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Аннотация
От ставок и денег до бизнеса, карьеры и жизни.
Эта книга — операционная система для тех, кто устал

проигрывать. Она не про мотивацию — она про правила.
Автор, практик с многолетним опытом в мире ставок, трейдинга
и бизнеса, объединил нейробиологию, психологию и риск-
менеджмент в единый кодекс. Первая половина книги — это
безжалостный разбор хаоса: дофаминовые ловушки, самообман,
иллюзия контроля. Вторая — пошаговое руководство по
строительству личной системы: от утреннего ритуала до
управления капиталом. В финальных художественных новеллах
семь совершенно разных людей проходят путь от разрушения к
дисциплине. Манифест Disciplimit, закольцовывающий книгу, не
оставит шанса вернуться к хаосу. Ты не управляешь результатом.
Ты управляешь решениями. А решения управляют результатом.

Ключевые слова: дисциплина, принятие решений, психология
трейдинга, управление рисками, банкролл, тильт, саморазвитие,
бизнес-системы.



 
 
 

Содержание
Часть I. ХАОС. Глава 1. Анатомия плохого
решения

4

Глава 2. Психология импульс 13
Глава 3. Дофамин и зависимость 22
Глава 4. Самообман 30
Глава 5. Иллюзия контроля 39
Глава 6. Почему большинство всегда
проигрывает

47

Часть II. ДИСЦИПЛИНА. Создание
операционной системы принятия решений.
Глава 7. Что такое система

55

Глава 8. Создание личных правил 63
Глава 9. Контроль эмоций 70
Конец ознакомительного фрагмента. 74



 
 
 

DISCIPLIMIT. Система
контроля решений

 
Часть I. ХАОС. Глава 1.

Анатомия плохого решения
 

1. Утро понедельника
Было раннее утро понедельника. Серое небо за окном ед-

ва начинало светлеть. Вадим открыл глаза за пятнадцать ми-
нут до звонка будильника — не потому что выспался, а по-
тому что тревога, засевшая где-то в солнечном сплетении,
выдернула его из поверхностного сна. Он лежал, глядя в по-
толок, и чувствовал, как внутри копошится знакомая пусто-
та. Ещё не начавшись, день уже казался израсходованным.

Рука привычно нащупала телефон на тумбочке. Экран
зажёгся. Одно уведомление сразу перевесило все осталь-
ные: яркий баннер букмекерского приложения. «Мы скуча-
ем! Возвращайся в игру — мы начислили фрибет 500 руб-
лей». Ниже — кнопка «Забрать бонус». Обои на экране —
фото с прошлогоднего отпуска, единственная неделя, когда
он был по-настоящему спокоен.

Палец нажал на баннер прежде, чем Вадим осознал, что
делает. Приложение открылось мгновенно. Рекламный бан-



 
 
 

нер сменился списком ближайших матчей. Где-то в Брази-
лии играли в волейбол. Он не знал ни одной команды, но
цифры напротив исходов выглядели убедительно. 1.85 на по-
беду хозяев. 2.05 на гостей.

«Пятьсот рублей халявные, — быстро подумал он. —
Можно просто попробовать. Если не зайдёт — ничего не по-
теряю». Эта мысль принесла мгновенное облегчение. Теперь
можно было не думать. Осталось только выбрать.

Он выбрал хозяев. Ставка принята.
Вадим встал, пошёл на кухню, налил кофе. Телефон ле-

жал на столе экраном вверх. Через семнадцать минут матч
закончился. Хозяева проиграли в трёх партиях. Фрибет сго-
рел. Вместе с ним сгорело и минутное облегчение. Его ме-
сто заняло другое чувство — знакомое, почти физическое,
как будто внутри живота затянули узел. «Надо отыграться.
Прямо сейчас».

Он пополнил счёт на две тысячи рублей. Рука сама вве-
ла CVV-код, который он помнил наизусть. Через час баланс
обнулился. Он пополнил ещё на три тысячи. Через полтора
часа в приложении горели нули. Вадим сидел на кухне, пил
остывший кофе и смотрел в одну точку. На работу он уже
опаздывал.

В метро, прижатый к двери вагона, он открыл приложение
снова. На этот раз он перевёл с кредитной карты пять ты-
сяч рублей. Вечером, после работы, он планировал «серьёз-
но разобрать матчи» и сделать реабилитационный экспресс.



 
 
 

Понедельник только начинался.
2. Почему он это сделал?
Если спросить Вадима в этот момент, зачем он поставил

деньги, которых у него нет, на вид спорта, в котором он не
разбирается, он бы, скорее всего, не нашёл ответа. «Затме-
ние», «глупость», «нервы». Но это не объяснение. Это ярлы-
ки, которыми мы прикрываем незнание того, как работает
наш собственный мозг.

Вадим не сумасшедший. Он не страдает игровой зависи-
мостью в клиническом смысле — по крайней мере, пока. У
него высшее образование, нормальная работа, он способен
принимать разумные решения в других сферах жизни. Но
этим утром его мозг действовал по программе, которая за-
писана глубоко в подкорке у каждого из нас.

Лауреат Нобелевской премии Даниэль Канеман описал
две системы мышления, которые сосуществуют в нашем
мозгу. Система 1 работает автоматически, быстро, без уси-
лий и без произвольного контроля. Она позволяет нам узна-
вать лица, понимать интонации, уворачиваться от летящего
мяча и мгновенно реагировать на внезапный звук. Система 2
— медленная, осознанная, требует концентрации и энергии.
Она включается, когда мы решаем математическую задачу,
планируем маршрут или сравниваем условия двух кредитов.

Проблема в том, что Система 1 всегда включена по умол-
чанию. Она выдаёт ответы мгновенно, ещё до того, как Си-
стема 2 успевает «проснуться». Когда Вадим увидел уведом-



 
 
 

ление «фрибет 500 рублей», Система 1 моментально нари-
совала яркую картину: лёгкие деньги, приятное волнение,
быстрое вознаграждение. Картинка была настолько живой и
привлекательной, что рука потянулась к телефону сама. Си-
стема 2 в этот момент, образно говоря, ещё чистила зубы.
Она не получила шанса вмешаться и сказать: «Стоп. Мы не
играем по утрам. Мы не играем на кредитные деньги. Ты ни-
чего не знаешь о бразильском волейболе. Вероятность про-
игрыша значительно выше вероятности выигрыша, потому
что в коэффициенты заложена маржа букмекера».

Ситуация усугубляется тем, что даже когда Система 2 всё-
таки включается, она часто занимается не управлением, а ра-
ционализацией. Мозг ненавидит когнитивный диссонанс —
состояние внутреннего конфликта между тем, что мы дела-
ем, и тем, что мы считаем правильным. Чтобы снять этот
дискомфорт, Система 2 послушно придумывает объяснения
задним числом: «Я просто проверял приложение», «Это был
осознанный риск», «Мне просто не повезло, но идея была
верной». Вадим будет повторять себе это снова и снова, пока
кредитный долг не вырастет до цифр, которые игнорировать
уже невозможно.

3. Машина стимулов
Современный мир — это идеальная среда для эксплуата-

ции Системы 1. Каждое уведомление, каждая реклама, каж-
дая «ограниченная акция» и «персональная скидка» спро-
ектированы так, чтобы вызвать мгновенную эмоциональную



 
 
 

реакцию и обойти рациональный контроль. Дизайнеры ин-
терфейсов, маркетологи и разработчики игр десятилетиями
изучают, как заставить нас нажимать, покупать, ставить, ли-
стать ленту — не думая.

Красный цвет уведомлений. Звуковой сигнал. Ограниче-
ние по времени. Социальное доказательство («ещё 10 чело-
век купили это прямо сейчас»). Всё это — триггеры, которые
активируют древние механизмы мозга: чувство срочности,
страх упустить выгоду, стремление принадлежать к группе.
Эти механизмы сформировались в среде, где опасность мог-
ла быть смертельной, а возможность — единственной за дол-
гое время. В саванне промедление могло стоить жизни, а
упущенный шанс поесть — не повториться. Поэтому мы ре-
агируем мгновенно. Это эволюционное наследие, и оно ни-
куда не делось.

Когда Вадим видит «фрибет 500 рублей», его мозг не
оценивает математическое ожидание. Он реагирует на слово
«бесплатно». Это слово — один из самых мощных тригге-
ров в нейромаркетинге. Оно отключает защитные механиз-
мы. Потерять-то нечего. Иллюзия безопасности открывает
ворота для первого шага. А дальше вступает в силу другой
механизм: неприятие потери. Как только фрибет проигран,
мозг воспринимает это не как упущенную гипотетическую
выгоду, а как реальную потерю. Потеря требует восстанов-
ления. И вот уже включается режим погони — стремление
отыграться, которое заставляет пополнять счёт снова и сно-



 
 
 

ва.
4. Петля проигрыша
Петля, в которую попадает человек, выглядит так: сти-

мул (уведомление, реклама, чужая история успеха) вызыва-
ет эмоциональный отклик (возбуждение, предвкушение, за-
висть). Эмоция запускает действие (ставка, покупка, сделка).
Результат действия — если он негативный — вызывает ещё
более сильную эмоцию (злость, разочарование, стыд). Эта
эмоция требует немедленного облегчения, и самый быстрый
способ — совершить то же действие снова, но с большей
ставкой, чтобы «отыграться». Петля затягивается.

Каждый новый виток петли сужает туннель внимания. Че-
ловек перестаёт замечать всё, что не связано с объектом его
зацикленности. Время исчезает. Социальные нормы размы-
ваются. Вадим в метро, переводящий деньги с кредитки, не
думает о том, что ему платить проценты. Он не думает о том,
что вечером ему нужно будет объясняться с женой. Его мир
сжался до одного экрана и одного желания: вернуть то, что
он потерял.

Это состояние в покере и трейдинге называют тильтом
— потерей контроля над решениями из-за эмоционально-
го срыва. Мы будем подробно разбирать тильт в следующих
главах. Пока важно зафиксировать главное: плохие решения
— это почти никогда не результат недостатка знаний или ин-
теллекта. Вадим знает, что ставить на незнакомые команды
глупо. Он знает, что кредитные деньги — табу. Но это зна-



 
 
 

ние хранится в Системе 2, а в момент импульса управление
захватывает Система 1, и доступ к этому знанию временно
отключается.

5. Единственное пространство свободы
Между стимулом и реакцией существует промежуток. У

кого-то он длится долю секунды, у кого-то — несколько
мгновений. Но это единственное пространство, где живёт
свобода выбора. Именно в этом промежутке мы можем либо
поддаться автоматическому импульсу, либо вмешаться осо-
знанно.

Виктор Франкл, психиатр, прошедший нацистские конц-
лагеря, писал: «Между стимулом и реакцией есть простран-
ство. В этом пространстве лежит наша сила выбирать свою
реакцию. В нашей реакции лежит наш рост и наша свобо-
да». Эта мысль — философский фундамент всей системы
Disciplimit.

Проблема современного человека не в том, что у него нет
этого пространства. Оно есть всегда. Проблема в том, что мы
не умеем его замечать и использовать. Мы проживаем жизнь
на автопилоте, перескакивая от стимула к реакции без зазо-
ра. Уведомление — открыл. Реклама — купил. Раздражение
— накричал. Скука — залип в ленту. Страх упустить — за-
ключил ненужную сделку.

Система Disciplimit, которую мы будем выстраивать шаг
за шагом, делает ровно одну вещь: она расширяет этот про-
межуток и заполняет его осмысленным содержанием. Она не



 
 
 

учит подавлять эмоции. Она не требует железной силы воли.
Она предлагает конкретные правила, триггеры и протоколы,
которые помогают Системе 2 вовремя просыпаться и брать
управление на себя.

