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Аннотация
Вы когда-нибудь говорили себе: «Зачем я это сделал?»,

«Почему я опять так среагировал?», «Почему я не могу
измениться?»

Ответ прост: вы не видите механизм. Ваше сознание — это
«чёрный ящик». Вы видите, что входит, и видите, что выходит.
Но что происходит внутри — скрыто от вас. Вы принимаете свои
реакции за личность, убеждения за факты, ошибки мышления за
черты характера.

Эта книга — инструкция по распаковке вашего «чёрного
ящика». Без эзотерики, без ярлыков, без «волшебных таблеток».
Только проверяемые инструменты, которые вы можете применять
здесь и сейчас.

Вы узнаете, как работают ваши инстинкты, чем реакция
отличается от личности, как отделять факты от убеждений. И



 
 
 

главное — получите пошаговый протокол для реального времени,
когда эмоции зашкаливают, а вы не можете думать.

Если вы устали наступать на одни и те же грабли и готовы
увидеть свою структуру — эта книга для вас.
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Глава 1. Чёрный ящик: что это

и зачем его распаковывать
 
 

1.1. Что такое «чёрный ящик»
и почему вы в нём живёте

 
В науке и инженерии «чёрный ящик» — это система, у

которой видно, что входит, и видно, что выходит, но не вид-
но, что происходит внутри. Ваше сознание — это такой же
ящик. Только вместо лампочек и транзисторов — нейроны,
воспоминания и скрипты, которые вы не осознаёте.



 
 
 

Вы получаете сигнал: раздражающий комментарий, упав-
ший бутерброд, письмо от начальника, которое лучше бы не
открывать до утра. И вы выдаёте реакцию: гнев, уныние, же-
лание убежать или написать ответ, о котором пожалеете че-
рез пять минут. Вход и выход — вы их видите. А что между
ними — тишина. Вы знаете результат, но не знаете, как он
получился.

Вы живёте в этом ящике с рождения. Вы привыкли к
нему, как рыба к воде. Вы не замечаете его существования,
потому что видите только свои эмоции, решения и автома-
тические реакции. Вы думаете, что это и есть «вы». Но ящик
существует. Он не зависит от того, верите вы в него или нет.
Он не исчезает от позитивных утверждений, не растворяет-
ся от медитации и не меняется от прочтения двадцати книг
по саморазвитию. Он просто есть. И пока вы не заглянете
внутрь, вы будете наступать на одни и те же грабли, каждый
раз удивляясь: «Ну почему опять?»

Кейс. Анна, 34 года, владелица малого бизнеса
Анна пришла на консультацию с жалобой: «Я не могу кон-

тролировать свой гнев. Когда сотрудник ошибается, я взры-
ваюсь. Я понимаю, что это неправильно, что я теряю автори-
тет, но я не могу остановиться. Я пробовала считать до де-
сяти, дышать, выходить из кабинета. Это не помогает».

Мы начали распаковывать её «чёрный ящик». Она знала
вход (ошибка сотрудника) и выход (гнев). Но она не знала,
что происходило внутри.



 
 
 

Оказалось, что её реакция — это не «просто характер».
За ней стояло три слоя.

Первый слой — тело. Её организм воспринимал ошибку
как угрозу. Реакция включалась быстрее, чем она успевала
подумать. Это не она выбирала — это её тело реагировало
на опасность, даже когда опасности не было.

Второй слой — прошлый опыт. В детстве её отец бил её за
любую ошибку. Мозг закрепил связь: «ошибка = опасность».
Анна не помнила этого, когда взрывалась. Её тело помнило.
Оно реагировало на ту старую угрозу, а не на реальную си-
туацию.

Третий слой — маска. Анна привыкла быть «сильной».
Она не могла позволить себе быть уязвимой. Она не мог-
ла признать, что ошибка сотрудника делает её неуверенной.
Вместо этого она злилась. Гнев стал защитой её маски.

Анна не злилась на ошибку. Она злилась на то, что ошиб-
ка делала её уязвимой. Она принимала свою реакцию за лич-
ность — «я вспыльчивая». Но на самом деле это была реак-
ция на триггер, который тянулся из детства.

Когда мы вскрыли этот механизм, она смогла отделить ре-
альную угрозу от ложной. Она перестала взрываться — по-
тому что перестала путать сотрудника с отцом.

Этот случай — не исключение. Это правило. Ваш «чёр-
ный ящик» работает одинаково у всех: он берёт сигнал, про-
гоняет его через систему фильтров, о которых вы не знаете,
и выдаёт реакцию, которую вы не выбирали. Вы просто на-



 
 
 

блюдаете за результатом и думаете, что это вы.
Как работает «чёрный ящик»: нейробиологическая

основа
Чтобы понять, почему вы не видите механизм, нужно за-

глянуть в мозг. Мозг — это самый энергозатратный орган в
теле. Он потребляет около 20% всей энергии, хотя составля-
ет всего 2% массы тела. Экономия энергии — его главный
принцип. Поэтому он не показывает вам все процессы — он
выдаёт только готовый результат. Это как если бы вы поль-
зовались компьютером без доступа к коду. Вы видите, что
программа работает, вы видите результат, но не можете по-
нять, как она это делает.

Мозг скрывает от вас три ключевых процесса:
Принятие решений до того, как вы их осознали. Нейро-

биологические исследования показывают, что мозг прини-
мает решение за 0,2–0,3 секунды до того, как вы осознаёте
его. Вы не выбираете — вы просто утверждаете выбор, ко-
торый уже был сделан. Вы думаете, что выбрали, а на самом
деле — просто подтвердили.

Связь текущей ситуации с прошлым опытом. Ваш мозг не
просто реагирует на то, что происходит сейчас. Он реагирует
на то, что происходило в прошлом. Если вас когда-то уни-
зил учитель в школе, то начальник, который смотрит на вас
свысока, вызовет ту же реакцию, что и тот учитель. Вы не
видите этой связи, потому что она скрыта.

Запуск эмоциональных реакций на основе триггеров, о



 
 
 

которых вы не помните. Ваше тело помнит то, чего вы не
помните. Триггер — это не начальник. Триггер — то, что ко-
гда-то было связано с угрозой. Вы реагируете на него, даже
если не знаете, что это такое.

Пример из практики: как триггеры работают в жиз-
ни

Анна, 28 лет, пришла с жалобой на панические атаки. Она
не могла понять, почему они случаются. Они возникали без
видимой причины — в метро, в лифте, в очереди. Мы нача-
ли распаковывать её «чёрный ящик». Через несколько сес-
сий выяснилось: когда Анне было 6 лет, она застряла в лиф-
те с незнакомым мужчиной. Она не помнила этого события
сознательно, но её тело помнило. Триггером была не высота
и не замкнутое пространство — триггером был запах одеко-
лона, который мужчина использовал. Этот запах неожидан-
но появлялся в метро, в лифте, в очереди — и её тело запус-
кало реакцию страха, даже когда разум не видел угрозы.

Анна не знала, почему это происходило. Она думала: «Я
тревожный человек». На самом деле её «чёрный ящик» ре-
агировал на сигнал, который она не осознавала. Когда мы
вскрыли этот механизм, она смогла отделить реальную угро-
зу от ложной. Она перестала бояться метро — потому что
теперь знала, что её страх не связан с реальной опасностью.

Почему вы не видите свой «чёрный ящик»: психо-
логический аспект

Есть ещё одна причина, почему вы не видите свой «чёр-



 
 
 

ный ящик». Вы не хотите его видеть. Потому что если вы его
увидите, вам придётся столкнуться с тем, что вы не управ-
ляете своей жизнью так, как вам кажется.

Ваше сознание любит иллюзию контроля. Оно хочет ве-
рить, что вы — автор своих решений. Но «чёрный ящик»
разрушает эту иллюзию. Поэтому вы избегаете заглядывать
внутрь. Вы предпочитаете думать, что проблема в обстоя-
тельствах: «начальник идиот», «климат плохой», «жена не
понимает». Это легче, чем признать, что вы — не хозяин сво-
ей реакции.

Пример. Олег, 45 лет, инженер
Олег долго не мог понять, почему он срывается на жену.

Он говорил: «Я её люблю, она хорошая, но когда она начина-
ет говорить о деньгах, я просто взрываюсь». Мы начали рас-
паковывать его «чёрный ящик». Оказалось, что в его семье
деньги всегда были источником конфликтов — его отец те-
рял работу, мать упрекала его, и они ругались каждый день.
Когда жена говорила о деньгах, мозг Олега не видел её — он
видел ту же угрозу, что и в детстве. Он злился не на жену —
он злился на ту ситуацию, которая повторялась из раза в раз.

Когда Олег увидел этот механизм, он перестал срываться
на жену. Он сказал: «Я понял, что я не на неё злюсь. Я злюсь
на то, что когда-то было». Он не перестал испытывать гнев
— но он перестал путать его с реальностью.

Что скрыто внутри «чёрного ящика»
Внутри вашего «чёрного ящика» — три слоя.



 
 
 

Физиологический слой. Это то, что происходит в вашем
теле: учащение пульса, выброс кортизола, адреналина. Это
реакция, которую вы не контролируете. Вы не можете «ре-
шить» не чувствовать страх, когда тело уже запустило реак-
цию.

Эмоциональный слой. Это то, что вы называете «чувства-
ми»: гнев, страх, радость, стыд. Они приходят автоматиче-
ски, но вы можете научиться их распознавать и называть. Это
первый шаг к управлению.

Интерпретационный слой. Это то, как вы объясняете себе,
что произошло. «Начальник меня не уважает», «Я никуда
не гожусь», «Меня никогда не поймут». Этот слой — самый
опасный, потому что он создаёт убеждения, которые потом
управляют вами.

Ваш «чёрный ящик» не просто выдаёт реакцию — он со-
здаёт историю о том, почему вы так реагируете. И эта исто-
рия становится вашей реальностью. Вы начинаете верить в
неё и действовать исходя из неё, даже если она не соответ-
ствует фактам.

