо и то, и другое. Не сле-
дует забывать, что разум — это машина по решению проблем: 
всякий раз, сталкиваясь с чем-то нежелательным, он пытается 
либо избежать ситуации, либо избавиться от нее. Поэтому, если 
кто-то задает вам сложный вопрос и вы чувствуете себя неком-
фортно, разум часто устраняет проблему, отвечая: “Я не знаю”. 
И  если после ответа: “Я  не  знаю” разговор заканчивается, то 
дискомфорт сразу же проходит и  проблема решается, не  так 
ли? Однако вот в чем проблема: если мы позволим разговору 
на этом закончиться, то никогда не узнаем о своих ценностях, 
а значит, не получим всех тех преимуществ, о которых я упо-
минал ранее.

Далее у психотерапевта есть несколько вариантов. Один из них за-
ключается в том, чтобы использовать технику следования выбранному 
направлению из главы 6. Вот несколько других вариантов.
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�� Я, разумеется, могу ошибаться, но давайте проверим мою теорию. 
Я задам вам вопрос повторно, но на этот раз не отвечайте на него 
сразу. Просто сделайте хотя бы тридцатисекундную паузу и об-
ратите внимание на  то, какие мысли и  чувства у  вас появятся. 
(Затем психотерапевт может помочь провести диффузию или 
принятие любых появившихся чувств.)

�� Моя теория верна? (Клиент говорит “да”.) Тогда как вы смотрите 
на то, чтобы мы еще немного поговорили на эту тему, даже если 
первым порывом будет ответить “Я  не  знаю”. Могу ли я  задать 
вам этот вопрос еще раз и  попросить подождать минуту или 
две, не разговаривая, а просто наблюдая за тем, какие мысли бу-
дут возникать? Опять же, первой мыслью, скорее всего, будет 
“Я не знаю”. Просто посидите с ней и понаблюдайте, не появятся 
ли еще и другие мысли.

�� Эта теория кажется вам правильной? (Клиент говорит “да”.) Ну, 
тогда ваша реакция вполне нормальна: работа с ценностями дей-
ствительно некомфортна для многих людей. (Затем психотера-
певт переходит к некоторым или всем следующим стратегиям.)

�� Могу ли я спросить вас, что вы сейчас чувствуете? Где вы ощу-
щаете это в своем теле? (Психотерапевт переходит к осознан-
ности чувств и самосостраданию.)

�� Что сейчас говорит вам разум? (Психотерапевт переходит 
к диффузии.)

�� Готовы ли вы продолжать работать с ценностями, пусть даже 
это некомфортно, если это реально может изменить вашу 
жизнь? (Далее психотерапевт по  своему усмотрению может 
использовать любую метафору о принятии дискомфорта ради 
жизни в  согласии со своими ценностями, например, метафору 
о дантисте из главы 1.)

Монстр “Мне все равно”
Когда клиент говорит: “Мне все равно”, “Для меня нет ничего важно-

го” или “Это пустая трата времени”, как правило, такое поведение име-
ет ту же функцию, что и утверждение “Я не знаю” — избежать трудного 
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разговора и связанных с ним неприятных чувств. Поэтому реагировать 
на него следует так же, как и в предыдущем разделе: сначала помочь 
клиенту определить функцию поведения, а затем перейти к вариантам, 
перечисленным выше.

Эксперименты
�� Отрепетируйте в  индивидуальном порядке четырехэтапный 

процесс введения понятия ценностей.
�� Проведите этот процесс на сеансе хотя бы с одним клиентом.
�� Если есть какие-то аспекты ценностей, о которых вы еще не мо-

жете говорить свободно, потренируйтесь, пока не  будете это 
делать легко. Проговорите их вслух, как будто беседуете с кли-
ентом.

�� Если вы избегаете экспириентальных упражнений и  пытаетесь 
разобраться в ценностях исключительно путем дискуссии, тогда 
вы знаете, что делать: начать активно практиковать АСТ!
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