6. Что такое Disciplimit
Слово Disciplimit — гибрид двух английских слов:

discipline (дисциплина) и limit (предел). Это не просто на-
бор запретов. Это конструкция, которую человек возводит
вокруг своего хаоса, чтобы тот не разрушал жизнь. Дисци-
плина без пределов превращается в тиранию. Пределы без
дисциплины — в слабость. Их соединение даёт работающую
систему.

Disciplimit — это операционная система принятия реше-
ний, которую можно установить поверх врождённой биоло-
гической прошивки. Биологическая прошивка — это всё то,
что мы обсудили: Система 1, дофаминовые петли, когнитив-
ные искажения, иллюзия контроля. Она прекрасно работала
в саванне, но даёт сбои в мире сложных вероятностных си-
стем. Disciplimit не отменяет биологию, но добавляет слой
осознанности: фильтры, правила, протоколы, журналы учё-
та. Всё то, что мы будем разбирать в следующих главах.

Главный тезис всей книги, который стоит произнести уже
сейчас: ты не управляешь результатом. Ты управляешь
решениями. А решения управляют результатом.

Вадим не мог повлиять на то, как сыграют бразильские
волейболисты. Но он мог повлиять на то, возьмёт ли он те-



 
 
 

лефон в руки сразу после пробуждения. Мог ли он повлиять
на то, нажмёт ли он на уведомление. Мог ли он повлиять на
то, полезет ли он в кредитку. Всё это были решения. Они
находились в его зоне контроля. Но он их не принял — они
случились с ним.

Вся дальнейшая книга — о том, как перестать быть объ-
ектом, с которым случаются решения, и стать оператором,
который их принимает.



 
 
 

 
Глава 2. Психология импульс

 

1. Что такое импульс
Представьте, что вы идёте по торговому центру без всяко-

го намерения что-либо покупать. Вы сыты, настроение ней-
тральное, кошелёк в кармане. И вдруг — запах свежей вы-
печки. Он проникает в ноздри, и уже через секунду в голо-
ве всплывает образ тёплого круассана с шоколадом. Желу-
док, только что спокойный, вдруг напоминает о себе. Ноги
сами замедляют шаг, взгляд ищет источник запаха. Вы ещё
не приняли никакого решения, но внутри вас уже запустился
каскад биохимических событий, который с высокой вероят-
ностью закончится у кассы с бумажным пакетом в руке.

Это и есть импульс. Импульс — не слабость характе-
ра и не моральный дефект. Это нейробиологический меха-
низм, отточенный миллионами лет эволюции для одной це-
ли: быстро мобилизовать организм к действию в ответ на
значимый стимул. Значимый — значит обещающий либо на-
граду, либо избавление от угрозы.

Цепочка импульса универсальна и состоит из трёх зве-
ньев. Первое звено — стимул. Это может быть что угод-
но: запах еды, звук уведомления, вид красной распродажной
ценники, сообщение от бывшего партнёра, график взлетаю-
щей акции. Второе звено — активация желания. Мозг мгно-



 
 
 

венно оценивает стимул как потенциально приятный и за-
пускает выброс дофамина в прилежащем ядре — ключевом
узле системы вознаграждения. Третье звено — действие. Ру-
ка тянется к телефону, ноги несут к витрине, палец нажима-
ет кнопку «купить».

Критически важно то, что первые два звена происходят
за миллисекунды и полностью автоматичны. Вы не решае-
те захотеть круассан. Желание возникает само, как рефлекс.
И только на третьем этапе у вас теоретически есть возмож-
ность вмешаться. Но именно теоретически — потому что ес-
ли промежуток между вторым и третьим звеном не расши-
рен сознательным усилием, действие случается так же авто-
матически, как отдёргивание руки от горячего.

2. Эксперимент с зефиром
В конце 1960-х годов психолог Уолтер Мишель из Стэн-

фордского университета поставил опыт, который стал клас-
сикой. В комнату заводили четырёхлетнего ребёнка и сажали
за стол. Перед ним клали один зефир. Экспериментатор го-
ворил: «Я сейчас выйду. Если ты не съешь этот зефир до мое-
го возвращения, ты получишь целых два». После чего взрос-
лый действительно покидал комнату на пятнадцать минут.

Видеозаписи этих детей — настоящая драма. Одни съе-
дали зефир сразу, едва за экспериментатором закрывалась
дверь. Другие боролись: они отворачивались, закрывали гла-
за руками, начинали петь, разговаривали с собой, отодвига-
ли тарелку на дальний край стола. Третьи нюхали зефир, ли-



 
 
 

зали его, но клали обратно. Кто-то выдерживал всю четверть
часа и получал заслуженные два лакомства.

Спустя годы Мишель и его коллеги разыскали участников
эксперимента — теперь уже подростков и взрослых. Ока-
залось, что дети, продержавшиеся до возвращения экспе-
риментатора, в среднем имели более высокие академиче-
ские баллы, лучше справлялись со стрессом, реже страда-
ли ожирением и даже показывали более высокие результа-
ты в тестах на когнитивные способности. Популярная пресса
немедленно окрестила это исследование «зефирным тестом
на силу воли», а сам зефир стал символом самоконтроля.

Но вот что важно: сам Мишель категорически не согласен
с такой интерпретацией. Успешные дети не были «более во-
левыми» в смысле стискивания зубов. Они просто не пыта-
лись подавить желание в лоб. Они переключали внимание.
Они пели, смотрели в потолок, придумывали истории, за-
крывали глаза. То есть они меняли объект фокуса, уводя его
от соблазна. Те же, кто пытался «держаться изо всех сил»,
неизбежно проигрывали. Прямая борьба с желанием исто-
щает ограниченный ресурс самоконтроля, и рано или позд-
но зефир оказывался во рту.

Вывод, который мы вынесем из этого эксперимента и
встроим в систему Disciplimit, таков: не боритесь с импуль-
сом. Управляйте вниманием. Создавайте условия, в которых
стимул либо не доходит до вас, либо, дойдя, не завладевает
фокусом.



 
 
 

3. Нейробиология «хочу»
За импульсивное желание отвечает не абстрактная «си-

ла воли», а конкретная молекула — дофамин. Долгое вре-
мя его ошибочно называли «гормоном удовольствия», но это
неточно. Дофамин — это молекула мотивации и предвкуше-
ния. Он выделяется не тогда, когда вы получаете награду, а
когда ваш мозг ожидает её получить.

Классический эксперимент Вольфрама Шульца с обезья-
нами это наглядно показывает. Обезьяне давали каплю со-
ка. Сначала дофаминовые нейроны активировались в мо-
мент получения сока. Но как только обезьяна выучивала,
что включение лампочки предсказывает скорую выдачу со-
ка, нейроны начинали активироваться при включении лам-
почки, а не при получении сока. Если лампочка загоралась, а
сок не давали — активность нейронов резко падала ниже ба-
зового уровня. Животное переживало разочарование, срав-
нимое с микродепрессией.

То же самое происходит и с нами. Игрок испытывает мак-
симальный всплеск дофамина не когда выигрывает, а в тот
краткий миг, когда ставка уже сделана, а результат ещё неиз-
вестен. Это и есть азарт. Трейдер ловит кайф не от закрытой
прибыли, а от самого процесса торговли — когда график ко-
леблется, а позиция открыта. Покупатель счастлив не когда
приносит вещь домой, а когда оформляет заказ.

Петля зависимости работает так: стимул вызывает дофа-
миновый всплеск — дофамин даёт энергию и фокус для дей-



 
 
 

ствия — действие приводит к результату — результат, если
он непредсказуем, усиливает петлю. При этом мозг быстро
привыкает. То, что вчера вызывало бурю, сегодня ощуща-
ется как обыденность. Чтобы получить тот же уровень воз-
буждения, требуется либо больший стимул, либо больший
риск. Это называется толерантностью, и она — двигатель эс-
калации. Игрок повышает ставки, трейдер увеличивает пле-
чо, шопоголик переходит на более дорогие покупки.

4. Почему «просто не делай этого» не работает
В быту принято думать, что самоконтроль — это вопрос

морали. Если человек не может удержаться от ставки, пере-
едания или импульсивной покупки, значит, он безвольный.
Значит, надо просто «взять себя в руки». Эта установка не
просто ошибочна, она вредна. Она превращает нейробиоло-
гическую проблему в моральную, заставляя человека чув-
ствовать стыд и вину вместо того, чтобы дать ему реальные
инструменты.

Представьте, что вы говорите человеку, страдающему
морской болезнью: «Просто перестань чувствовать тошно-
ту». Это абсурд. Но когда мы говорим игроку «просто пере-
стань играть» или трейдеру «просто соблюдай стопы», мы
совершаем ту же ошибку. Мы апеллируем к Системе 2, ко-
торая в момент импульса находится в выключенном состоя-
нии. Это всё равно что просить парализованную ногу бежать.

Нейробиологические исследования показывают, что са-
моконтроль — это ограниченный ресурс. Он устаёт, как



 
 
 

мышца. После долгого дня, полного стрессов и мелких по-
давлений желаний, способность противостоять импульсам
резко снижается. Вечером мы едим больше сладкого, сры-
ваемся на близких и принимаем импульсивные финансовые
решения не потому, что мы плохие, а потому, что наш «тор-
мозной механизм» истощён.

Следовательно, стратегия, которая опирается исключи-
тельно на подавление желаний, обречена на провал. Нужна
другая стратегия — та, которую использовали успешные де-
ти в эксперименте с зефиром: не давить на тормоз, а пере-
ключать передачу.

5. Переключение внимания как главный инстру-
мент

Когда четырёхлетний ребёнок закрывает глаза, чтобы не
видеть зефир, он делает гениальную вещь: он убирает сти-
мул из поля восприятия. Нет стимула — нет импульса. Это
самый простой и самый мощный приём.

Взрослый вариант: убрать приложения букмекеров и
трейдинга с главного экрана телефона, а лучше — удалить их
вовсе, оставив доступ только через компьютер, который надо
специально включить. Отписаться от рассылок с «горячими
акциями». Отключить уведомления из соцсетей. Не хранить
сладкое дома. Положить пульт от телевизора в ящик, чтобы
включение требовало дополнительного телодвижения.

Каждое дополнительное действие, которое нужно совер-
шить для получения желаемого, — это время. А время — это



 
 
 

шанс для Системы 2 проснуться и вмешаться. Именно по-
этому профессиональные трейдеры часто заводят отдельный
компьютер для торговли, на котором не установлены мессен-
джеры и браузер с развлекательными сайтами. Именно по-
этому люди, всерьёз взявшиеся за финансовую дисциплину,
заводят отдельный счёт для накоплений, доступ к которому
затруднён.

Второй инструмент — замещение. Если стимул уже попал
в фокус внимания и желание активировалось, не пытайтесь
задавить его приказом «нельзя». Вместо этого переключите
фокус на другое действие. Чувствуете позыв проверить ба-
ланс счёта в сотый раз за день? Встаньте и сделайте десять
приседаний. Тянет открыть приложение ставок? Откройте
приложение с книгой или подкастом. Хочется купить ненуж-
ную вещь? Положите её в корзину и дайте себе обещание
вернуться к ней через 24 часа.

Работает это по той же причине, по которой поют дети
у Мишеля: мозг не может одновременно удерживать в фо-
кусе две конкурирующие задачи. Переключая внимание, вы
обрываете дофаминовую петлю на этапе «желание → дей-
ствие».