Почему распаковка «чёрного ящика» — это един-
ственный путь

Вы не можете изменить то, чего не видите. Если вы не зна-
ете, что внутри ящика, вы можете только пытаться подавить
его выходные сигналы. Вы можете учиться сдерживать гнев,
но если вы не убрали причину — гнев будет возвращаться.
Вы можете учиться не бояться, но страх будет возвращаться,



 
 
 

потому что триггер не исчез.
Распаковка «чёрного ящика» — это не «копание в про-

шлом». Это исследование структуры. Вы не ищете винова-
тых — вы ищете механизмы. Вы не пытаетесь «исправить»
свою историю — вы пытаетесь понять, как она работает сей-
час и как вы можете с ней взаимодействовать.

Когда вы увидите, что внутри ящика, вы перестаёте быть
его жертвой. Вы становитесь исследователем. Вы начинае-
те видеть не просто реакцию, а её структуру. Вы перестаёте
удивляться своему гневу — вы начинаете понимать его. Это
первый шаг к свободе.

Итог по пункту 1.1
«Чёрный ящик» — это ваше сознание, которое скрывает

от вас механизмы собственной работы.
Вы живёте в этом ящике с рождения и не замечаете его,

потому что видите только результат.
Ваш мозг экономит энергию, не показывая вам процессы,

и это делает вас невидимым хозяином своих реакций.
Вы не хотите видеть ящик, потому что это разрушает ил-

люзию контроля.
Распаковка ящика — единственный способ перестать

быть рабом своих реакций.
Ваше действие после этого раздела
Вспомните ситуацию, когда вы среагировали «на автома-

те» и потом удивились: «Зачем я это сделал?»
Запишите три вопроса: «Что я видел?», «Что я чувство-



 
 
 

вал?», «Что я подумал?»
Не ищите правильных ответов — просто зафиксируйте то,

что есть. Это ваш первый шаг к тому, чтобы увидеть, что
скрыто внутри ящика.



 
 
 

 
1.2. Почему вы не видите механизм

 
Вы не видите механизм, потому что ваш мозг экономит

энергию. Он не показывает вам все процессы — он выдаёт
только готовый результат. Как если бы вы пользовались ком-
пьютером без доступа к коду. Вы видите, что программа ра-
ботает, вы видите результат, но не можете понять, как она
это делает.

Это не «обман» в моральном смысле. Это эволюционная
стратегия. Наш мозг — самый энергозатратный орган тела
(около 20% всей энергии при 2% массы). Если бы он пока-
зывал вам все свои процессы, вы бы просто не выжили — не
хватило бы ресурсов. Поэтому он скрывает от вас три клю-
чевых механизма:

Как он принимает решения до того, как вы осознали их.
Как он связывает текущую ситуацию с прошлым опытом.
Как он запускает эмоциональные реакции на основе триг-

геров, о которых вы не помните.
Механизм №1: Решение до осознания
Нейробиологические исследования показывают, что мозг

принимает решение за 0,2–0,3 секунды до того, как вы осо-
знаёте его. Это называется «готовностным потенциалом» —
электрической активностью мозга, которая предшествует со-
знательному решению.

Вы не выбираете — вы просто утверждаете выбор, кото-



 
 
 

рый уже был сделан. Вы думаете, что решили поднять руку,
нажать на кнопку или сказать «да». На самом деле ваш мозг
уже отправил сигнал, и вы просто «догоняете» его осознани-
ем.

Пример. Вы сидите за столом и внезапно берёте те-
лефон.

Вы думаете: «Я хочу проверить сообщения». Но за 0,3 се-
кунды до этого ваш мозг уже запустил программу «прове-
рить телефон». Вы просто оформили это как «своё реше-
ние». Вы не выбирали — вы наблюдали за тем, как ваш мозг
уже сделал выбор.

Кейс. Михаил, 38 лет
Михаил заметил, что он постоянно проверяет телефон,

даже когда нет уведомлений. Он говорил: «Я просто хо-
чу быть в курсе». Мы начали распаковывать его «чёрный
ящик». Оказалось, что его мозг ассоциировал телефон с до-
фамином — каждый раз, когда он проверял и находил что-
то новое, он получал награду. Он не выбирал проверку —
он просто догонял программу, которая работала на автома-
те. Это не «выбор», это «реакция».

Почему это важно? Потому что если вы не знаете, что ва-
ши «решения» часто являются реакциями, вы будете считать
их своими. Вы будете защищать их, оправдывать их, верить
в них. Но если вы увидите, что это просто программа, у вас
появится возможность её пересмотреть.

Механизм №2: Связь с прошлым опытом



 
 
 

Ваш мозг не просто реагирует на то, что происходит сей-
час. Он реагирует на то, что происходило в прошлом. Если
вас когда-то унизил учитель в школе, то начальник, который
смотрит на вас свысока, вызовет ту же реакцию, что и тот
учитель. Вы не видите этой связи, потому что она скрыта.

Ваш мозг не говорит: «Вот, это напоминает тебе ситуацию
из детства». Он просто выдаёт готовую реакцию, как будто
опасность реальна. Это называется «эмоциональным услов-
ным рефлексом» — вы реагируете на сигнал так же, как ре-
агировали когда-то, даже если сигнал сейчас не опасен.

Пример. Вы входите в кабинет начальника.
У вас учащается пульс, вы напрягаетесь, хотя начальник

ещё ничего не сказал. Ваш мозг не анализирует кабинет —
он реагирует на сам вход в кабинет, потому что когда-то вход
в кабинет (учителя, директора, отца) был связан с угрозой.
Вы не видите этой связи — вы просто чувствуете страх или
напряжение.

Кейс. Наталья, 32 года
Наталья боялась начальников. Она сказала: «Я всегда бо-

юсь, когда начальник говорит: "Зайди ко мне". Я знаю, что я
хороший специалист, но я всё равно боюсь». Мы начали рас-
паковывать её «чёрный ящик». Она вспомнила, что в шко-
ле её постоянно вызывали к доске и публично критикова-
ли. Учитель говорил: «Выйди к доске» — и она чувствовала
страх. С тех пор её мозг зафиксировал: любое приглашение
«зайти» или «выйти» — это угроза. Она не видела связи —



 
 
 

она просто чувствовала страх.
Когда она увидела эту связь, она перестала бояться на-

чальника. Она сказала: «Я поняла, что я не боюсь его. Я бо-
юсь того учителя, которого уже нет».

Механизм №3: Триггеры, о которых вы не помните
Ваше тело помнит то, чего вы не помните. Триггер — не

начальник. Триггер — то, что когда-то связано с угрозой. Вы
реагируете на него, даже если не знаете, что это такое.

Пример. Вы чувствуете страх, когда видите крас-
ную машину.

Вы не знаете почему. Но ваше тело помнит: когда-то вас
сбила красная машина, или вы видели аварию, или кто-то на
красной машине вас напугал. Вы не помните этого, но тело
помнит. И каждый раз, когда вы видите красную машину,
ваше тело выдаёт реакцию страха.

Кейс. Ольга, 45 лет
Ольга чувствовала тревогу каждый раз, когда проходила

мимо цветочного магазина. Она не понимала почему. Мы на-
чали распаковывать её «чёрный ящик». Выяснилось, что в
7 лет она потерялась в торговом центре, а потом её нашла
женщина с букетом цветов. Она не помнила эту ситуацию,
но тело запомнило — цветы = опасность. Когда она увидела
эту связь, она перестала бояться цветочных магазинов.

Почему вы не хотите видеть механизм
Есть ещё одна причина, почему вы не видите свой «чёр-

ный ящик». Вы не хотите его видеть. Потому что если вы его



 
 
 

увидите, вам придётся столкнуться с тем, что вы не управ-
ляете своей жизнью так, как вам кажется.

Ваше сознание любит иллюзию контроля. Оно хочет ве-
рить, что вы — автор своих решений. Но «чёрный ящик»
разрушает эту иллюзию. Поэтому вы избегаете заглядывать
внутрь. Вы предпочитаете думать, что проблема в обстоя-
тельствах: «начальник идиот», «климат плохой», «жена не
понимает». Это легче, чем признать, что вы — не хозяин сво-
ей реакции.

Пример. Олег, 45 лет
Олег долго не мог понять, почему он срывается на жену.

Он говорил: «Я её люблю, она хорошая, но когда она начина-
ет говорить о деньгах, я просто взрываюсь». Мы начали рас-
паковывать его «чёрный ящик». Оказалось, что в его семье
деньги всегда были источником конфликтов — его отец те-
рял работу, мать упрекала его, и они ругались каждый день.
Когда жена говорила о деньгах, мозг Олега не видел её — он
видел ту же угрозу, что и в детстве. Он злился не на жену —
он злился на ту ситуацию, которая повторялась из раза в раз.

Когда Олег увидел этот механизм, он перестал срываться
на жену. Он сказал: «Я понял, что я не на неё злюсь. Я злюсь
на то, что когда-то было».

Как ваш мозг маскирует механизм
Ваш мозг не просто скрывает механизм — он активно

маскирует его. Он создаёт для вас «историю» о том, почему
вы так реагируете. Эта история обычно звучит так:



 
 
 

«Я просто устал»
«Я вспыльчивый по характеру»
«Он меня довёл»
«Я тревожный человек»
«Так сложилось»
Вы верите в эту историю, потому что она объясняет ва-

шу реакцию, не требуя заглядывать внутрь. Она делает вас
«жертвой» — обстоятельств, характера, других людей. Но
эта история — ложная. Вы не «вспыльчивый по характеру».
Ваш мозг просто запускает реакцию, которую вы не контро-
лируете.

Что будет, если вы увидите механизм
Если вы начнёте заглядывать в свой «чёрный ящик», вы

увидите, что ваши реакции не случайны. У каждой из них
есть причина. Вы не «такой человек» — вы человек, у кото-
рого есть определённые программы.

Когда вы увидите механизм, вы перестаёте удивляться
своим реакциям. Вы начинаете понимать, что они не опре-
деляют вас. Вы можете изменить их — не подавляя, а пере-
страивая.

Пример. Сергей, 50 лет
Сергей долго считал себя «злым человеком». Он говорил:

«Я всегда был вспыльчивым, это у меня в характере». Но ко-
гда мы начали распаковывать его «чёрный ящик», он увидел,
что его гнев всегда был реакцией на ощущение беспомощ-
ности. Он не был «злым» — он был испуганным. Когда он



 
 
 

увидел это, он перестал быть «злым человеком». Он стал че-
ловеком, который иногда чувствует беспомощность и может
выбрать, как на неё реагировать.