6. Инструментальный подход Disciplimit
Система Disciplimit не борется с импульсами. Она их об-

ходит. Она исходит из того, что человек по умолчанию хао-
тичен, и вместо того, чтобы переделывать его природу, вы-
страивает вокруг неё архитектуру, в которой хаос не имеет



 
 
 

шансов.
На уровне среды это означает устранение триггеров. Всё,

что может запустить импульсивную реакцию, должно быть
либо удалено, либо помещено за барьер. На уровне правил
это означает создание чётких протоколов на случай, если
триггер всё-таки сработал. Если произошло событие Х (по-
лучено уведомление, возникло желание отыграться), то я вы-
полняю действие Y (закрываю телефон, иду гулять). Прави-
ло не требует героизма. Оно просто исполняется, как про-
грамма.

На уровне мышления это означает полное переосмысле-
ние того, что такое дисциплина. Дисциплина — это не мыш-
ца, которую нужно качать через боль. Дисциплина — это ди-
зайн среды и набор автоматических протоколов. Когда среда
спроектирована правильно, дисциплинированное поведение
становится путём наименьшего сопротивления.

Вадим из первой главы проиграл не потому, что был слаб.
Он проиграл потому, что его телефон лежал на тумбочке,
уведомления были включены, а кредитная карта привязана
к приложению. Его среда была идеально спроектирована для
проигрыша — правда, не им самим, а теми, кто зарабатыва-
ет на его импульсах. Чтобы перестать проигрывать, ему не
нужно становиться железным человеком. Ему нужно пере-
проектировать среду и создать три простых правила.

В следующих главах, когда мы перейдём к дофамину и
зависимости, мы увидим, почему импульсы имеют свойство



 
 
 

усиливаться, и как сделать так, чтобы система вознагражде-
ния работала на нас, а не против нас. Но уже сейчас можно
зафиксировать главное: промежуток между стимулом и ре-
акцией существует. Он мал, но он есть. И его можно расши-
рить — не героическим напряжением воли, а простыми, по-
следовательными изменениями в том, что нас окружает.



 
 
 

 
Глава 3. Дофамин и зависимость

 
1. Миф о «гормоне удовольствия»
Где-то между газетным заголовком и популярной пси-

хологией закрепилась фраза «дофамин — гормон удоволь-
ствия». Она кочует из блога в блог, из мотивационной речи
в лекцию. Звучит красиво и просто: сделал что-то приятное
— получил дофамин — счастлив. Проблема в том, что это
неправда. И эта неправда мешает нам понять, почему мы раз
за разом принимаем решения, о которых потом жалеем.

Дофамин — не молекула удовольствия. Дофамин — мо-
лекула предвкушения и мотивации. Он не делает вас счаст-
ливым. Он заставляет вас хотеть. Разница огромна. Удоволь-
ствие и желание — это два разных нейробиологических про-
цесса, которые обслуживаются разными системами мозга. За
удовольствие отвечают в основном опиоидная и эндоканна-
биноидная системы. А дофамин отвечает за то, чтобы вы
поднялись с дивана и пошли добывать то, что, как мозг ожи-
дает, принесёт вам удовольствие.

Представьте себе Антона. Антон — трейдер. Он открыва-
ет терминал, находит сетап, входит в позицию. В момент, ко-
гда он нажимает кнопку «sell», по его мозгу проходит дофа-
миновый всплеск. График начинает колебаться. Каждая се-
кунда в рынке — это продлённое ожидание развязки. Антон
чувствует себя живым, собранным, наполненным энергией.



 
 
 

Его не отвлекает голод. Ему не хочется спать. Он полностью
погружён в происходящее. Это состояние и есть настоящий
наркотик.

Потом сделка закрывается. Если в плюс — Антон испы-
тывает краткое удовлетворение, но оно быстро угасает. Если
в минус — накрывает разочарование, гнев, опустошённость.
Но вот что интересно: и в том, и в другом случае через ко-
роткое время Антону снова хочется в терминал. Не потому
что он счастлив, не потому что ему понравился результат.
А потому что его мозгу нужно снова испытать то, что он ис-
пытал между входом и выходом. Ожидание. Предвкушение.
Азарт.

Удовольствие от результата — это слабый, короткий сиг-
нал. Дофаминовое предвкушение — мощный, длительный и
формирующий зависимость процесс. Именно поэтому люди
продолжают делать то, что объективно приносит им страда-
ние.

2. Эксперимент Шульца: обезьяна, лампочка и сок
Вольфрам Шульц, нейробиолог из Кембриджа, провёл се-

рию экспериментов, которые стали классикой нейронауки.
Он вживлял электроды в мозг обезьян, в область, богатую
дофаминовыми нейронами, и записывал их активность.

Сначала обезьяне просто давали сок. Никакого предупре-
ждения. Сок появлялся — нейроны активировались. Мозг
реагировал на награду. Затем Шульц ввёл сигнал: перед тем
как дать сок, загоралась лампочка. Сначала ничего не меня-



 
 
 

лось: обезьяна получала сок и реагировала на него. Но по
мере того, как животное выучивало связь «лампочка → сок»,
происходил удивительный сдвиг. Дофаминовые нейроны пе-
рестали активироваться на получение сока. Вместо этого они
начинали мощно разряжаться в момент загорания лампочки.

Мозг перестал интересоваться наградой. Он начал инте-
ресоваться предсказанием награды.

Более того. Если лампочка загоралась, а сок не появлялся
— например, экспериментатор нарочно его не давал, — до-
фаминовые нейроны резко замолкали. Их активность пада-
ла ниже базового уровня. Обезьяна не просто удивлялась от-
сутствию сока. Она переживала острое разочарование, ней-
рохимически сходное с мини-ломкой.

Теперь перенесём это на Антона-трейдера. Лампочка —
это момент, когда он замечает сетап. Или когда он садится
за терминал. Или даже когда он просто думает о трейдинге.
Всплеск дофамина происходит не на закрытой прибыли, а на
входе в позицию, на самом факте включения в игру. А если
сетап оказывается ложным, если рынок идёт против него, ес-
ли сок не появляется — дофамин падает ниже нуля, и Антон
чувствует почти физическую боль. Эту боль хочется немед-
ленно убрать. Единственный известный мозгу способ — сно-
ва включиться в игру. Замкнуть петлю. Получить новую до-
зу предвкушения.

Это не слабость. Это нейрохимия.
3. Азарт: наркотик, который всегда с собой



 
 
 

Слово «азарт» мы используем как обозначение сильного
возбуждения, связанного с риском. Но с точки зрения моз-
га азарт — это чистое дофаминовое состояние. Это момент,
когда будущее неизвестно, но ставка сделана. Мозг обожа-
ет неопределённость. Вернее, не любую неопределённость, а
ту, в которой возможна награда.

Именно непредсказуемость награды делает дофаминовый
ответ максимально мощным. Если награда приходит всегда
и предсказуемо — дофаминовая реакция быстро угасает. Вы
не испытываете азарта, когда получаете зарплату два раза в
месяц. Это приятно, но не вызывает дрожи. Если награда не
приходит никогда — дофаминовая система тоже не активи-
руется. Безнадёжность гасит желание. Но если награда при-
ходит иногда, непредсказуемо, с переменным интервалом —
мозг попадает в идеальную ловушку. Он будет раз за разом
повторять действие, даже если в среднем оно убыточно.

Это называется «переменное вознаграждение». На этом
принципе построены все игровые автоматы, все социальные
сети, все мессенджеры. Вы не знаете, когда придёт лайк, ко-
гда выпадет выигрышная комбинация, когда напишет важ-
ный человек. Вы дёргаете рычаг снова и снова не ради само-
го выигрыша — он быстро перестаёт радовать, — а ради того
момента, когда мозг кричит: «Сейчас! Может быть, сейчас!»

Игрок, сидящий перед автоматом, не радуется выигрышу.
Он вообще почти ничего не чувствует, кроме сжатой пру-
жины внутри, которая разжимается в момент ставки. Выиг-



 
 
 

рыш — это просто сигнал: «Продолжай». Проигрыш — это
тоже сигнал: «Продолжай, потому что следующая ставка мо-
жет всё исправить». Оба исхода ведут к одному и тому же
действию. Петля замыкается.

4. Толерантность и эскалация
Мозг адаптируется ко всему, в том числе к дофамину. Ес-

ли вы долго и регулярно стимулируете свою дофаминовую
систему, она снижает чувствительность. Рецепторов стано-
вится меньше, и прежняя доза стимуляции уже не даёт преж-
него эффекта. Это называется толерантностью.

В наркологии этот механизм известен: со временем тре-
буется всё большая доза вещества для достижения того же
эффекта. Но то же самое происходит и с поведенческими за-
висимостями. Игрок, начинавший со ставок по сто рублей,
через год спокойно ставит по десять тысяч и не чувствует
прежнего возбуждения. Трейдер, торговавший одним кон-
трактом, переходит на десять, потом на плечи. Обыватель,
заходивший в соцсети раз в час, начинает проверять их каж-
дые пять минут.

Эскалация — это не моральное падение. Это предсказуе-
мая реакция мозга на хроническую стимуляцию. И она опас-
на тем, что незаметно подводит человека к черте, за которой
потери перестают быть обратимыми.

Антон когда-то начинал с депозита в пятьдесят тысяч руб-
лей, и потеря двух тысяч казалась ему трагедией. Сегодня
его счёт — полтора миллиона, и он спокойно рискует сотней



 
 
 

тысяч в одной сделке. Более того, когда он пытается снизить
риски и вернуться к торговле малыми объёмами, он чувству-
ет скуку и пустоту. Рынок «не цепляет». Дофаминовая си-
стема не откликается на слабый стимул. Ему нужно либо
вернуться к крупным ставкам, либо найти что-то ещё более
острое. Так петля зависимости сама подталкивает человека
к краю пропасти.

5. Как зависимость маскируется под свободу
Главная когнитивная ловушка зависимости — иллюзия,

что вы контролируете процесс. Зависимый человек искренне
верит, что он в любой момент может остановиться. Просто
сейчас ему это не нужно. Он получает удовольствие. Он так
отдыхает. Он держит всё под контролем.

Антон говорит: «Я торгую, потому что мне это нравится.
Я в любой момент могу закрыть терминал и уйти». И он дей-
ствительно пару раз так делал. В те редкие дни, когда ры-
нок был закрыт или когда он был вынужден уехать на дачу
без интернета. Но как только появляется возможность, он
возвращается. Он не может не возвращаться, потому что его
мозг помнит дофаминовый всплеск и требует повторения.
Но эта потребность ощущается не как чужеродный голос, а
как собственное желание. «Я хочу поторговать». «Мне инте-
ресно». «Я чувствую, что сегодня хороший день для сделок».

Зависимость тем и коварна, что говорит нашим собствен-
ным голосом.

В случае с Вадимом из первой главы зависимость ещё



 
 
 

не сформировалась. Утренний срыв был эпизодом, запущен-
ным уведомлением и подкреплённым фрибетом. Но каждый
такой эпизод оставляет след. Каждый раз, когда человек под-
даётся импульсу, нейронная цепочка «стимул — желание
— действие» укрепляется. Проторённая дорожка становит-
ся шире. Соблазн — сильнее. Порог — ниже. Через какое-то
время Вадим заметит, что тянется к приложению не после
уведомления, а без всякого внешнего стимула. Просто пото-
му что внутри возник зуд. Это и есть точка, где привычка
перерастает в зависимость.

6. Альтернатива: перепрошивка системы возна-
граждения

Хорошая новость: дофаминовую систему можно перена-
править. Её нельзя отключить — без неё вы не сможете
встать с кровати, поесть, добиться хоть чего-нибудь. Но её
можно обучить реагировать на другие стимулы.