Почему стандартные подходы не помогают увидеть
механизм

Аффирмации, визуализации, дыхательные практики —
они не помогают увидеть механизм, потому что они рабо-
тают на уровне выходного сигнала. Они пытаются изменить
реакцию, не меняя структуру. Это как если бы вы пытались
починить машину, которая уходит влево, нажимая на педаль
газа сильнее. Вы можете временно скорректировать движе-
ние, но проблема останется.

Чтобы увидеть механизм, нужен другой подход — иссле-
довательский, а не потребительский. Вы не ищете «быстрый
результат». Вы ищете понимание. И это понимание даёт ре-
зультат, который не временен.

Итог по пункту 1.2
Вы не видите механизм, потому что мозг экономит энер-

гию и показывает только результат.
Он скрывает три процесса: принятие решений до осозна-

ния, связь с прошлым опытом, триггеры.
Ваш мозг маскирует механизм, создавая «истории» о том,

почему вы реагируете.
Вы не хотите видеть механизм, потому что это разрушает

иллюзию контроля.
Увидеть механизм — значит перестать быть рабом своих



 
 
 

реакций.
Ваше действие после этого раздела
Вспомните ситуацию, когда ваша реакция была «непро-

порциональной» событию.
Запишите: «Что я думал о себе в этот момент?»
Запишите: «Что я мог бы подумать, если бы я был иссле-

дователем своей реакции, а не её жертвой?»
Сравните два ответа.



 
 
 

 
1.3. Почему стандартные

подходы не работают
 

Посмотрите на список бестселлеров по психологии. Аф-
фирмации, визуализации, техники дыхания, «просто при-
ми себя», «полюби своё прошлое», «благодарность меняет
жизнь». Звучит красиво. Работает — временно. Или не ра-
ботает вовсе.

Почему? Потому что это попытки изменить выходной сиг-
нал, не меняя внутреннюю структуру. Как если бы вы пыта-
лись починить машину, которая уходит влево, нажимая на
педаль газа сильнее. Или повторяя: «Я еду прямо». Или ме-
дитируя на руль.

Аффирмации: почему они не работают
Аффирмации — это повторение позитивных утвержде-

ний: «Я достоин», «Я уверен в себе», «Я привлекаю успех».
Звучит логично: если вы повторяете, что вы уверены, вы ста-
нете уверенным. Но на практике это работает только в очень
узких случаях — и чаще всего не работает.

Почему. Ваш мозг не просто слушает слова. Он сравнива-
ет их с тем, что знает о вас. Если вы говорите «Я уверен», а
ваше тело помнит сотни ситуаций, где вы чувствовали неуве-
ренность, мозг выдаёт сигнал: «Это неправда». Вы создаёте
конфликт между словами и реальностью. Вместо уверенно-
сти вы получаете напряжение и разочарование.



 
 
 

Кейс. Елена, 34 года
Елена использовала аффирмации для повышения само-

оценки. Каждое утро она говорила: «Я достойна любви и ува-
жения». Через месяц она пришла с жалобой: «Я стала чув-
ствовать себя ещё хуже. Я говорю себе, что я достойна, но я
не верю в это. Я чувствую себя обманщицей».

Мы начали распаковывать её «чёрный ящик». Оказалось,
что её мозг ассоциировал «достоинство» с угрозой. В её се-
мье было принято осуждать тех, кто «высовывается». Она
не могла просто поверить в свою достойность — потому что
это противоречило программе, которая говорила: «Быть до-
стойным — это опасно, тебя осудят». Аффирмации не ра-
ботали, потому что они не затрагивали механизм — только
выходной сигнал.

Визуализации: почему они не работают
Визуализация — это представление желаемого результа-

та. Вы представляете себя успешным, здоровым, уверенным.
Это работает в спорте, где нужно подготовить тело к дей-
ствию. Но в психологии это часто не работает — и даже мо-
жет навредить.

Почему. Визуализация создаёт иллюзию достижения. Ко-
гда вы представляете результат, ваш мозг частично его про-
живает. Вы получаете дофамин, чувствуете удовлетворение
— и теряете мотивацию действовать. Вы «прожили» успех в
голове, и мозг считает, что цель уже достигнута.

Кейс. Андрей, 29 лет



 
 
 

Андрей визуализировал успешные переговоры. Он пред-
ставлял, как он уверенно говорит, как его слушают, как он
заключает сделку. На реальных переговорах он чувствовал
разочарование — реальность не совпадала с картинкой. Он
не тренировал навыки — он тренировал иллюзию.

Визуализация не работает, потому что она не меняет
структуру страха. Она просто создаёт альтернативную реаль-
ность, в которой страх отсутствует. Но когда вы сталкивае-
тесь с реальной ситуацией, страх возвращается — и он силь-
нее, потому что реальность разрушила вашу иллюзию.

Техники дыхания: почему они не работают
Техники дыхания снижают тревогу на 5–10 минут. Это

полезно, если вам нужно успокоиться перед выступлением
или сложным разговором. Но они не меняют механизм. Вы
можете дышать правильно, но страх не исчезнет. Он будет
возвращаться каждый раз, когда вы сталкиваетесь с тригге-
ром.

Почему. Техники дыхания работают на уровне физиоло-
гии — они замедляют сердцебиение, снижают уровень кор-
тизола. Но они не затрагивают причины страха. Вы учитесь
управлять симптомами, но не болезнью. Это как принимать
обезболивающее при переломе — боль уходит на время, но
кость остаётся сломанной.

Кейс. Марина, 42 года
Марина использовала дыхательные техники для борьбы

с паническими атаками. Она научилась дышать так, чтобы



 
 
 

снизить тревогу. Но панические атаки продолжались — по-
тому что причина была не в дыхании, а в триггере, который
запускал реакцию. Она не могла дышать, когда входила в
лифт, потому что её тело уже запустило реакцию страха. Ды-
хание помогало, но только в том случае, если она могла его
начать. А она не могла.

«Просто прими себя»: почему это не работает
Сейчас модно говорить: «Прими себя таким, какой ты

есть». Это звучит как освобождение. Но на практике это ча-
сто становится оправданием бездействия.

Почему. «Принять себя» не значит «смириться». Насто-
ящее принятие — это «видеть себя таким, какой ты есть».
Это не «меня устраивает всё, что я делаю», а «я вижу, как я
устроен, и я могу выбирать, что делать с этим знанием». Под-
мена понятий — это одна из главных ошибок современной
психологии. «Принять себя» превращается в «не меняться,
потому что я уже хороший».

Кейс. Виктор, 55 лет
Виктор принял себя как «вспыльчивого человека». Он го-

ворил: «Я такой, какой есть, я не буду себя ломать». Он
оправдывал свой гнев «принятием себя». На самом деле он
просто не хотел смотреть в свой «чёрный ящик». Он боял-
ся увидеть, что его гнев — это не «характер», а страх, кото-
рый он не контролирует. Когда мы начали распаковывать его
механизм, он сказал: «Я думал, что я сильный, потому что
я не сдерживаю гнев. А я просто боялся признаться, что я



 
 
 

слабый».
«Полюби своё прошлое»: почему это не работает
Популярная техника — «исцелить внутреннего ребёнка»,

«полюбить своё прошлое». Идея в том, что если вы примете
своё прошлое, оно перестанет влиять на вас. Это работает в
терапии, если делать это с профессионалом. Но как самосто-
ятельная техника — часто не работает и даже вредит.

Почему. Ваше прошлое не изменится от того, что вы его
полюбите. Оно останется таким, каким оно было. Вы не мо-
жете «переписать» его. Вы можете изменить отношение к
прошлому. Но это требует работы с механизмами, которые
закрепили эти воспоминания.

Кейс. Ирина, 37 лет
Ирина пыталась «полюбить своё прошлое» с помощью ме-

дитаций и дневников. Она писала письма своему «внутрен-
нему ребёнку», говорила ему, что он важен. Через несколько
месяцев она почувствовала облегчение — но только до тех
пор, пока не столкнулась с ситуацией, которая напомнила ей
о прошлом. Тогда её старые реакции вернулись с новой си-
лой — потому что она не работала с механизмом, а только
с историей.

«Благодарность меняет жизнь»: почему это не ра-
ботает

Практика благодарности — записывать три вещи, за ко-
торые вы благодарны каждый день. Это помогает сместить
фокус с негатива на позитив. Но это тоже работает только на



 
 
 

уровне симптома — вы меняете своё внимание, но не струк-
туру.

Почему. Благодарность не устраняет триггеры. Она не
убирает страх. Она не меняет программу. Вы можете быть
благодарны за то, что у вас есть, но при этом бояться, что вы
это потеряете. Благодарность — это инструмент для снятия
напряжения, но не для изменения структуры.

Кейс. Николай, 49 лет
Николай каждый день записывал три вещи, за которые он

благодарен. Он чувствовал себя лучше. Но когда он сталки-
вался с критикой, он всё равно впадал в ярость. Благодар-
ность не убрала механизм — она просто создала временный
фон, на котором критика казалась менее значимой. Но как
только давление возрастало, программа включалась снова.

Почему стандартные подходы не работают систем-
но

Все эти подходы объединяет одна ошибка: они работают
на уровне выходного сигнала, а не на уровне структуры. Это
как пытаться починить компьютер, нажимая на кнопки и на-
деясь, что программа перестанет зависать. Вы можете сде-
лать это несколько раз, но проблема не исчезнет.

Чтобы что-то починить, нужно знать, как оно устроено.
Если у вас нет модели системы — ваши действия случайны.
Они могут сработать раз, второй, но это совпадение, а не ме-
тод. А вам нужен метод. Потому что совпадения невоспро-
изводимы, а метод воспроизводим.



 
 
 

Люди готовы платить за «быстрые техники», но почти ни-
кто не готов платить за понимание своей структуры. «Ска-
жи мне, что делать» — легко и приятно. «Покажи мне, как
я устроен» — трудно и страшно. Но именно второе — един-
ственное, что даёт воспроизводимый результат.