Вместо того чтобы привязывать дофаминовый всплеск к
входу в рискованную позицию, можно привязать его к вы-
полнению правила. Профессиональные трейдеры, прошед-
шие через ад тильта и зависимости, часто описывают это
как момент переключения. Раньше кайф был от адреналина
в рынке. Теперь кайф — от того, что день прошёл по пла-
ну, без единого нарушения, с соблюдением всех чек-листов.
Закрыл терминал вовремя — поставил галочку — получил
микроскопический, но реальный дофаминовый отклик.

Спортсмены знают это чувство. Тренировка через «не хо-



 
 
 

чу», выполненная по плану, приносит удовлетворение, кото-
рое длится дольше и ощущается чище, чем любой сиюми-
нутный выброс азарта. Писатели и художники, работающие
по расписанию, а не по вдохновению, говорят о том же: дис-
циплина сама становится источником радости, когда мозг
переучивается связывать награду с процессом, а не с разо-
вым всплеском.

Disciplimit использует этот механизм. Мы не пытаемся
убить дофаминовую систему — это невозможно и вредно.
Мы даём ей новую работу: она будет вознаграждать вас за
соблюдение правил, за ведение журнала, за вовремя останов-
ленную сессию, за спокойное принятие убытка. Не сразу. По-
началу мозг будет сопротивляться и требовать старых, быст-
рых источников дофамина. Но постепенно, неделя за неде-
лей, он перестроится. И то, что раньше казалось скучным и
пресным, станет источником устойчивого удовлетворения.

Это не магия. Это нейропластичность — способность
мозга менять свои связи в ответ на повторяющийся опыт.
Мы не ломаем природу. Мы перенаправляем её в конструк-
тивное русло.



 
 
 

 
Глава 4. Самообман

 
1. Зеркало, которое лжёт
Представьте себе Марата. Марат — успешный по всем

внешним меркам человек. Ему тридцать четыре года, он ру-
ководит отделом в IT-компании, носит дорогие часы и умеет
производить впечатление. Вчера он сорвал совещание. Кри-
чал. Швырнул ручку об стол. Довёл до слёз младшего ана-
литика. После совещания Марат вышел на улицу, закурил и
мысленно проговорил: «Они сами довели. Я трижды преду-
преждал о дедлайнах. Они не понимают по-хорошему. Если
бы я не был жёстким, проект бы давно развалился».

Заметьте, что произошло. Марат не просто оправдал своё
поведение. Он переписал сценарий так, что стал в нём пра-
вой, пострадавшей стороной. Он не чувствует стыда. Он чув-
ствует раздражение и собственную правоту. Мозг Марата
проделал ювелирную работу: взял объективно непригляд-
ную ситуацию и превратил её в подтверждение того, что Ма-
рат — сильный, волевой руководитель, вынужденный при-
нимать жёсткие меры.

Это не лицемерие в привычном смысле. Марат не врёт
другим, притворяясь хорошим. Он искренне верит в свою
версию событий. Его мозг — это машина не для поиска исти-
ны, а для поддержания приемлемого образа себя. И эта ма-
шина работает у каждого из нас, без выходных и перерывов.



 
 
 

Психологи называют это когнитивными искажениями —
систематическими ошибками мышления, которые позволя-
ют нам сохранять психологический комфорт ценой объек-
тивности. Часть из них встроена в архитектуру мозга, часть
формируется как защитные механизмы в детстве. Но резуль-
тат один: мы живём в слегка отредактированной реальности,
в которой мы чуть умнее, чуть компетентнее и чуть невинов-
нее, чем на самом деле.

Для системы контроля решений самообман — враг но-
мер один. Потому что нельзя управлять тем, чего не видишь.
Нельзя исправить ошибку, которую не признаёшь. Нельзя
улучшить решение, если ты уже уверен, что оно было пра-
вильным.

2. Ошибка атрибуции: я и обстоятельства
Одно из самых мощных и повсеместных искажений —

фундаментальная ошибка атрибуции. Суть её проста: когда
речь идёт обо мне, я объясняю успех своими качествами, а
провал — внешними обстоятельствами. Когда речь идёт о
другом человеке, я делаю наоборот: его успех объясняю уда-
чей, его провал — его личными недостатками.

Трейдер Артём закрыл месяц с прибылью. «Я отлично чи-
таю рынок. Я дисциплинированно соблюдал риск-менедж-
мент. Я молодец». Через месяц Артём закрылся в минус.
«Рынок был нелогичным. Центробанк вмешался. Алгорит-
мы с ума посходили. Это не я ошибся, это обстоятельства».
Артём совершенно искренен в обоих утверждениях. Он не



 
 
 

замечает подмены.
Предпринимательница Инга запустила успешную реклам-

ную кампанию. «Я выбрала правильную стратегию, я чув-
ствую аудиторию». Кампания провалилась. «Площадка по-
меняла алгоритм. Конкуренты накрутили ставки. Время бы-
ло неудачное». И опять — ни тени сомнения в собственных
словах.

Эволюционный смысл этого искажения понятен: оно за-
щищает самооценку. Если бы мы каждый раз честно гово-
рили себе «я провалился, потому что я плохо подготовил-
ся, был невнимателен и поторопился», наша психика быстро
бы истощилась. Но у этой защиты есть цена. Она делает нас
слепыми к собственным ошибкам и, следовательно, лишает
возможности их исправить.

В контексте Disciplimit это искажение должно быть ней-
трализовано жёстким правилом: в журнале решений нет гра-
фы «обстоятельства». Есть графа «моё решение», графа «ре-
зультат» и графа «что я могу улучшить в своём процессе».
Рынок не виноват. Букмекер не виноват. Виноватых нет.
Есть только мои действия и их последствия.

3. Рационализация после действия
Есть ещё более тонкий механизм: мы не просто оправды-

ваем результат — мы задним числом придумываем логичное
объяснение тому, что сделали под влиянием эмоций.

Классический эксперимент нейробиолога Майкла Газза-
ниги с пациентами, у которых были разъединены полуша-



 
 
 

рия мозга. Пациенту показывали команду «иди» так, что её
воспринимало только правое полушарие, не отвечающее за
речь. Пациент вставал и шёл. Когда его спрашивали, почему
он пошёл, он мгновенно придумывал объяснение: «Я захо-
тел пить», «Мне нужно было размяться». Левое полушарие,
речевое, не знало истинной причины, но это не мешало ему
создать правдоподобную историю.

То же самое происходит и в обычной жизни. Мы покупа-
ем дорогую вещь под влиянием дофаминового импульса, а
потом объясняем себе и другим, что это была «инвестиция в
имидж» или «необходимость для работы». Мы сливаем ве-
чер на сериалы не потому, что устали и не можем сопротив-
ляться, а потому, что «мозгу нужен отдых». Мы срываем-
ся на близких не потому, что не выспались и потеряли кон-
троль, а потому, что «они сами напросились».

Рационализация — это клей, которым мозг заделывает
трещины между нашим поведением и нашим идеальным об-
разом себя. Опасность в том, что этот клей сохнет мгновен-
но и незаметно. Мы не замечаем, как история, придуманная
для самоуспокоения, становится нашей реальной памятью о
событии. Через неделю Артём искренне верит, что его убы-
точная сделка была результатом нестандартного поведения
рынка, а не нарушения правил. Через месяц Инга уверена,
что провал кампании был предопределён внешними факто-
рами, и её стратегия тут ни при чём.

Disciplimit разрубает этот узел одним простым инстру-



 
 
 

ментом: запись до действия. Если правило требует записать
причину входа в сделку до того, как сделка совершена, и эмо-
цию до того, как стал известен результат, то рационализации
задним числом просто не остаётся места. Ты не можешь ска-
зать «я вошёл, потому что рынок дал сигнал», если в журна-
ле записано «вошёл, потому что скучал и хотел адреналина».
Бумага помнит. И это единственное лекарство от самообма-
на.

4. Эгоцентрическое искажение: я — центр вселен-
ной

Проведите эксперимент. Попросите каждого члена ко-
манды, работавшей над проектом, оценить свой вклад в про-
центах от общего результата. Сложите цифры. С вероятно-
стью, близкой к ста процентам, сумма будет значительно
больше ста. Иногда — в полтора-два раза. Это не потому,
что люди нагло врут. Это потому, что их мозг искренне пе-
реоценивает их собственную роль.

Эгоцентрическое искажение работает во всех сферах. В
браке оба партнёра считают, что делают больше для семьи. В
дружбе каждый уверен, что звонит и пишет чаще, чем ему. В
рабочем конфликте каждая сторона помнит свои аргументы
как железобетонные, а аргументы оппонента — как слабые
и надуманные.

Механизм прост: мы имеем прямой доступ к собственным
усилиям, мыслям и переживаниям. Мы знаем, как долго го-
товились, как нервничали, сколько бессонных ночей прове-



 
 
 

ли. Чужие усилия мы видим только снаружи, фрагментарно.
Поэтому наши собственные всегда кажутся больше и значи-
мее.

В контексте принятия решений эгоцентрическое искаже-
ние приводит к двум опасным последствиям. Первое: мы пе-
рестаём слушать обратную связь. Если коллега говорит, что
наше решение было поспешным, мы думаем: «Он просто не
понимает всего контекста». Второе: мы присваиваем успех
целиком, не замечая вклад случайности, внешних факторов
и других людей. А значит, не можем воспроизвести успех со-
знательно.

Работает это искажение и в отрицательную сторону —
когда мы проваливаемся, мы склонны приписывать себе
непропорционально большую вину, погружаясь в самоед-
ство и парализующий стыд. Но и это не объективность, а та
же эгоцентрическая оптика, только вывернутая наизнанку:
если всё рухнуло, значит, это исключительно моя вина, я ни-
чтожество.

Disciplimit предлагает простую технику: в каждой ситуа-
ции, где вы оцениваете чей-то вклад или свою ответствен-
ность, спрашивайте себя: «Если бы на моём месте был дру-
гой человек с теми же исходными данными, насколько ре-
зультат был бы другим?» И записывайте ответ. Это выводит
из эгоцентрической воронки и заставляет смотреть на ситу-
ацию объёмно.

5. Почему честность — это навык, а не добродетель



 
 
 

Мы привыкли думать о честности как о моральном каче-
стве. Честный человек — хороший. Лживый — плохой. Но
в контексте системы контроля решений честность — это не
этическая категория. Это технический навык. Способность
смотреть на свои действия без розовых или чёрных очков —
это такой же тренируемый навык, как умение водить маши-
ну или печатать вслепую.

Мозг по умолчанию не честен. Он не создан для объек-
тивности. Он создан для выживания, и для этого ему нужна
стабильная самооценка. Честность — это сознательное уси-
лие, идущее вразрез с заводскими настройками. Поэтому её
надо тренировать.

Как тренировать? Через журнал. Каждый день записывать
не только что произошло, но и как вы это интерпретирова-
ли. Каждую неделю перечитывать записи и искать паттер-
ны самообмана. Каждый раз, когда хочется написать «рынок
повёл себя нелогично», останавливаться и переписывать: «я
ошибся в прогнозе». Когда хочется написать «клиент был
неадекватен», переписывать: «я не смог донести ценность».
Не для самоуничижения. Для точности.

Честность без самобичевания — вот чему учит
Disciplimit. Вы не ругаете себя за ошибки. Но вы и не прячете
их. Вы смотрите на них как врач на рентгеновский снимок:
без эмоций, с интересом, с намерением понять и исправить.

6. Техника «адвокат дьявола»
Один из самых мощных инструментов борьбы с самооб-



 
 
 

маном — техника «адвокат дьявола». Применяется она про-
сто, но требует дисциплины. Каждый раз, когда вы принима-
ете важное решение или оцениваете уже совершённое, вы со-
знательно занимаете позицию оппонента. Вы пытаетесь до-
казать, что ваше решение ошибочно, что ваша оценка завы-
шена, что ваш успех — случайность.