Что работает
Если вы хотите действительно изменить свою реакцию, вы

должны изменить механизм. А для этого нужно его увидеть.
Вы не можете изменить то, чего не видите.

Вот что работает:
Наблюдение. Вы начинаете замечать свои реакции. Вы не

подавляете их — вы просто смотрите на них. «Я замечаю,
что я злюсь». «Я замечаю, что я боюсь». Это первый шаг.

Различение. Вы отделяете факты от интерпретаций. «Я за-
метил, что начальник повысил голос. Я интерпретировал это
как угрозу». Это второй шаг.

Проверка. Вы проверяете, соответствует ли ваша интер-
претация фактам. «Действительно ли он угрожал мне, или я
просто испугался?» Это третий шаг.

Выбор. Вы выбираете реакцию. «Я могу испугаться, я мо-
гу разозлиться, или я могу спросить: "Что случилось?"» Это
четвёртый шаг.

Эти шаги не дают мгновенного результата. Они дают
структуру. Вы не становитесь «спокойным» за день. Вы ста-
новитесь человеком, который умеет видеть свой механизм и
управлять им.



 
 
 

Итог по пункту 1.3
Стандартные подходы (аффирмации, визуализации, ды-

хание, принятие, благодарность) работают на уровне симп-
томов, а не на уровне структуры.

Они дают временное облегчение, но не устраняют причи-
ну.

Единственный способ системно изменить реакцию —
увидеть механизм и изменить его.

Это требует наблюдения, различения, проверки и выбора.
Ваше действие после этого раздела
Вспомните стандартный подход, который вы пробовали

(аффирмации, визуализации, дыхание, благодарность, при-
нятие).

Запишите, что вы чувствовали сразу после того, как по-
пробовали.

Запишите, что вы чувствовали через месяц.
Ответьте честно: это помогло изменить структуру или

просто снять симптом?



 
 
 

 
1.4. Что даёт распаковка

«чёрного ящика»
 

Распаковка — это не «я хочу стать лучше». Это «я хочу
понять, как я устроен». Разница принципиальная.

Первое — потребительский запрос: дайте мне быстрый
результат. Второе — исследовательский: дайте мне инстру-
мент.

Когда человек говорит «я хочу стать лучше», он обычно
имеет в виду: «я хочу перестать страдать, хочу чувствовать
себя увереннее, хочу, чтобы меня уважали». Это нормаль-
ное желание. Но оно не ведёт к исследованию. Оно ведёт к
поиску «волшебной таблетки». А «волшебной таблетки» не
существует — потому что ваша структура не таблетируется.

Когда человек говорит «я хочу понять, как я устроен»,
он переключается в исследовательский режим. Он перестаёт
искать виноватых и начинает искать механизмы. Это един-
ственное, что даёт воспроизводимый результат.

Вот что вы получаете, если решите распаковать
свой ящик:

Предсказуемость.
Когда вы знаете структуру, вы можете сказать: «Сейчас я

разозлюсь, потому что сработал мой инстинкт территории —
и не потому что начальник дурак, а потому что он вторгся в
мою зону контроля». Вы не перестаёте злиться. Но вы пере-



 
 
 

стаёте удивляться своей злости. А когда вы знаете причину,
вы можете её проверить. А когда вы можете её проверить —
у вас появляется выбор.

Кейс. Дмитрий, 44 года, владелец компании
Дмитрий всегда срывался на сотрудников, когда они пред-

лагали идеи, которые не совпадали с его видением. Он ду-
мал, что он «просто перфекционист». Когда мы начали рас-
паковывать его «чёрный ящик», он увидел, что его реакция
была связана не с качеством идей, а с ощущением, что его
авторитет оспаривают. Он не злился на идеи — он злился
на угрозу своему статусу. Когда он это увидел, он перестал
срываться на сотрудников. Он не стал «спокойным» — он
просто перестал путать угрозу статусу с угрозой бизнесу.

Выбор.
Когда вы видите причину, вы можете решить: реагировать

как обычно или по-другому. Это не значит, что вы всегда
выберете «по-другому». Иногда старый способ — лучший.
Но теперь у вас есть альтернатива. А без альтернативы — это
не выбор, это инерция.

Кейс. Ольга, 32 года
Ольга всегда избегала конфликтов. Она говорила: «Я не

конфликтный человек». Когда мы начали распаковывать её
механизм, она увидела, что её «избегание» было не чертой
характера, а реакцией на страх. Она боялась, что если она
вступит в конфликт, её отвергнут. Она не «не конфликтная»
— она «боящаяся». Когда она это увидела, у неё появился



 
 
 

выбор: она могла по-прежнему избегать конфликтов, если
это было уместно, или она могла вступить в конфликт, когда
это было необходимо. Она перестала быть «жертвой» своей
черты — она стала человеком, который может выбирать.

Верификация.
Вы можете проверить, изменилась ли структура или толь-

ко поведение. Например, вы перестали кричать на детей. Но
внутри осталось раздражение — вы просто научились его по-
давлять. Распаковка показывает вам: структура не измени-
лась, изменился выходной сигнал. И если структура не из-
менилась — ничего не изменилось по-настоящему.

Кейс. Михаил, 47 лет
Михаил перестал кричать на жену. Он научился сдержи-

ваться, дышать, выходить из комнаты. Он думал, что он из-
менился. Но внутри он продолжал злиться. Он просто на-
учился скрывать это. Когда мы начали распаковывать его ме-
ханизм, он увидел, что его гнев был связан с ощущением бес-
помощности. Он не перестал злиться — он просто научился
не показывать это. Когда он увидел это, он начал работать
с причиной, а не с симптомом. Через несколько месяцев он
перестал чувствовать гнев — потому что перестал быть бес-
помощным.

Освобождение от самобичевания.
Когда вы не знаете свой механизм, вы вините себя. «Я та-

кой», «я должен был сдержаться», «почему я не могу кон-
тролировать себя». Вы тратите энергию на самокритику, ко-



 
 
 

торая ничего не меняет. Когда вы видите механизм, вы пере-
стаёте винить себя. Вы видите программу, которая работает.
Вы не «плохой» — вы «человек, у которого есть программа».
Это не оправдание — это диагноз. А диагноз — это первый
шаг к изменению.

Понимание других.
Когда вы видите свой механизм, вы начинаете видеть

механизмы других. Вы перестаёте воспринимать их как
«злых», «глупых», «бессердечных». Вы видите их програм-
мы. Это не оправдывает их поведение, но это объясняет его.
Вы перестаёте требовать от них того, чего они не могут дать.
Вы перестаёте злиться на них за то, что они не могут сделать.
Это не делает вас «святым» — это делает вас свободным от
иллюзий.

Экономия энергии.
Когда вы не знаете свой механизм, вы тратите энергию на

подавление, избегание, оправдание. Вы не можете использо-
вать эту энергию для созидания. Когда вы видите механизм,
вы перестаёте тратить энергию на борьбу с собой. Вы исполь-
зуете её для действия. Это не «становишься лучше» — это
«перестаёшь тратить энергию впустую».

Почему распаковка — это единственный путь
Вы не можете изменить то, чего не видите. Вы можете

пытаться подавлять, избегать, оправдывать, но пока меха-
низм остаётся невидимым, он будет управлять вами. Распа-
ковка «чёрного ящика» — это единственный способ пере-



 
 
 

стать быть рабом своих реакций и стать исследователем сво-
ей структуры.

Это не «быстрый результат». Это не «волшебная таблет-
ка». Это метод. Он требует времени, честности и смелости.
Но он даёт то, что не дают стандартные подходы: свободу
выбирать.

Итог по пункту 1.4
Распаковка «чёрного ящика» даёт предсказуемость, вы-

бор и верификацию.
Вы перестаёте быть рабом своих реакций и становитесь

исследователем своей структуры.
Вы не становитесь «лучше» — вы становитесь свободнее.
Вы перестаёте винить себя и других — вы начинаете ви-

деть программы.
Вы перестаёте тратить энергию на подавление — вы ис-

пользуете её для действия.
Ваше действие после этого раздела
Вернитесь к проблеме, которую вы записали в начале гла-

вы.
Напишите: «Что я получу, если увижу механизм своей ре-

акции?»
Напишите: «Что я получу, если не увижу его?»
Сравните два списка. Это поможет вам понять, стоите ли

вы тратить время на распаковку.



 
 
 

 
1.5. Как построена эта книга

 
Вы уже поняли, что эта книга — не «ещё одна книга по

психологии». Это не сборник техник. Это не сборник аф-
фирмаций. Это не «10 шагов к счастью». Это — инструкция.

Инструкция — это не учебник. Учебник даёт знания. Ин-
струкция даёт алгоритм. Вы не должны «запоминать» эту
книгу. Вы должны её применять. Она построена так, чтобы
вы могли идти по ней шаг за шагом, от главы к главе, от уров-
ня к уровню, пока не соберёте свою собственную структуру.

Как устроена книга
Книга состоит из 12 глав, которые разделены на 4 части.

Каждая глава — это один уровень системы «Основание». Вы
идёте от фундамента к надстройке, от простого к сложному,
от базовых механизмов к более тонким слоям.

Вот как это выглядит:
Часть I. ПОЧЕМУ ВЫ НЕ ПОНИМАЕТЕ СЕБЯ
Глава 1. Чёрный ящик: что это и зачем его распаковывать

Глава 2. Инстинкты: ваш внутренний двигатель

Глава 3. Почему вы путаете свои реакции с личностью
Эта часть — о том, что вы не знаете о себе. О механизмах,

которые скрыты от вашего сознания. О том, как вы живёте
в «чёрном ящике» и принимаете его за себя. Это — фунда-



 
 
 

мент. Без него всё остальное не работает.
Часть II. ИНСТРУМЕНТЫ, А НЕ УБЕЖДЕНИЯ
Глава 4. Факты vs убеждения: как не врать себе

Глава 5. Ошибки мышления, которые вы принимаете за
личные качества

Глава 6. Как проверить, что вы не обманываете себя
Эта часть — о ваших убеждениях. О том, как вы прини-

маете свои интерпретации за реальность. О том, как ваши
ошибки мышления становятся вашей личностью. И о том,
как вы можете это проверить. Это — инструмент. Вы не учи-
тесь «думать правильно». Вы учитесь видеть, как вы думаете
на самом деле.

Часть III. ЧЕСТНЫЙ РАЗГОВОР О ТОМ, ЧТО РА-
БОТАЕТ

Глава 7. Маски, которые вы носите (и как их заметить)

Глава 8. Что делать, когда вы не знаете, что правильно

Глава 9. Почему вам не нужен диагноз
Эта часть — о том, как вы адаптируетесь. О масках, кото-

рые вы носите и принимаете за себя. О том, как вы прини-
маете решения в неопределённости. И о том, почему ярлыки
и диагнозы не помогают вам, а мешают. Это — честность.
Вы перестаёте искать лёгкие ответы и начинаете искать ре-



 
 
 

альные механизмы.
Часть IV. ПРИМЕНЕНИЕ В РЕАЛЬНОМ МИРЕ
Глава 10. Интегральный протокол: пошаговая инструкция

на каждый день

Глава 11. Типичные ошибки применения и как их избе-
жать

Глава 12. Приложение: чек-листы, таблицы, шаблоны
Эта часть — о применении. Вы перестаёте «понимать»

и начинаете «делать». Вы получаете готовый протокол, ко-
торый можно использовать каждый день. Вы учитесь избе-
гать типичных ошибок. Вы получаете инструменты, которые
можно копировать и использовать в любой ситуации. Это —
действие. Без него книга остаётся просто текстом.

Как читать эту книгу
Вы не должны читать эту книгу как роман. Это не художе-

ственная литература. Это инструкция. Читайте её медленно.
Возвращайтесь к предыдущим главам. Делайте упражнения.
Записывайте свои ответы. Проверяйте себя.

Книга построена так, чтобы вы могли:
Читать по порядку. Главы выстроены в логической после-

довательности. Вы не можете пропустить фундамент и на-
чать с крыши.

Возвращаться. Вы не обязаны «усвоить» главу с первого
раза. Возвращайтесь к ней, когда сталкиваетесь с проблемой.



 
 
 

Применять. Каждая глава заканчивается «Вашим дей-
ствием». Это не рекомендация — это задание. Вы не прочи-
тали главу, если не сделали задание.

Что вы получите в конце
К концу книги у вас будет:
Понимание своей структуры. Вы будете знать, как устроен

ваш «чёрный ящик». Вы будете видеть свои инстинкты, свои
маски, свои ошибки мышления.

Инструмент проверки. Вы сможете проверять свои убеж-
дения, а не принимать их на веру. Вы сможете отделять фак-
ты от интерпретаций.

Протокол действия. Вы сможете применять то, что узна-
ли, в реальной жизни. Вы сможете действовать, а не просто
«понимать».

Навык самодиагностики. Вы сможете видеть свои ошибки
и исправлять их, а не ждать, когда кто-то скажет вам, что с
вами «не так».

Как построена каждая глава
Каждая глава устроена одинаково. Это сделано для того,

чтобы вы привыкли к структуре и не тратили время на поиск
нужной информации.

Вот структура каждой главы:
Запрос. Вы начинаете с вопроса, на который отвечает гла-

ва. Например: «Почему я делаю одно, а хочу другое?» Это
помогает вам понять, зачем вам читать эту главу.

Основной текст. Это содержание главы. Текст разбит на



 
 
 

подпункты, каждый из которых раскрывает один аспект те-
мы.

Итог главы. Это краткое резюме. Вы можете вернуться к
нему, чтобы вспомнить, о чём была глава.

Ваше действие. Это практическое задание. Вы не можете
пропустить его — оно закрепляет знания и превращает их
в навык.

Почему именно так
Книга построена как инструкция, потому что вы не долж-

ны просто «запомнить» её. Вы должны её применить. Ин-
струкция не требует запоминания — она требует выполне-
ния.

Каждая глава — это шаг. Вы не можете перейти к следу-
ющей главе, пока не выполнили задание. Это не школа —
вы сами решаете, когда вы готовы идти дальше. Но если вы
пропускаете задания, вы не получаете результата.

Итог по пункту 1.5
Книга — это инструкция, а не учебник.
Она построена как 12 глав, разделённых на 4 части.
Каждая глава начинается с запроса и заканчивается зада-

нием.
Вы не просто читаете — вы применяете.
В конце книги у вас будет структура, инструменты и про-

токол.
Ваше действие после этого раздела
Откройте книгу и посмотрите на оглавление.



 
 
 

Спросите себя: «Какую главу я хочу прочитать в первую
очередь?» (даже если вы решили читать по порядку, этот во-
прос поможет вам понять, что вас беспокоит больше всего).

Запишите свой ответ.



 
 
 

 
1.6. Честные ограничения:

когда эта книга не работает
 

Эта книга — для людей в стабильном состоянии. Не для
тех, кто в кризисе. Не для тех, у кого сломана сама способ-
ность действовать. Это ограничение — не маркетинговый
ход. Это честное предупреждение.

Если у вас:
панические атаки,
суицидальные мысли,
острое горе,
психотическая симптоматика,
клиническая депрессия в активной фазе,
— вы закрываете книгу и идёте к врачу. Не дочитывае-

те, не пробуете «применить», не надеетесь, что «авось помо-
жет». Инструмент не работает, когда сломана сама способ-
ность действовать.

Почему это важно
Книга — это инструмент для исследования. Инструмент

работает только тогда, когда вы способны быть исследовате-
лем. Если вы в кризисе, ваша способность к исследованию
заблокирована. Вы не можете «посмотреть на себя со сторо-
ны», когда ваше тело кричит: «Опасность! Выживай!»

В кризисе у вас нет ресурса на анализ. Весь ваш мозг ра-
ботает в режиме «бей или беги». Вы не можете отделить фак-



 
 
 

ты от интерпретаций, когда каждая интерпретация кажется
реальной угрозой. Вы не можете проверять свои убеждения,
когда вы верите в них всем телом.

Кейс. Илья, 33 года
Илья пришёл с жалобой на панические атаки. Он пытал-

ся «применять» техники из книг по саморазвитию. Он чи-
тал о том, что нужно «принимать свои чувства», «наблюдать
за мыслями», «дышать». Но во время паники он не мог ды-
шать. Он не мог наблюдать. Он не мог принимать. Он просто
боялся.

Когда я сказал ему: «Эта книга не для тебя сейчас», он
почувствовал облегчение. Он перестал пытаться «исправить
себя» и пошёл к врачу. Через месяц, после курса лечения, он
вернулся к книге и смог её применить. Не потому что книга
стала лучше — потому что он стал стабильнее.

Когда книга не работает
Книга не работает в четырёх случаях:
Когда вы в остром состоянии. Острое состояние — это ко-

гда ваша система уже дала сбой. Вы не можете «проанализи-
ровать» панику. Вы не можете «увидеть механизм» страха.
Вы просто боитесь. Книга требует стабильности, а не борьбы
с симптомами.

Когда вы ищете «волшебную таблетку». Если вы хотите,
чтобы книга дала вам быстрый ответ, «технику» или «мето-
дику», которая избавит вас от всех проблем — вы разоча-
руетесь. Эта книга не даёт быстрых решений. Она даёт спо-



 
 
 

соб мышления. Она требует времени, честности и готовно-
сти исследовать. Если вы ищете «волшебную таблетку», вы
не готовы к этой книге.

Когда вы не хотите видеть себя. Если вы не готовы уви-
деть свои маски, свои ошибки, свои страхи — вы будете со-
противляться. Вы будете защищаться. Вы будете говорить:
«Это не про меня», «Это слишком упрощено», «Это не ра-
ботает». Книга не работает, когда вы не готовы смотреть на
себя честно.

Когда вы хотите изменить других. Если вы читаете эту
книгу, чтобы понять «что не так с моим партнёром», «поче-
му начальник такой сложный», «как переделать родителей»
— вы не поймёте её. Книга о вас. Не о других. Если вы пы-
таетесь применить её к другим, вы получите неправильные
выводы. Вы увидите их маски, но не их структуру. Вы будете
интерпретировать их через свои программы, а не через их.
Это проекция, а не анализ.

Что делать, если книга не работает
Если вы читаете эту книгу и чувствуете, что она «не рабо-

тает», у вас есть три варианта:
Отложить. Вернуться к ней, когда будете в стабильном со-

стоянии. Книга не убежит. Она не сгорит. Она будет ждать.
Перечитать. Иногда нужно прочитать книгу дважды. Пер-

вый раз — поверхностно. Второй — с пониманием. Если
что-то «не работает», возможно, вы не готовы были это уви-
деть. Прочитайте ещё раз. Не торопитесь.



 
 
 

Применить с помощью. Книга не требует профессиональ-
ного наставника, но иногда полезно обсудить её с кем-то. С
другом, который понимает, с психологом, с тем, кто читал
ту же книгу. Это не «слабость» — это «инвестиция в резуль-
тат».

Итог по пункту 1.6
Книга не работает, когда вы в остром состоянии.
Она не даёт быстрых решений.
Она требует готовности видеть себя.
Она не для изменения других.
Если книга «не работает» — отложите, перечитайте или

примените с помощью.
Ваше действие после этого раздела
Честно оцените своё состояние по шкале от 1 до 10: на-

сколько вы сейчас стабильны?
Если вы поставили себе 6 и ниже — вернитесь к этому

разделу через неделю.
Если вы поставили 7 и выше — продолжайте читать.



 
 
 

 
1.7. Итог главы

 
Глава 1 была посвящена одному — тому, что вы не видите

собственную структуру, потому что живёте внутри неё.
Вы узнали:
Что такое «чёрный ящик». Это ваше сознание, которое

скрывает от вас механизмы собственной работы. Вы видите
вход и выход, но не видите, что внутри. Вы привыкли к этому
и принимаете свои реакции за себя.

Почему вы не видите механизм. Ваш мозг экономит энер-
гию. Он показывает только результат, а не процесс. Он скры-
вает, как принимаются решения, как прошлый опыт влияет
на настоящее, как триггеры запускают реакции, о которых
вы не помните.