Это больно. Мозг сопротивляется. Ему не нравится раз-
бирать на части ту самую историю, которую он только что
старательно сложил. Но именно в этом сопротивлении и за-
ключена ценность упражнения. Если, пройдя через аргумен-
ты «против», вы всё ещё считаете решение правильным —
оно, скорее всего, действительно обоснованно. Если же ар-
гументы «против» оказываются сильнее, чем хотелось бы, —
вы только что спасли себя от будущей ошибки.

Практическая форма: письменный диалог. Возьмите лист
бумаги. Сверху напишите решение, которое вы приняли или
собираетесь принять. Затем разделите лист пополам. Сле-
ва пишите аргументы «за», справа — аргументы «против».
Правило: аргументов «против» должно быть не меньше, чем
аргументов «за». Если не можете найти — вы плохо искали.
Если после заполнения обеих колонок решение кажется вам
стопроцентно однозначным, идите поспать и вернитесь к ли-
сту утром.

Это простое, почти канцелярское упражнение ломает ав-
томатический механизм рационализации. Оно заставляет
Систему 2 включиться и провести настоящий анализ вместо



 
 
 

того, чтобы послушно подписывать готовые ответы Системы
1.

В следующих главах мы добавим к этому инструменту
другие: иллюзию контроля и статистическое мышление. Но
уже сейчас вы можете начать практику. Сегодня вечером за-
пишите одно своё решение — любое, от бытового до рабо-
чего — и примените к нему технику «адвоката дьявола». Вы
удивитесь тому, как много интересного обнаружите.



 
 
 

 
Глава 5. Иллюзия контроля

 
1. Человек, который управлял погодой
Руслан торговал на бирже пятый год. У него был риту-

ал. Каждое утро перед открытием терминала он раскладывал
на столе предметы в строго определённом порядке: чашка с
чёрным кофе слева, телефон экраном вниз справа, блокнот
с кожаной обложкой ровно по центру. Если чашка стояла не
слева, а справа — день казался ему заранее испорченным.
Если блокнот съезжал на сантиметр — нужно было попра-
вить. Ритуал занимал три минуты и давал ощущение, что всё
под контролем.

Однажды утром он забыл блокнот дома. Заметил уже в
офисе, перед самым открытием рынка. Внутри что-то обо-
рвалось. Он попытался торговать, но в голове сидела мысль:
«Сегодня не мой день». Первая сделка пошла не по плану.
Вторая тоже. Руслан закрыл терминал с убытком вдвое боль-
ше дневного лимита. Вечером он объяснял себе: «Я с самого
начала чувствовал, что день плохой. Блокнот был предупре-
ждением».

Что произошло? Руслан, взрослый человек с техническим
образованием, аналитическим складом ума и многолетним
опытом, связал результат своей торговли с расположением
канцелярской принадлежности на столе. Он не был сума-
сшедшим. Он был жертвой иллюзии контроля — одного из



 
 
 

самых мощных и повсеместных когнитивных искажений.
Иллюзия контроля — это склонность человека верить,

что он может влиять на события, которые от него не зави-
сят. Или переоценивать степень своего влияния там, где оно
минимально. Это не глупость. Это фундаментальная особен-
ность нашего мозга. И она ежедневно искажает наши реше-
ния в финансах, бизнесе, ставках и жизни.

2. Эксперименты, которые вскрыли правду
В 1975 году психолог Эллен Лангер провела серию экспе-

риментов, ставших классикой. В одном из них участникам
предлагали купить лотерейный билет. Одной группе давали
билет с уже напечатанным номером. Другой разрешали вы-
брать номер самостоятельно. Затем, перед розыгрышем, экс-
периментатор подходил к каждому и спрашивал, за какую
сумму тот согласился бы продать свой билет.

Результат был ошеломляющим. Люди, выбиравшие номер
сами, называли цену в среднем в четыре раза выше, чем те,
кому номер достался случайно. Математически шансы вы-
игрыша были абсолютно одинаковы. Логически разницы не
было никакой. Но психологически самостоятельный выбор
создавал ощущение контроля, а это ощущение резко повы-
шало субъективную ценность билета.

В другом эксперименте участникам предлагали бросить
игральные кости. Они могли сделать это сами или попросить
ассистента. Выяснилось, что люди кидают кости с разной си-
лой в зависимости от того, какое число им нужно. Если тре-



 
 
 

бовалось большое число — бросок был сильнее. Если ма-
ленькое — мягче. Более того, игроки непроизвольно меняли
технику броска, когда хотели «помочь» выпадению нужной
комбинации. И это при том, что все участники прекрасно
знали: результат броска случаен.

Эти эксперименты вскрывают глубинное противоречие
между рациональным знанием и интуитивным чувством. На
уровне логики мы понимаем, что лотерейный номер и бро-
сок кости — это случайность. Но на уровне ощущений мы
верим, что наше участие меняет исход. Мозг буквально не
может смириться с отсутствием контроля. Он готов приду-
мать его из ничего.

3. «Горячая рука» и другие мифы
В баскетболе существует поверье: если игрок забросил

несколько мячей подряд, у него «горячая рука». Ему на-
до чаще давать пас, потому что он «в ударе». Это убежде-
ние разделяют и болельщики, и тренеры, и сами игроки.
Проблема в том, что статистический анализ тысяч матчей
не обнаружил никаких доказательств «горячей руки». Ве-
роятность попадания после серии успешных бросков не вы-
ше, чем после серии промахов. Воспринимаемая закономер-
ность — это иллюзия, порождённая нашей склонностью ви-
деть структуру в случайном шуме.

В трейдинге это называется «чувством рынка». Трейдер
закрывает несколько сделок в плюс и начинает верить, что он
«поймал ритм», «чувствует поток». Он увеличивает объём



 
 
 

позиций, потому что уверен: сегодня его интуиция работает
без сбоев. Статистика неумолима: за серией выигрышей ча-
сто следует просадка, и увеличенный размер позиции делает
её катастрофической. Но иллюзия контроля не даёт вовремя
остановиться. Она говорит: «Ты в ударе, жми».

В бизнесе то же самое. Предприниматель запускает
успешный продукт и приписывает успех своему чутью, сво-
ей способности «читать рынок». Следующий продукт он за-
пускает с той же уверенностью, но уже без того анализа, ко-
торый случайно привёл к успеху в первый раз. Результат —
провал, который потом объясняется внешними факторами
(ошибка атрибуции, привет из предыдущей главы). Два ис-
кажения работают в паре: иллюзия контроля заставляет ве-
рить в свою гениальность, ошибка атрибуции защищает эту
веру при провале.

4. Почему мозг так устроен
Эволюционный корень иллюзии контроля уходит в глу-

бокую древность. Для нашего предка в саванне переоценка
своей способности влиять на ситуацию была выгоднее недо-
оценки. Тот, кто верил, что сможет справиться с хищником,
с большей вероятностью выживал, потому что хотя бы пы-
тался бороться. Тот, кто искал закономерности в погоде и
миграциях животных, получал преимущество, даже если его
объяснения были ошибочны. Лучше увидеть тигра в колы-
шущейся траве и ошибиться, чем не увидеть реального тиг-
ра.



 
 
 

Но в современном мире, где мы имеем дело с вероятност-
ными системами — финансовыми рынками, бизнес-цикла-
ми, социальными взаимодействиями, — эта же способность
становится ловушкой. Рынок не тигр. Он не прячется в тра-
ве. Он — это миллионы независимых решений, сливающих-
ся в шум. Искать в нём простые закономерности — всё равно
что искать лицо в облаках. Оно там есть, но только потому,
что ваш мозг его туда дорисовал.

Кластерная иллюзия — частный случай. Мозг склонен ви-
деть закономерности в случайных данных. Если десять раз
подряд выпал орёл, нам кажется, что это неспроста, что мо-
нета «настроилась» или что-то в броске было особенным. На
самом деле в длинной серии бросков вероятность появления
десяти орлов подряд не так уж мала. Но мы этого не чувству-
ем. Нам нужно объяснение.

5. Как иллюзия контроля убивает решения
Иллюзия контроля опасна не сама по себе, а тем, как она

меняет наше поведение. Во-первых, она заставляет нас рис-
ковать больше, чем следует. Если я верю, что контролирую
рынок, я увеличу позицию до размера, который не соответ-
ствует моему риск-менеджменту. Если предприниматель ве-
рит, что его чутьё безошибочно, он вложит в новый проект
деньги, предназначенные для операционных расходов.

Во-вторых, иллюзия контроля порождает ритуалы, кото-
рые сами по себе безобидны, но становятся опасны, когда
начинают заменять анализ. Руслан с блокнотом — не смеш-



 
 
 

ной чудак. Он человек, который в критический момент поз-
волил отсутствию предмета на столе повлиять на свои дей-
ствия. Если бы у него был чёткий протокол действий на слу-
чай отсутствия блокнота — например, «торгую половинным
объёмом» — убыток был бы контролируемым. Но протоко-
ла не было. Был только ритуал, и его нарушение запустило
каскад эмоций.

В-третьих, иллюзия контроля делает нас нечувствитель-
ными к обратной связи. Если я верю, что мой успех — ре-
зультат моего таланта, я не ищу причин успеха. Мне неинте-
ресно, что конкретно сработало. Я просто «молодец». А ко-
гда приходит провал, я не анализирую его — я списываю на
внешние факторы. Иллюзия контроля блокирует обучение.

6. Граница между реальным и иллюзорным контро-
лем

Disciplimit вводит фундаментальное разделение: есть про-
цесс, и есть результат. Процесс — это то, что вы контроли-
руете напрямую. Результат — это то, на что вы можете вли-
ять только статистически, через процесс, но не можете опре-
делять точно.

Что находится в зоне вашего реального контроля? Соблю-
дение правил риск-менеджмента. Качество подготовки. Про-
ведение анализа по чек-листу. Ведение журнала. Остановка
торговли по достижении дневного лимита. Всё это действия,
которые вы совершаете руками и головой. Вы можете про-
контролировать, сделали вы их или нет.



 
 
 

Что находится вне вашего контроля? Куда пойдёт цена по-
сле вашего входа. Забьёт ли команда гол. Примет ли клиент
предложение. Как отреагирует рынок на новость. Всё это —
шум. Вы можете оценить вероятности, выбрать наилучший
момент, но итоговый результат не в вашей власти.

Как только вы принимаете это разделение, происходит
важный психологический сдвиг. Вы перестаёте нести ответ-
ственность за то, что вам неподвластно. Вы больше не обя-
заны угадывать рынок. Ваша задача — делать правильные
вещи в правильное время. Сделал всё по системе, получил
убыток — это нормально, это издержка. Сделал глупость,
получил прибыль — это опаснее, потому что случайное под-
крепление разрушает систему.

Практическое упражнение: возьмите лист бумаги, разде-
лите его вертикальной чертой. Слева напишите: «Что я кон-
тролирую». Справа: «Что я не контролирую». В каждой сфе-
ре — финансы, работа, здоровье, отношения — заполните
обе колонки. Это упражнение занимает пятнадцать минут и
даёт отрезвляющий эффект. Большинство людей с удивле-
нием обнаруживают, что левая колонка значительно меньше
правой. Но именно левая колонка — это ваша реальная зо-
на ответственности. Всё, что вы можете делать осмысленно
— это улучшать содержимое левой колонки, не дёргаясь по
поводу правой.

В следующей главе мы соберём всё вместе и поймём, по-
чему большинство людей, не имеющих системы, неизбежно



 
 
 

проигрывает — и как перестать быть частью большинства.