Почему стандартные подходы не работают. Аффирмации,
визуализации, дыхание, принятие, благодарность — всё это
работает на уровне симптомов, а не на уровне структуры.
Они дают временное облегчение, но не устраняют причину.

Что даёт распаковка «чёрного ящика». Предсказуемость,
выбор, верификация. Вы перестаёте быть рабом своих реак-
ций и становитесь исследователем своей структуры. Вы пе-
рестаёте тратить энергию на подавление и начинаете исполь-
зовать её для действия.

Как построена эта книга. Это инструкция, а не учебник.
12 глав, 4 части. Каждая глава начинается с запроса и закан-



 
 
 

чивается заданием. Вы не просто читаете — вы применяете.
Когда эта книга не работает. Она не для людей в остром

состоянии. Она не даёт быстрых решений. Она требует го-
товности видеть себя. Она не для изменения других.

Главный вывод главы 1
Вы не можете изменить то, чего не видите. Если вы не зна-

ете механизм своей реакции — вы не можете управлять ею.
Вы можете только подавлять или избегать. А это не свобода.

Распаковка «чёрного ящика» — это не «копание в про-
шлом». Это исследование структуры. Вы не ищете винова-
тых — вы ищете механизмы. Вы не пытаетесь «исправить»
свою историю — вы пытаетесь понять, как она работает сей-
час и как вы можете с ней взаимодействовать.

Что вы уже можете сделать после этой главы
Вы можете заметить, что вы реагируете «на автомате».
Вы можете перестать удивляться своей реакции и начать

исследовать её.
Вы можете отделять факты от интерпретаций.
Вы можете честно оценить, когда вы в стабильном состо-

янии, а когда нет.
Это — начало.
Ваше действие после всей главы
Вернитесь к проблеме, которую вы записали в начале гла-

вы.
Посмотрите на неё снова. Изменилось ли ваше восприя-

тие?



 
 
 

Напишите в двух словах: «Что я понял о себе, прочитав
эту главу?»

Сохраните этот ответ. Вы вернётесь к нему в конце книги.



 
 
 

 
Глава 2. ИНСТИНКТЫ: ВАШ
ВНУТРЕННИЙ ДВИГАТЕЛЬ

 
 

2.1. Инстинкты — это не
«низменное», это фундамент

 
Если вы когда-нибудь говорили: «Я должен был вести себя

разумно, но сорвался» — вы сталкивались с инстинктами.
Они работают быстрее, чем ваше сознание. Они включаются
раньше, чем вы успеваете подумать.

В современной культуре инстинкты часто воспринимают-
ся как что-то «животное», «низшее», то, что нужно подав-
лять или перерастать. Это ошибка.

Инстинкты — это не «врождённые грехи». Это фунда-
ментальные программы, которые обеспечивали выживание
на протяжении миллионов лет. Они не исчезли, потому что
мы придумали цивилизацию. Они просто работают в новом
контексте, часто давая сбои, потому что контекст изменился,
а программы остались прежними.

Инстинкты — это двигатель. Вы можете не знать, как он
устроен, но он работает. Вы можете пытаться его игнориро-
вать, но он не перестанет работать. Единственный способ пе-
рестать быть его жертвой — понять, как он устроен, и на-



 
 
 

учиться им пользоваться.
Инстинкты в жизни мужчин
Мужской инстинкт доминирования — один из самых за-

метных. Он проявляется в конкуренции, в желании быть
первым, в стремлении захватить ресурсы. Это не «плохо» —
это механизм, который помогал нашим предкам выживать и
занимать лучшие позиции в группе.

Кейс. Алексей, 34 года, работает в крупной IT-ком-
пании.

Он не осознаёт, что его желание «переплюнуть» коллегу в
отчёте — это не амбиция, а инстинкт. Он чувствует удовле-
творение, когда его проект одобряют, и раздражение, когда
хвалят другого. Он не хочет этого чувствовать. Он говорит:
«Я не должен завидовать». Но его инстинкт доминирования
работает. Он не выбирает — он реагирует.

В этом примере сработал инстинкт доминирования.
Другой пример — инстинкт размножения. Мужчина мо-

жет быть прекрасным семьянином, но программа всё равно
будет искать «лучший генетический материал». Это не изме-
на — это программа. Она работает даже у тех, кто не изме-
няет. Она проявляется в желании флиртовать, в ощущении,
что «я ещё могу понравиться», в интересе к другим женщи-
нам. Мужчина не выбирает это — он просто догоняет сигна-
лы, которые посылает его тело.

В этом примере сработал инстинкт размножения.
Инстинкт самосохранения у мужчин часто блокирует до-



 
 
 

минирование. Мужчина может хотеть рискнуть, но страх (са-
мосохранение) останавливает его. Он говорит: «Я хочу от-
крыть бизнес, но боюсь». Он не «трусливый» — он следует
программе, которая говорит: «Опасно, не делай».

В этом примере сработал инстинкт самосохранения.
Инстинкты в жизни женщин
У женщин инстинкт самосохранения часто доминирует.

Это объясняется биологией: женщина должна выжить, чтобы
вырастить потомство. Она не может рисковать так же, как
мужчина, потому что цена ошибки выше. Это не «слабость»
— это эволюционная стратегия.

Кейс. Екатерина, 29 лет, работает в крупной компа-
нии.

Ей предлагают повышение, но она боится не справить-
ся. Она говорит: «А вдруг не получится?» Это не неуверен-
ность — это инстинкт самосохранения, который блокиру-
ет инстинкт доминирования. Её тело говорит: «Опасно, не
рискуй». Она не выбирает этот страх — он приходит авто-
матически.

В этом примере сработал инстинкт самосохранения.
Инстинкт размножения у женщин проявляется в выборе

партнёра. Женщина оценивает не только внешность, но и
статус, ресурсы, надёжность. Это не «меркантильность» —
это биологический фильтр. Она проверяет: «Сможет ли этот
мужчина защитить меня и моего ребёнка?» Если нет — про-
грамма блокирует интерес. Если да — программа запускает



 
 
 

привязанность.
В этом примере сработал инстинкт размножения.
Инстинкты в жизни детей
Дети — это чистое проявление инстинктов. Они не умеют

их контролировать, они просто реагируют. Это видно в их
поведении: ребёнок не хочет делиться — это инстинкт тер-
ритории. Ребёнок кричит, когда у него забирают игрушку —
это инстинкт доминирования. Ребёнок боится темноты —
это инстинкт самосохранения.

Кейс. Максим, 5 лет, не хочет отдавать свою игруш-
ку другому ребёнку.

Он кричит, плачет, защищает её. Он не «жадный» — он
следует инстинкту территории. Его тело говорит: «Это моё,
это моя зона безопасности». Он не может пересилить этот
инстинкт — он просто реагирует.

В этом примере сработал инстинкт территории (произ-
водное от самосохранения).

Кейс. Аня, 7 лет, боится оставаться одна в комнате.
Она говорит: «Там темно, я боюсь». Это не «каприз» —

это инстинкт самосохранения. В темноте нет видимости, а
значит, есть угроза. Её тело говорит: «Опасно, не оставайся
одна». Она не может пересилить этот страх — он приходит
автоматически.

В этом примере сработал инстинкт самосохранения.
Инстинкты в разных сферах жизни
Инстинкты работают не только в личных отношениях.



 
 
 

Они проявляются в бизнесе, в карьере, в творчестве, в спор-
те, в политике.

В бизнесе. Инстинкт доминирования помогает предпри-
нимателям рисковать, конкурировать, захватывать рынок.
Но он же может мешать: предприниматель не может делеги-
ровать, потому что боится потерять контроль (самосохране-
ние). Или он не может остановиться, когда надо, потому что
программа говорит: «Ещё, ещё, ещё».

В этом примере сработали инстинкты доминирования и
самосохранения.

В карьере. Инстинкт размножения может проявляться
в желании «оставить след», создать проект, который будет
жить после вас. Но он же может мешать: человек не может
остановиться в карьере, потому что боится потерять статус
(доминирование) или боится, что его заменят (самосохране-
ние).

В этом примере сработали инстинкты размножения, до-
минирования и самосохранения.

В творчестве. Инстинкт познания — это двигатель твор-
чества. Человек хочет понять, как устроен мир, и это под-
талкивает его к созданию нового. Но инстинкт самосохране-
ния может блокировать творчество: человек боится, что его
не поймут, осудят, отвергнут.

В этом примере сработали инстинкты познания и само-
сохранения.

В спорте. Инстинкт доминирования помогает побеж-



 
 
 

дать. Но инстинкт самосохранения может блокировать риск:
спортсмен боится травмы и не выкладывается на полную.

В этом примере сработали инстинкты доминирования и
самосохранения.

Итог по пункту 2.1
Инстинкты — это не «животное начало» и не «грехи».

Это фундамент, на котором держится всё. Они работают у
всех: у мужчин, у женщин, у детей. Они проявляются в раз-
ных сферах жизни. Проблема не в том, что они есть. Про-
блема в том, что мы не замечаем их, пока они не начинают
управлять нами.

Ваше действие после этого раздела
Вспомните ситуацию, где вы чувствовали, что вами

«управляет» какой-то внутренний импульс.
Определите, какой инстинкт мог сработать: самосохране-

ние, доминирование или размножение.
Запишите: «В той ситуации сработал инстинкт _______».
Не анализируйте — просто зафиксируйте.



 
 
 

 
2.2. Три базовых инстинкта:
структура и подпрограммы

 
Вместо того чтобы перечислять семь отдельных инстинк-

тов, мы выделяем три фундаментальных, на которых всё дер-
жится. Все остальные инстинкты — это либо их производ-
ные, либо способы их реализации.

1. Инстинкт самосохранения
Главная задача: выжить, избежать угрозы, сохранить це-

лостность.
Подпрограммы:
Избегание опасности — реакция на угрозу (страх, от-

вращение, бегство, замирание).
Пример: Вы идёте по тёмной улице и слышите шаги сза-

ди. Ваше тело напрягается, сердце бьётся быстрее, вы уско-
ряете шаг. Вы не думаете — вы реагируете. Это инстинкт
самосохранения.

Поиск безопасности — стремление к теплу, пище,
укрытию, стабильности.

Пример: Вы выбираете работу с фиксированной зарпла-
той, а не фриланс, потому что «так надёжнее». Вы не про-
считываете риски — вы просто следуете программе, кото-
рая говорит: «Стабильность = безопасность».

Накопительство — запасание ресурсов (еда, деньги,
жильё) как защита от будущей угрозы.



 
 
 

Пример: Вы покупаете продукты впрок, хотя холодиль-
ник уже забит. Вы откладываете деньги «на чёрный день»,
даже если у вас нет конкретной цели. Это не «бережли-
вость» — это инстинкт самосохранения, который гово-
рит: «Запасай, чтобы не умереть с голоду».

Конформизм — подчинение группе, чтобы не быть из-
гнанным (изгнание = смерть в древней среде).

Пример: Вы соглашаетесь с мнением большинства на со-
вещании, хотя внутри не согласны. Вы боитесь, что если
выскажете своё мнение, вас не поймут или отвергнут. Это
не «дипломатичность» — это инстинкт самосохранения.

Территориальность — защита своего пространства,
привычек, зоны контроля.

Пример: Вы раздражаетесь, когда кто-то переставля-
ет вещи на вашем столе. Вы не «вредный» — вы защища-
ете свою территорию. Это инстинкт самосохранения, ко-
торый говорит: «Это моя зона, я здесь хозяин».

2. Инстинкт доминирования
Главная задача: захватить ресурсы, подняться в иерархии,

расширить контроль.
Подпрограммы:
Конкуренция — борьба за статус, ресурсы, внимание.
Пример: Вы участвуете в тендере и хотите победить лю-

бой ценой. Вы не просто «хотите выиграть» — вы следуе-
те программе, которая говорит: «Ты должен быть первым,
иначе ты — никто». Это инстинкт доминирования.



 
 
 

Лидерство — управление группой, принятие решений,
ответственность.

Пример: В поездке с друзьями вы берёте на себя органи-
зацию маршрута. Вы не просто «активный» — вы реализу-
ете инстинкт доминирования, который говорит: «Ты дол-
жен вести, ты должен контролировать ситуацию».

Агрессия — прямая (физическая) и косвенная (подавле-
ние, обесценивание).

Пример: Вы резко критикуете подчинённого за ошибку.
Вы не «принципиальный» — вы подавляете того, кто ста-
вит под угрозу ваш статус. Это инстинкт доминирования.

Демонстрация — показ силы, статуса, ресурсов (одежда,
машина, должность).

Пример: Вы покупаете дорогую машину не потому, что
она нужна, а потому что она показывает ваш статус. Это
не «любовь к комфорту» — это инстинкт доминирования,
который говорит: «Покажи другим, что ты на высоте».

Власть — контроль над людьми, информацией, процес-
сами.

Пример: Вы не передаёте коллеге важную информацию,
чтобы быть незаменимым. Вы не «хитрый» — вы следуете
программе: «Информация = власть, не отдавай её».

3. Инстинкт размножения
Главная задача: передать свои гены, идеи, ценности во

времени.
Подпрограммы:



 
 
 

Поиск партнёра — сенсорная разведка, оценка доступ-
ности, оценка ресурсов.

Пример: Вы на вечеринке и сканируете комнату взглядом.
Вы не просто «смотрите по сторонам» — вы ищете потен-
циального партнёра. Ваш мозг уже обработал внешность,
движения, статус. Это инстинкт размножения.

Спаривание — половая активность, физиологическая
настройка, посткоитальная привязанность.

Пример: Вы чувствуете сильное влечение к человеку, хо-
тя знаете, что он вам не подходит. Вы не «романтик» —
вы следуете программе, которая говорит: «Этот партнёр
подходит для передачи генов».

Забота о потомстве — вынашивание, роды, вскармли-
вание, обучение.

Пример: Вы чувствуете непреодолимое желание защи-
тить своего ребёнка, даже если это требует жертв. Это
не «родительский долг» — это инстинкт размножения, ко-
торый говорит: «Защити потомство любой ценой».

Социальное размножение  — передача своих ценно-
стей, идей, влияния через творчество, обучение, власть.

Пример: Вы пишете книгу, создаёте бизнес или учите дру-
гих. Вы не просто «активный» — вы реализуете инстинкт
размножения, который говорит: «Оставь след, чтобы тебя
не забыли».

Итог по пункту 2.2
Три базовых инстинкта: самосохранение, доминирование,



 
 
 

размножение.
У каждого — свои подпрограммы с примерами.
Все остальные инстинкты — это либо производные, либо

способы реализации трёх базовых.
Ваше действие после этого раздела
Выберите одну ситуацию из вашей жизни.
Определите, какой из трёх инстинктов сработал.
Запишите: «В той ситуации сработал инстинкт _________

(самосохранение / доминирование / размножение)».
Если хотите — уточните, какая подпрограмма сработала.



 
 
 

 
2.3. Гендерные особенности:

как инстинкты распределяются
у мужчин и женщин

 
В предыдущих разделах мы разобрали, что инстинктов

три: самосохранение, доминирование и размножение. Те-
перь мы переходим к самому взрывоопасному вопросу —
как эти три инстинкта распределены между полами.

Это не «война полов». Это эволюционная реальность.
Мужчины и женщины — не «одинаковые» и не «противопо-
ложные». У них были разные эволюционные задачи, а зна-
чит — разная иерархия инстинктов. Понимание этой разни-
цы — ключ к тому, чтобы перестать требовать от партнёра
того, чего его программа не может дать. И перестать винить
себя за то, что вы не соответствуете чужой программе.

2.3.1. Эволюционная логика различий
Начнём с главного. У мужчин и женщин была разная «це-

на ошибки» в эволюции.
Для женщины ошибка в выборе партнёра стоила дорого:

беременность, роды, вскармливание, многолетняя забота о
потомстве. Ошибиться — значит поставить под угрозу не
только себя, но и своего ребёнка. Поэтому женщины эволю-
ционно более разборчивы, более осторожны в вопросах рис-
ка и более чувствительны к статусу и ресурсам партнёра.



 
 
 

Для мужчины цена ошибки была ниже. Он не вынашива-
ет, не рожает, не кормит грудью. Его репродуктивный успех
измеряется количеством, а не качеством. Поэтому мужчины
эволюционно более склонны к риску, к конкуренции и к по-
иску разнообразия.

Это не делает мужчин «лучше» или «хуже». Это делает
их разными. И эта разница — не социальный конструкт, а
биологическая реальность, которая сохраняется, даже если
мы о ней не знаем.

2.3.2. Женская иерархия инстинктов (в среднем)
У женщин в среднем инстинкт самосохранения стоит на

первом месте. Это не значит, что все женщины осторожны
и не рискуют. Это значит, что при прочих равных женщины
чаще выбирают безопасность, чем риск, особенно когда речь
идёт о здоровье, детях или стабильности.

Кейс. Екатерина, 32 года, работала в крупной ком-
пании.

Ей предложили повышение до руководителя отдела —
больше денег, больше ответственности, больше статуса. Но
она отказалась. Она сказала: «Я боюсь, что не справлюсь.
И потом, у меня двое детей, я не могу рисковать». Её кол-
лега-мужчина с такими же показателями согласился на по-
хожую должность без колебаний. Это не «слабость» Екате-
рины. Это её инстинкт самосохранения, который блокирует
инстинкт доминирования. Она не выбирала этот страх — он
пришёл автоматически.



 
 
 

В этом примере сработал инстинкт самосохранения, ко-
торый заблокировал доминирование.

На втором месте — инстинкт размножения. Он проявля-
ется в выборе партнёра, в заботе о детях, в стремлении со-
здать безопасную среду для потомства. Женщина оценивает
не только внешность, но и статус, ресурсы, надёжность. Это
не «меркантильность» — это биологический фильтр.

Кейс. Ольга, 36 лет, встречалась с мужчиной.
Он был добрым, внимательным, заботливым. Но у него

не было стабильной работы и амбиций. Ольга чувствовала,
что «что-то не так», хотя не могла объяснить почему. Она
говорила: «Он хороший, но я не хочу быть с ним». Её ин-
стинкт размножения блокировал привязанность, потому что
мужчина не обеспечивал безопасность. Её тело уже приняло
решение за неё.

В этом примере сработал инстинкт размножения.
На третьем месте — инстинкт доминирования. Это не

значит, что женщины не стремятся к власти или статусу. Это
значит, что их доминирование чаще проявляется в других
формах: через заботу, через организацию, через влияние, а
не через прямую агрессию или открытую конкуренцию.

Кейс. Анна, 41 год, руководитель отдела в крупной
компании.

Она управляет людьми, принимает решения, контролиру-
ет бюджет. Но она делает это не через давление, а через ор-
ганизацию, заботу о сотрудниках, создание порядка. Она го-



 
 
 

ворит: «Я не люблю конфликты, но я люблю, чтобы всё бы-
ло по правилам». Её доминирование проявляется косвенно,
через структуру и порядок, а не через агрессию.

В этом примере сработал инстинкт доминирования, но в
мягкой форме.

2.3.3. Мужская иерархия инстинктов (в среднем)
У мужчин в среднем инстинкт доминирования и инстинкт

размножения часто конкурируют за первое место. Это зави-
сит от возраста, статуса, среды.

В молодости чаще доминирует размножение: мужчина
ищет партнёров, конкурирует за внимание, хочет «оставить
след». С возрастом, когда статус и ресурсы накоплены, до-
минирование может выходить на первый план: мужчина хо-
чет власти, контроля, признания.

Кейс. Максим, 27 лет, активно пользуется дей-
тинг-приложениями.

Он говорит: «Я хочу попробовать всё, не хочу ограничи-
вать себя». Он не ищет серьёзных отношений — он ищет
разнообразия. Это не «инфантильность» — это инстинкт
размножения, который требует количества.

В этом примере сработал инстинкт размножения.
Кейс. Андрей, 45 лет, владелец бизнеса.
Он уже женат, у него двое детей. Но он продолжает рабо-

тать по 12 часов в день, конкурировать, расширять бизнес.
Он говорит: «Я не могу остановиться, я должен быть пер-
вым». Его инстинкт доминирования вышел на первый план.