 
 
 

 
Глава 6. Почему большинство

всегда проигрывает
 

1. Закон больших чисел и маленьких людей
В мире финансовой статистики есть цифра, которую ред-

ко произносят вслух, но которая известна каждому профес-
сионалу. Девяносто процентов розничных трейдеров теряют
деньги в первый же год. Не «не зарабатывают», а именно те-
ряют — их счета становятся меньше, чем были изначально.
Через три года цифра приближается к девяноста семи про-
центам. В букмекерских конторах картина схожая: на длин-
ной дистанции в плюсе остаются единицы. Девять из десяти
стартапов закрываются, не дожив до третьего дня рождения.
Большинство людей живут от зарплаты до зарплаты, не име-
ют сбережений и к пенсии резко теряют в уровне жизни.

Это не совпадение и не злой рок. Это статистический за-
кон, который проявляется с железной предсказуемостью. И
он говорит не о том, что люди глупы или ленивы. Он гово-
рит о том, что условия, в которых мы принимаем решения,
системно невыгодны для большинства. А большинство к то-
му же принимает решения способом, который гарантирует
поражение.

Представьте себе Олега. Олег — не Вадим из первой гла-
вы. Олег осторожен. Он прочитал две книги по трейдингу и



 
 
 

смотрит финансовые новости. Он не ставит на бразильский
волейбол. Он покупает акции известных компаний и ждёт.
Но когда рынок падает на десять процентов за неделю, Оле-
гу становится страшно. Он читает комментарии в интерне-
те: «Всё рушится», «Медвежий рынок», «Продавайте, пока
не поздно». И Олег продаёт. Через месяц рынок восстанав-
ливается и идёт выше. Олег покупает снова — но уже на пи-
ке, потому что теперь комментарии кричат: «Ралли! Скорее
заскакивайте!» Так Олег, сам того не замечая, делает ровно
то, что делает большинство: покупает на хаях и продаёт на
низах.

Олег не глуп. Олег дисциплинированно проигрывает, по-
тому что его решения основаны на эмоциональных реакци-
ях, которые все люди разделяют. Страх и жадность — уни-
версальные драйверы. И они ведут большинство к одному и
тому же финалу.

2. Системы, которые кормятся хаосом
Почему мир устроен так, что большинство проигрывает?

Потому что системы, в которых мы действуем, построены на
эксплуатации человеческих слабостей. И они делают это со-
знательно.

Казино и букмекерские конторы — самый чистый при-
мер. Их бизнес-модель не требует обмана. Достаточно мар-
жи. В рулетке есть зеро — сектор, который не красный и не
чёрный. Именно он обеспечивает математическое преиму-
щество казино. Игрок может выигрывать день, неделю, ме-



 
 
 

сяц, но на бесконечной дистанции его капитал перетечёт в
карман заведения. Букмекер закладывает комиссию в каж-
дый коэффициент. Вы можете быть гениальным прогнози-
стом, но чтобы оставаться в плюсе, вы должны преодолеть
не только неопределённость спортивного события, но и эту
встроенную маржу. Большинство не преодолевает. И не по-
тому, что не может, а потому, что играет не против букмеке-
ра — играет против собственных импульсов.

Биржа устроена сложнее, но логика та же. На другой сто-
роне вашей сделки — не абстрактный рынок, а такие же лю-
ди, но среди них есть те, у кого больше информации, быстрее
алгоритмы и, главное, дисциплина. Когда розничный трей-
дер в панике продаёт, кто-то спокойно покупает. Когда роз-
ничный трейдер в эйфории покупает, кто-то спокойно про-
даёт. Рынок — это механизм перераспределения капитала от
impatient к patient, от эмоциональных к системным.

Социальные сети и маркетплейсы работают по тому же
принципу, только товар — ваше внимание и деньги. Ал-
горитмы оптимизированы, чтобы вызывать у вас эмоцио-
нальный отклик. Яркий заголовок. Ограничение по времени.
Счётчик просмотров. «Осталось две штуки». Всё это триг-
геры, нажимающие на дофаминовые кнопки. Большинство
не может им сопротивляться, потому что они спроектирова-
ны с учётом нашей нейробиологии. Чтобы сопротивляться,
нужно иметь систему.

Таким образом, большинство проигрывает не потому, что



 
 
 

сталкивается с равным противником и уступает ему в чест-
ной борьбе. Большинство проигрывает, потому что выходит
на поле, где правила игры написаны так, чтобы оно проигра-
ло. И играет не по своим правилам, а по тем, которые ему
навязали дизайнеры системы.

3. Толпа как усилитель хаоса
Человек поодиночке может быть разумен. Человек в тол-

пе теряет разум. Это знали ещё древние, но в XX веке соци-
альная психология подтвердила это экспериментально.

В классических экспериментах Соломона Аша испытуе-
мому показывали линии разной длины и спрашивали, какая
из них соответствует образцу. Задача была простой до при-
митивности. Но в комнате вместе с испытуемым находились
подставные участники, которые единогласно давали непра-
вильный ответ. Результат: около трети испытуемых хотя бы
раз соглашались с очевидно неверным ответом большинства.
Не потому что плохо видели. Потому что давление группы
оказалось сильнее, чем доверие собственным глазам.

Эффект толпы в финансах проявляется ещё ярче. Когда
вокруг все продают, кажется безумием стоять в стороне. Ко-
гда все покупают, кажется глупостью не участвовать. Это на-
зывается FOMO — fear of missing out, страх упущенной вы-
годы. Это чувство буквально физически болезненно. Мозг
воспринимает упущенную возможность как потерю, а поте-
рю — как боль. Чтобы избавиться от боли, человек следует
за толпой. И попадает ровно в те ловушки, которые описаны



 
 
 

выше.
Социальное доказательство — мощнейший когнитивный

рычаг. Если тысяча людей поставила на этот исход, значит,
они что-то знают. Если все вокруг говорят, что акции будут
расти, значит, так и будет. Этот автоматический вывод Си-
стема 1 делает мгновенно. Система 2 могла бы спросить: «А
что именно они знают? Каков их источник? Какова их ква-
лификация?» Но она не успевает.

Толпа создаёт петлю положительной обратной связи. Рост
цены привлекает новых покупателей, которые своим спро-
сом разгоняют цену ещё выше, что привлекает ещё больше
покупателей. Это работает до тех пор, пока не ломается. А
ломается всегда резко, потому что когда последний покупа-
тель зашёл, новых не остаётся. Те, кто вошли на пике эйфо-
рии, остаются держать падающий актив. Это и есть «боль-
шинство».

4. Биология, обрекающая на проигрыш
Соберём вместе всё, что мы обсуждали в предыдущих гла-

вах. Импульсивная Система 1 всегда наготове и реагирует
быстрее, чем рациональная Система 2. Дофаминовая пет-
ля заставляет искать предвкушения, а не реальной прибыли.
Самообман маскирует ошибки под «неповезло» или «рынок
нелогичен». Иллюзия контроля даёт ложное чувство управ-
ления там, где его нет.

Этот коктейль — не чья-то личная слабость. Это общече-
ловеческая биология. Можно сказать, что человек по умол-



 
 
 

чанию настроен на проигрыш в вероятностных системах.
Наш мозг оптимизирован для быстрых, однозначных реше-
ний в простой среде. Он не оптимизирован для долгосрочно-
го статистического мышления. Ему трудно понять, что такое
«дисперсия», что такое «маржа», что такое «вероятность».
Он хочет определённости. А когда не находит её, дорисовы-
вает сам.

Поэтому большинство всегда проигрывает. Не потому что
люди плохи, а потому что у них нет системы, которая ком-
пенсирует их биологические недостатки. Быть частью боль-
шинства — это естественно. Чтобы не быть частью большин-
ства, нужно пойти против природы. Нужно принять, что ты
не контролируешь результат, а контролируешь только свои
решения. Нужно перестать реагировать и начать действовать
по правилам.

5. Выход из толпы
Переход от проигрывающего большинства к выигрываю-

щему меньшинству — это не вопрос таланта, образования
или стартового капитала. Это вопрос системы.

Когда вы действуете по системе, вы автоматически выхо-
дите из толпы. Вы перестаёте покупать, когда все покупают.
Перестаёте продавать, когда все в панике. Перестаёте откры-
вать терминал, чтобы «просто посмотреть». У вас есть пра-
вила, которые говорят вам, когда входить и когда выходить.
У вас есть журнал, который показывает вам ваши реальные
ошибки, а не те, которые удобно признать. У вас есть прото-



 
 
 

колы для состояний тильта и эйфории.
Быть системным трейдером, игроком или предпринима-

телем — это одиночество. Большинство вокруг будет делать
не то, что делаете вы. Они будут удивляться, почему вы не
покупаете, «когда такой рост». Они будут смеяться, когда вы
покупаете на падении, «когда всё летит в пропасть». Они бу-
дут говорить, что вы упускаете возможности. Но статистика
на вашей стороне. Точнее, на стороне системы. Потому что
система — это и есть статистика, воплощённая в правилах.

Важно понимать: система не гарантирует выигрыш в каж-
дом конкретном случае. Она гарантирует, что на длинной
дистанции ваши решения будут иметь положительное мате-
матическое ожидание. Что вы не вылетите из игры после
первой же неудачи. Что вы будете учиться на ошибках, а не
прятать их. Это и есть разница между большинством и мень-
шинством. Меньшинство не всегда выигрывает, но оно оста-
ётся в игре и постепенно наращивает преимущество. Боль-
шинство выигрывает иногда, но неизбежно теряет всё, пото-
му что не управляет рисками.

6. Переход к Части II
На этом мы завершаем первую часть книги. Мы посмот-

рели в лицо хаосу. Мы увидели, как устроен импульс и по-
чему дофамин гонит нас к решениям, о которых мы потом
жалеем. Мы разобрали самообман и иллюзию контроля —
два механизма, которые не дают нам заметить, что мы идём
ко дну. И мы поняли, почему большинство всегда проигры-



 
 
 

вает: потому что хаос — это заводская настройка, а системы,
в которых мы действуем, созданы, чтобы извлекать прибыль
из этого хаоса.

С этого момента мы начинаем строительство. В следую-
щей части, «Дисциплина», мы шаг за шагом создадим лич-
ную систему контроля решений. Мы узнаем, что такое систе-
ма в практическом смысле. Научимся создавать личные пра-
вила, которые действительно работают. Разберём контроль
эмоций, работу со страхом, жадностью и потерями. Это бу-
дет уже не диагностика, а лечение. Не описание проблемы,
а набор инструментов.

Если вы узнали себя в Вадиме из первой главы — это хо-
рошо. Значит, у вас есть материал для работы. Если вы узна-
ли себя в Олеге, который осторожно проигрывает, не нару-
шая общепринятых норм, — тоже хорошо. Система строит-
ся не для идеальных людей. Она строится для реальных, со
всеми их импульсами, страхами и самообманами. Disciplimit
не требует стать другим человеком. Он даёт инструкцию, как
перестать быть заложником собственного хаоса.

Переверните страницу. Мы начинаем строить.



 
 
 

 
Часть II. ДИСЦИПЛИНА.
Создание операционной

системы принятия решений.
Глава 7. Что такое система

 
1. Два разговора
За неделю до Нового года в одном и том же баре сидели

два человека. Они не знали друг друга, но их разговоры, если
записать их на диктофон, оказались бы почти идентичными
по теме и диаметрально противоположными по сути.

Первого звали Михаил. Ему тридцать два, он работал ме-
неджером по продажам и год назад завёл брокерский счёт.
Он пил пиво и жаловался другу: «Я поставил цель — зара-
ботать на квартиру. Изначально хотел полтора миллиона за
два года. Срок прошёл, на счету минус двести тысяч. Я читал
книжки, смотрел аналитику, старался. Но рынок просто из-
девается. Я вхожу — он падает. Я выхожу — он растёт. Цели
не работают. Может, просто не моё это».

Второго звали Егор. Ему сорок, он владел небольшой се-
тью кофеен. Он тоже пил пиво и разговаривал с партнёром:
«Пять лет назад у меня была цель — выйти на окупаемость за
год. Я её провалил. Но тогда я сел и написал правила. Утрен-
ний чек-лист открытия. Регламент найма бариста. Финансо-



 
 
 

вый план на месяц с контрольными точками. Еженедельный
аудит расходов. Короче, я перестал думать о том, когда будет
прибыль, и начал думать о том, что я делаю каждый день.
Через год прибыль появилась. Через два я открыл вторую
точку. Сейчас четвёртая на подходе. Цель была правильная.
Но без системы она была просто мечтой».

Михаил и Егор. Оба ставили цели. Оба провалили перво-
начальные сроки. Но один в итоге потерял деньги и уверен-
ность в себе, а второй построил работающий бизнес. Разни-
ца — в одном слове. Система.

2. Цель против системы
Спросите любого человека на пороге нового этапа, чего

он хочет. Он расскажет вам про цель. «Хочу похудеть на де-
сять килограммов». «Хочу заработать миллион». «Хочу за-
пустить стартап». «Хочу выучить английский». Цели пре-
красны. Они дают направление. Они мотивируют. Но они же
и убивают.

Цель — это точка на карте. Она говорит, куда вы хотите
прийти. Но она ничего не говорит о том, как туда добираться.
Что делать, когда кончится бензин. Где ночевать, если заста-
ла гроза. Как не сбиться с пути, когда навигатор врёт. Цель
без системы — это красивая картинка, которая заставляет
вас выйти из дома, но бросает посреди леса без компаса.

Система — это двигатель, навигатор, заправка и дорож-
ный набор одновременно. Она не спрашивает, когда вы до-
стигнете цели. Она спрашивает: что вы делаете прямо сей-



 
 
 

час, чтобы двигаться в нужном направлении? И отвечает на
этот вопрос чёткими, исполняемыми правилами.

Сравните. Цель Михаила: «Заработать полтора миллиона
за два года». Что Михаил делает в понедельник утром? От-
крывает терминал и смотрит на графики. Во что входить?
Когда выходить? Сколько ставить? Ответов нет. Цель не да-
ёт инструкций.

А теперь представьте, что у Михаила была бы система.
Она могла бы выглядеть так:

- Каждое утро в 9:00 я открываю терминал и анализирую
рынок по чек-листу из пяти пунктов.

- Риск на одну сделку не превышает 2% от текущего ка-
питала.

- При убытке в 5% за день я выключаю терминал и не воз-
вращаюсь до следующего утра.

- Каждую сделку я заношу в журнал с пометкой об эмоци-
ональном состоянии.

- Каждое воскресенье я разбираю все сделки недели и ищу
повторяющиеся ошибки.

- С каждой прибыльной сделки 30% вывожу на отдельный
счёт.

Эта система не обещает, что через два года у Михаила бу-
дет полтора миллиона. Она обещает другое: Михаил будет
принимать осмысленные решения, не сольёт капитал по глу-
пости и будет учиться на своих ошибках. И если он будет
соблюдать эту систему, вероятность достижения цели резко



 
 
 

возрастает. Не гарантирована, но повышена.
Главная ловушка целей: они создают иллюзию, что ре-

зультат можно запланировать. Нельзя. Можно запланиро-
вать действия. Результат — это производная от действий и
от шума, который мы не контролируем. Система переносит
фокус с результата на процесс. И в этом её сила.

3. Операционная система Disciplimit
Я называю Disciplimit операционной системой не для

красного словца. В компьютере операционная система —
это прослойка между «железом» (процессором, памятью,
устройствами) и программами, которые решают конкретные
задачи. Она управляет ресурсами, распределяет внимание
процессора, обрабатывает ошибки и не даёт одной програм-
ме обрушить всю машину.

Точно так же Disciplimit — это прослойка между вашей
биологией (мозгом с его дофаминовыми петлями, импульса-
ми и искажениями) и вашими решениями. Вы не можете по-
менять «железо» — убрать Систему 1, отключить миндале-
видное тело, переписать дофаминовые рецепторы. Но вы мо-
жете установить поверх этого «железа» систему, которая бу-
дет фильтровать каждое решение до того, как импульс пре-
вратится в действие.

Элементы системы Disciplimit:
Правила. Это исполняемый код вашей жизни. Не рас-

плывчатые «быть лучше», а конкретные «если происходит
X, я делаю Y». Правила не обсуждаются в момент соблазна.



 
 
 

Они либо исполняются, либо нет. И если не исполняются —
это фиксируется как нарушение, а не переопределяется на
ходу.

Триггеры. Это события, которые запускают исполнение
правила. Триггер должен быть чётким и недвусмысленным.
«Если баланс счёта упал ниже N рублей» — да. «Если я чув-
ствую, что рынок странный» — нет. Триггеры не оставляют
места для интерпретации.

Протоколы действий . Это готовые сценарии для стрес-
совых ситуаций. Тильт. Эйфория. Страх. Жадность. Пани-
ка. В каждой из этих ситуаций мозг отключает рациональное
мышление. Ждать, что вы в этот момент придумаете пра-
вильный выход, — безумие. Выход должен быть прописан
заранее и выполняться автоматически: открыл конверт «На
случай тильта», прочитал, сделал.

Обратная связь. Система без обратной связи мертва.
Вы должны видеть, что происходит. Журнал решений, еже-
недельный аудит, метрики соблюдения правил — это не бю-
рократия. Это зеркало, без которого вы снова начнёте врать
себе.

4. Свойства хорошей системы
Хорошая система должна обладать тремя свойствами. Ес-

ли хотя бы одно отсутствует — она сломается при первом
серьёзном стрессе.

Антихрупкость. Понятие, которое ввёл Нассим Талеб.
Хрупкая система разрушается от ударов. Прочная — выдер-



 
 
 

живает удары, но не становится лучше. Антихрупкая — ста-
новится сильнее после каждого удара. Система Disciplimit
должна быть антихрупкой. Ошибка не должна запускать кас-
кад вины и отчаяния. Она должна превращаться в новое пра-
вило. Потерял деньги, потому что не поставил стоп-лосс? За-
писываем новое правило: «Стоп-лосс ставится одновремен-
но с входом, без исключений». Всё. Ошибка стала улучше-
нием системы.

Масштабируемость. Система должна работать и с ма-
лым капиталом, и с большим. С одним проектом и с десятью.
В одиночку и в команде. Принципы Disciplimit не зависят от
масштаба. Правило «риск на сделку не более 2%» работает и
для ста тысяч рублей, и для ста миллионов. Меняются толь-
ко суммы, принцип неизменен.

Устойчивость к сбоям. Идеальных людей не бывает. Вы
будете нарушать правила. Пропускать дни. Срываться. Это
данность. Хорошая система предусматривает процедуру вос-
становления после сбоя. Пропущенный день журнала — не
катастрофа, а повод открыть журнал на следующий день без
самобичевания. Нарушенное правило — не повод бросить
всё, а инцидент, который разбирается и закрывается.

5. Почему люди боятся систем
Когда я рассказываю о системе на консультациях, я часто

вижу одну и ту же реакцию. Собеседник кивает, соглашает-
ся, а потом говорит: «Но это же убьёт всякую спонтанность.
Я стану роботом. Жизнь будет серой и механической».



 
 
 

Это самый распространённый страх. И он основан на
неверном понимании того, что такое система.

Система не отменяет свободу. Она её создаёт. Пианист,
который годами играл гаммы, не становится роботом. Он
получает свободу играть сложнейшие произведения, потому
что его пальцы натренированы. Художник, который освоил
анатомию и перспективу, не теряет творческого начала. Он
получает свободу изображать что угодно, не думая о техни-
ке. Водитель, который довёл переключение передач до ав-
томатизма, получает свободу смотреть на дорогу и слушать
музыку, а не думать о педалях.

Disciplimit делает то же самое с решениями. Вы убираете
из сознания рутину — «войти или не войти?», «продать или
подержать?», «отыграться или остановиться?» — заменяя её
правилами. И высвобождаете умственную энергию для то-
го, что действительно требует творчества: для анализа, для
стратегии, для жизни за пределами экрана.

Второй страх: «Я не смогу соблюдать правила». Забегая
вперёд: не сможете, если правил будет слишком много и они
будут чужими. Система должна быть вашей. Вы её автор.
Она должна учитывать вашу личность, ваши слабости, ваш
ритм жизни. Мы будем строить её шаг за шагом, начиная с
трёх правил, которые вы сможете соблюдать уже на первой
неделе.

6. С чего начать
Система строится не за один день. Это не приложение,



 
 
 

которое можно скачать и установить. Это мышцы, которые
растут от тренировок. В следующих главах мы пройдём весь
путь: от первых личных правил до полного протокола дей-
ствий в кризисных ситуациях.

Но уже сейчас вы можете сделать первый шаг. Возьмите
лист бумаги. Напишите на нём три сферы вашей жизни, в
которых хаос наиболее ощутим. Деньги? Отношения? Рабо-
та? Здоровье? Для каждой сферы напишите одну простую
вещь, которую вы хотели бы делать регулярно, но не делае-
те. Не цель, а действие. Например: «Записывать расходы».
«Ложиться до полуночи». «Не проверять рабочую почту в
выходные».

Это заготовки. В следующей главе мы превратим их в пра-
вила. В настоящие, работающие, неотвратимые правила —
фундамент вашей системы Disciplimit.



 
 
 

 
Глава 8. Создание личных правил

 
1. История Инны, которая хотела «меньше тратить»
Инна работала дизайнером в крупном агентстве. Она хо-

рошо зарабатывала и так же хорошо тратила. Деньги уходи-
ли быстро и незаметно: доставка еды, маркетплейсы, подпис-
ки на сервисы, которыми она не пользовалась, спонтанные
поездки на выходные. Каждый месяц она обещала себе: «В
следующем месяце я начинаю экономить». И каждый месяц
к двадцатому числу баланс карты приближался к нулю.

Однажды вечером, разглядывая очередную выписку из
банка, Инна решила действовать иначе. Она села и написа-
ла на листе бумаги крупными буквами: «ПРАВИЛО. Я ТРА-
ЧУ МЕНЬШЕ». Повесила лист над рабочим столом и лег-
ла спать довольная собой. На следующий день она заказала
обед, купила новую лампу для стола (была скидка) и офор-
мила платную подписку на шрифты для очередного проекта.
К вечеру она заметила лист над столом, вздохнула и сняла
его.

Что пошло не так? Инна совершила ту же ошибку, ко-
торую совершают девяносто процентов людей, пытающихся
ввести в свою жизнь дисциплину. Она создала не правило, а
благое пожелание. «Тратить меньше» — это не инструкция.
Это абстракция. Абстракции не работают, когда мозг стал-
кивается с конкретным соблазном в виде жёлтого ценника



 
 
 

«скидка 50%».
Правило — это не ценность и не намерение. Правило —

это исполняемый код. Оно должно быть написано так, чтобы
его мог выполнить кто угодно, включая вас самих в состоя-
нии усталости, стресса или дофаминового возбуждения. Оно
не должно оставлять места для интерпретации.

2. Анатомия работающего правила
Хорошее правило состоит из трёх обязательных компо-

нентов. Пропустите один — и правило превратится в лозунг.
Первый компонент: условие (триггер). Правило

должно чётко описывать, когда оно вступает в силу. Не «ко-
гда мне грустно», а «если я открыл приложение букмекера
после 22:00». Не «когда я хочу купить что-то ненужное», а
«если цена покупки превышает 3000 рублей и этой покупки
не было в моём списке запланированных расходов». Условие
— это спусковой крючок. Оно должно быть сформулирова-
но так, чтобы вы не могли его проигнорировать или перетол-
ковать.

Второй компонент: действие. Что именно вы делаете,
когда условие выполнилось. Не «я стараюсь воздержаться»,
не «я думаю о последствиях», а конкретное физическое дей-
ствие. Закрываю приложение и убираю телефон в ящик сто-
ла. Откладываю покупку на 24 часа и записываю её в специ-
альный список. Выхожу из комнаты и делаю двадцать присе-
даний. Действие должно быть простым, выполнимым немед-
ленно и не требующим дополнительных решений.



 
 
 

Третий компонент: измерение (фиксация) . Как вы
узнаете, что правило выполнено? Без этого компонента пра-
вило существует только в вашей голове, а значит — в зоне
досягаемости самообмана. Вы должны куда-то записать факт
выполнения или нарушения. Галочка в трекере привычек.
Строка в журнале. Крестик в календаре. Что угодно, лишь
бы это было видимое, объективное свидетельство.

Перепишем правило Инны по этой формуле. Было: «Я
трачу меньше». Стало: «Если я хочу купить что-то, что не
входит в список запланированных расходов на месяц, и цена
превышает 2000 рублей, я откладываю решение на 24 часа. В
течение этих 24 часов я записываю покупку в заметки теле-
фона с пометкой "на подумать". Через 24 часа, если желание
сохранилось, я спрашиваю себя: могу ли я прожить без этой
вещи месяц? Если ответ "да" — не покупаю. Каждый вечер я
ставлю галочку в трекере, если не совершила импульсивных
покупок за день».

Чувствуете разницу? Первое правило было красивой фра-
зой. Второе — алгоритмом. Его можно выполнить, даже ко-
гда вы устали и единственное, чего хочется — нажать «ку-
пить» и получить дофаминовую вспышку.

3. Примеры правил для разных сфер
Финансы. «Если общий убыток по счёту за календарную

неделю превысил 5% от рабочего банкролла, я прекращаю
все торговые операции до утра понедельника. В понедель-
ник перед открытием рынка я перечитываю журнал сделок



 
 
 

за неделю и записываю три главные ошибки. Только после
этого возобновляю торговлю половинным объёмом».

Здоровье. «После 21:00 я перевожу телефон в чёрно-бе-
лый режим и кладу его в коридоре, а не в спальне. В спаль-
не остаётся только бумажная книга или ридер без подсветки.
Если я не могу уснуть в течение 20 минут, я встаю, иду в дру-
гую комнату и читаю при тусклом свете, пока не почувствую
сонливость. Утром отмечаю в трекере время отхода ко сну».

Работа. «Первые 90 минут рабочего дня я не проверяю
почту и мессенджеры. Телефон лежит экраном вниз. На ком-
пьютере закрыты все вкладки, кроме той, которая нужна для
основной задачи дня. Если возникает желание проверить
уведомления, я записываю это желание на стикер и продол-
жаю работать. Через 90 минут делаю 15-минутный перерыв,
во время которого могу проверить всё, что угодно».

Отношения. «Если я чувствую, что начинаю раздражать-
ся на партнёра, я говорю вслух: "Мне нужно пять минут",
выхожу в другую комнату и дышу по схеме 4-4-6 (вдох на 4
счёта, задержка на 4, выдох на 6). Возвращаюсь только когда
пульс приходит в норму. Разговор продолжаю, только если
могу говорить спокойно. Если нет — переносим на утро».

4. Ловушка избыточных правил
Самая распространённая ошибка новичка — попытка со-

здать правила на все случаи жизни. Человек садится и за
один вечер выписывает двадцать, тридцать, сорок правил.
Для финансов, для питания, для спорта, для чтения, для соц-



 
 
 

сетей, для общения, для утренней рутины, для вечерней ру-
тины, для выходных. Список выглядит впечатляюще. Чело-
век чувствует себя хозяином жизни. Он вешает этот список
на стену и ложится спать.

На следующий день он просыпается и нарушает первые
пять правил ещё до завтрака. К обеду он забывает о суще-
ствовании ещё десяти. К вечеру он ненавидит этот список,
себя и всю идею дисциплины. Через три дня список снят со
стены и выброшен.

Это не провал характера. Это ошибка проектирования.
Мозг не может одновременно удерживать в активной памя-
ти сорок новых инструкций. Каждое правило требует энер-
гии для соблюдения. Сорок правил — это сорок каналов, по
которым постоянно утекает ваш ограниченный ресурс само-
контроля. Вы истощаетесь, даже не начав.

Минималистичный подход Disciplimit: три правила.
Всего три. На первые две недели этого достаточно. Три пра-
вила, которые покрывают 80% критических ситуаций в ва-
шей жизни прямо сейчас. Выберите их осознанно. Это долж-
ны быть правила, нарушение которых приносит вам наиболь-
ший ущерб.

Мои первые три правила, когда я начинал строить
Disciplimit, выглядели так:

1. Никогда не входить в сделку или ставку без предвари-
тельного чек-листа (оценка сетапа, уровень стопа, размер по-
зиции).



 
 
 

2. При достижении дневного лимита убытка в 2% от ка-
питала терминал закрывается до следующего дня, что бы ни
происходило на рынке.

3. Каждый вечер одна запись в журнале: что я сделал пра-
вильно, что — неправильно, что буду делать завтра.

Три правила. Не десять, не сорок. Но именно они спасли
мой капитал и психику в первые месяцы.

5. Правила как живой организм
Правила не должны быть высечены в камне на вечность.

Они должны эволюционировать. Ошибка, которая повтори-
лась три раза, становится поводом для нового правила. Пра-
вило, которое больше не актуально, убирается. Система —
это не застывшая конструкция, а живой механизм, который
подстраивается под вашу жизнь.

Но есть важное ограничение: правила никогда не меняют-
ся в момент соблазна. Правило «я не ем сладкое после 19:00»
нельзя отменить в 19:15, когда перед вами стоит торт. Отме-
нить правило можно только на холодную голову, в спокойной
обстановке, в рамках ежемесячного аудита системы. Иначе
правила превратятся в ширму, за которой продолжается ха-
ос.

6. Упражнение. Ваши первые три правила
Прямо сейчас возьмите лист бумаги или откройте замет-

ки в телефоне. Вспомните три сферы, в которых хаос наи-
более разрушителен для вас. Для каждой сферы напишите
одно правило по формуле: условие + действие + измерение.



 
 
 

Не стремитесь к идеалу. Правила можно будет скорректи-
ровать позже. Сейчас главное — чтобы они были конкретны-
ми и выполнимыми. Напишите их. Прочитайте вслух. И при-
мите решение соблюдать их ближайшие семь дней без едино-
го исключения. Это будет ваша первая неделя в Disciplimit.

В следующей главе мы разберём, как работать с эмоция-
ми — тем материалом, который чаще всего разрушает даже
самые хорошо написанные правила.



 
 
 

 
Глава 9. Контроль эмоций

 
1. Случай в торговом зале
Летом 2010 года на Чикагской товарной бирже произо-

шёл инцидент, который потом долго обсуждали в узких кру-
гах. Молодой трейдер, назовём его Кевин, работал в яме уже
второй год. Рынок зерновых шёл против него четвёртую сес-
сию подряд. Он был в минусе на сумму, которую не мог се-
бе позволить. В какой-то момент, сразу после выхода отчёта
о посевных, рынок резко дёрнулся вниз. Кевин смотрел на
экран и чувствовал, как внутри поднимается горячая волна.
В ушах зашумело. Он вскочил, швырнул гарнитуру об пол,
выкрикнул в лицо старшему брокеру что-то нечленораздель-
ное и вышел из зала. Через час он сидел на лавочке у реки и
понимал, что только что поставил крест на карьере. Не из-за
убытка — убытки у всех бывают. Из-за реакции на убыток.

Эмоции — это не декоративный элемент нашей психи-
ки. Это система быстрого реагирования, которая миллионы
лет оттачивалась для выживания. Страх заставляет бежать
от опасности. Гнев мобилизует для борьбы. Отвращение не
даёт съесть испорченную пищу. Удивление заставляет заме-
реть и оценить обстановку. Всё это жизненно необходимо, и
без эмоций мы бы не выжили как вид.

Проблема не в том, что мы испытываем эмоции. Пробле-
ма в том, что эмоциональная система принимает решения



 
 
 

быстрее, чем рациональная успевает их проверить. Минда-
левидное тело — центр эмоционального реагирования —
получает сенсорную информацию на несколько миллисе-
кунд раньше, чем префронтальная кора. В ситуациях, ко-
торые мозг расценивает как угрозу или как возможность
немедленной награды, эмоциональный ответ уже запущен до
того, как мы осознали, что происходит.

Кевин не принял решение швырнуть гарнитуру. Швыря-
ние гарнитуры случилось с ним. Его эмоциональная систе-
ма среагировала на рыночный отчёт как на угрозу, и пока
префронтальная кора собиралась с мыслями, тело уже дей-
ствовало. Поэтому Disciplimit не пытается подавлять эмо-
ции. Это невозможно. Вместо этого он учит замечать эмо-
циональную реакцию на ранних стадиях и вставлять между
стимулом и действием осознанный выбор.

2. Эмоция — сигнал, а не приказ
Первое, что нужно принять: эмоция не враг. Эмоция —

это сигнал. Как лампочка на приборной панели автомобиля.
Если загорелась красная лампочка, это не значит, что нужно
немедленно выпрыгивать из машины. Это значит, что нуж-
но посмотреть, что случилось, и принять осмысленное ре-
шение.

Гнев — это сигнал о том, что нарушены ваши границы или
ожидания. Страх — сигнал о потенциальной угрозе. Жад-
ность — сигнал о возможности, которую мозг оценил как
ценную. Стыд — сигнал о расхождении между вашим по-



 
 
 

ведением и вашими ценностями. Каждый из этих сигналов
содержит информацию. Игнорировать их глупо. Но и слепо
подчиняться им — глупо вдвойне.

Ошибка большинства людей — путаница между «я чув-
ствую» и «я должен». Я чувствую гнев, значит, я должен на-
кричать. Я чувствую страх, значит, я должен убежать. Я чув-
ствую жадность, значит, я должен купить. Это и есть рабство
у эмоций. Disciplimit предлагает другую схему: я чувствую
гнев — я замечаю этот сигнал — я спрашиваю, что он мне
сообщает — я принимаю решение, исходя из своих правил,
а не из интенсивности чувства.

3. Техника «Наблюдатель»
Ключевая техника Disciplimit для контроля эмоций назы-

вается «Наблюдатель». Она не требует специальных условий,
её можно практиковать где угодно и когда угодно.

Когда вы замечаете, что внутри поднимается сильная эмо-
ция — гнев, страх, возбуждение, — вы мысленно отступае-
те на шаг назад. Вы перестаёте быть участником пережива-
ния и становитесь наблюдателем. Вы буквально говорите се-
бе: «Я замечаю, что испытываю гнев. Интересно». Или: «Вот
сейчас внутри поднимается страх. Он горячий, он в груди,
он заставляет дыхание учащаться».

Эта простая вербализация — перевод эмоции в слова —
активирует префронтальную кору. Миндалевидное тело не
умеет говорить. Оно умеет только реагировать. Когда вы
описываете эмоцию словами, вы переключаете управление с



 
 
 

эмоционального центра на речевой, а речевой центр тесно
связан с рациональным мышлением. Это не подавление —
вы не говорите себе «успокойся». Вы просто описываете то,
что есть. И этого уже достаточно, чтобы снизить интенсив-
ность эмоции на 30–40 процентов.
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