 
 
 

Он уже реализовал размножение — теперь он реализует до-
минирование.

В этом примере сработал инстинкт доминирования.
Инстинкт самосохранения у мужчин в среднем стоит на

третьем месте. Мужчины чаще рискуют, чаще идут на аван-
тюры, чаще игнорируют сигналы опасности. Это не «сме-
лость» — это программа, которая говорит: «Рискни, чтобы
получить больше».

Кейс. Артём, 34 года, вложил все свои сбережения
в стартап, хотя у него семья и ипотека.

Он говорит: «Я знаю, что рискованно, но если не попро-
бую, я буду жалеть всю жизнь». Его инстинкт самосохране-
ния был подавлен инстинктом доминирования и размноже-
ния. Он рискнул — не потому что он «смелый», а потому
что программа сказала: «Сейчас или никогда».

В этом примере сработали инстинкты доминирования и
размножения, которые подавили самосохранение.

2.3.4. Как это проявляется в жизни

Сфера
Женщины (в среднем)
Мужчины (в среднем)

Выбор партнёра
Оценивают статус, ресурсы, надёжность. Пример: женщи-

на выбирает мужчину с хорошей работой, а не просто кра-



 
 
 

сивого.
Оценивают молодость, здоровье, привлекательность. При-

мер: мужчина выбирает женщину, которая выглядит здо-
ровой и фертильной.

Реакция на стресс
Чаще ищут поддержку, обсуждают. Пример: женщина зво-

нит подруге, когда у неё проблемы.
Чаще замыкаются или агрессируют. Пример: мужчина

уходит в себя или начинает злиться на всех.

Риск
Осторожнее, просчитывают последствия. Пример: жен-

щина не прыгает с парашютом, если есть риск.
Чаще идут на риск, даже без гарантий. Пример: мужчина

прыгает с парашютом, потому что «это круто».

Карьера
Чаще выбирают стабильность и баланс. Пример: женщина

выбирает работу с гибким графиком, чтобы успевать за-
бирать детей.

Чаще выбирают амбиции и конкуренцию. Пример: муж-
чина выбирает работу, где можно быстро расти, даже ес-
ли это требует переработок.

Отношения



 
 
 

Чаще ищут глубину и стабильность. Пример: женщина хо-
чет обсуждать чувства и планировать будущее.

Чаще ищут разнообразие и новизну. Пример: мужчина хо-
чет, чтобы отношения были лёгкими и не обременительны-
ми.

2.3.5. Что это значит для отношений
Конфликт между мужчиной и женщиной — это не кон-

фликт «характеров». Это конфликт программ.
Мужчина хочет разнообразия — женщина хочет стабиль-

ности.

Мужчина хочет свободы — женщина хочет гарантий.

Мужчина оценивает быстро — женщина оценивает долго.

Мужчина легко переключается — женщина формирует
привязанность.

Это не «он плохой, она хорошая». Это просто разные
стратегии. И если вы не понимаете этого, вы будете требо-
вать от партнёра того, чего его программа не может дать. Вы
будете злиться на него за то, что он — не женщина. Или на
неё за то, что она — не мужчина.

Кейс. Иван и Марина живут вместе три года.
Иван хочет путешествовать, пробовать новое, не зацик-

ливаться на быте. Марина хочет стабильности, ремонта, об-



 
 
 

щих планов. Они ссорятся, потому что считают, что «парт-
нёр не понимает». Но они просто следуют разным инстинк-
там. Иван — размножение и доминирование (новизна, риск).
Марина — самосохранение и размножение (безопасность,
стабильность). Когда они это поняли, они перестали винить
друг друга и начали договариваться.

В этом примере сработали разные инстинкты, которые
создали конфликт.

2.3.6. Важное уточнение: исключения и индивиду-
альные различия

Всё, что написано выше, — это средние тенденции, а не
жёсткие правила.

Есть женщины, у которых доминирование на первом ме-
сте. Есть мужчины, у которых самосохранение на первом ме-
сте. Есть женщины, которые рискуют больше мужчин. Есть
мужчины, которые ищут стабильность больше женщин.

Индивидуальные различия сильнее половых в большин-
стве случаев. Воспитание, культура, личный опыт, текущие
обстоятельства могут менять иерархию инстинктов. Нель-
зя сказать: «ты женщина, значит, ты должна быть осторож-
ной». Можно сказать: «эволюционная логика предполагает,
что у женщин в среднем самосохранение выше, но ты мо-
жешь быть исключением».

Книга не про то, «как должно быть». Книга про то, «как
это работает, чтобы ты мог выбрать сам».

Кейс. Наталья, 38 лет, — генеральный директор



 
 
 

строительной компании.
Она рискует, конкурирует, принимает жёсткие решения.

Её инстинкт доминирования выше, чем у большинства муж-
чин. Она говорит: «Я всегда знала, что я не такая, как другие
женщины». Она не «исключение из правила» — она доказа-
тельство того, что средние тенденции не определяют инди-
видуальность.

В этом примере сработал инстинкт доминирования у
женщины, что является исключением из средней тенденции.

2.3.7. Итог по разделу 2.3
У женщин и мужчин были разные эволюционные задачи.
Это привело к разной иерархии инстинктов.
В среднем у женщин на первом месте самосохранение, у

мужчин — доминирование и размножение.
Это проявляется в выборе партнёра, в карьере, в отноше-

ниях.
Но индивидуальные различия сильнее половых — никто

не обязан соответствовать «среднему».
Ваше действие после этого раздела
Вспомните ситуацию, где вы требовали от партнёра того,

чего его программа не могла дать.
Запишите: «Он/она не мог(ла) этого сделать, потому что

у него/неё сработал инстинкт _________».
Не анализируйте — просто зафиксируйте.
2.4. Конфликты инстинктов: когда один блокирует

другой



 
 
 

Вы уже знаете, что инстинктов три: самосохранение, до-
минирование, размножение. Но они не живут в мире и согла-
сии. Они конфликтуют. И этот конфликт — источник боль-
шинства ваших внутренних проблем.

Вы хотите одного, но делаете другое. Вы знаете, что надо
рискнуть, но боитесь. Вы понимаете, что пора уйти, но оста-
ётесь. Вы чувствуете, что хотите свободы, но выбираете без-
опасность.

Это не «слабость». Это конфликт инстинктов. Один ин-
стинкт блокирует другой, и вы оказываетесь в тупике.



 
 
 

 
2.4. Эволюционная логика

конфликтов: почему
природа создала эту ловушку

 
Прежде чем разбирать конкретные конфликты, важно по-

нять: эти конфликты — не ошибка эволюции. Это её инстру-
мент.

Для вида в целом конфликт инстинктов — это механизм
баланса. Если бы все всегда рисковали (доминирование), вид
бы вымер от избыточной смертности. Если бы все всегда из-
бегали риска (самосохранение), вид бы вымер от недостатка
ресурсов. Если бы все всегда размножались без оглядки на
безопасность, вид бы перенаселился и рухнул.

Конфликт инстинктов — это встроенный тормоз, кото-
рый не даёт индивиду слишком сильно уйти в одну страте-
гию в ущерб другим. Он работает на уровне популяции: одни
рискуют, другие страхуют, третьи размножаются, четвёртые
выжидают. Это делает вид устойчивым.

Но для отдельного индивида этот же механизм часто ра-
ботает против него. Вы не «популяция». Вы — один чело-
век. И когда ваши инстинкты конфликтуют, вы не получаете
баланса популяции — вы получаете внутренний тупик. Вы
застреваете, потому что ваша программа не может выбрать,
какая стратегия сейчас важнее.



 
 
 

Пример. Представьте, что вы стоите перед выбо-
ром: рискнуть и получить больше или сохранить то,
что есть.

Для популяции это нормально: кто-то рискнёт, кто-то нет.
Но для вас это — мучительный выбор, потому что вы не мо-
жете разделиться на две части. Вы должны выбрать что-то
одно. И ваш мозг не знает, что выбрать, потому что обе про-
граммы говорят: «Это важно».

Это не «ошибка природы». Это особенность конструкции.
Конфликт инстинктов — это не баг, а фича. Но фича, кото-
рая для вас, как для индивида, часто превращается в ловуш-
ку.

2.4.1. Самосохранение блокирует доминирование
Что происходит.  Вы хотите захватить ресурс, подняться

в иерархии, заявить о себе. Но страх (самосохранение) оста-
навливает вас. Вы говорите: «А вдруг не получится? А вдруг
меня осудят? А вдруг я потеряю то, что уже имею?»

Вы не «трусливый» — вы следуете программе, которая го-
ворит: «Опасно, не делай». Но эта программа сейчас работа-
ет против вас, потому что угроза не реальна, а воображаема.

Для популяции эта блокировка полезна: она предотвра-
щает избыточный риск, который мог бы уничтожить группу.
Но для вас она может стать препятствием, которое не даёт
вам реализовать свой потенциал.

Кейс. Дмитрий, 38 лет, работает в крупной компа-
нии.



 
 
 

Ему предложили возглавить новый проект — больше де-
нег, больше статуса, больше ответственности. Он сказал: «Я
подумаю». И не ответил. Через месяц проект отдали дру-
гому. Дмитрий сказал: «Я хотел, но боялся». Он не «нере-
шительный» — его инстинкт самосохранения заблокиро-
вал инстинкт доминирования. Его тело сказало: «Опасно, не
рискуй». Он не выбрал этот страх — страх пришёл автома-
тически.

В этом примере инстинкт самосохранения заблокировал
инстинкт доминирования.

2.4.2. Самосохранение блокирует размножение
Что происходит.  Вы хотите партнёра, хотите детей, хо-

тите близости. Но страх (самосохранение) останавливает
вас. Вы говорите: «А вдруг он меня бросит? А вдруг я не
справлюсь с ребёнком? А вдруг я потеряю свободу?»

Вы не «холодный» — вы следуете программе, которая го-
ворит: «Опасно, не ввязывайся». Но эта программа блоки-
рует вашу способность к близости, потому что угроза не ре-
альна, а воображаема.

Для популяции эта блокировка полезна: она предотвра-
щает размножение в условиях, которые вид считает неблаго-
приятными. Но для вас она может стать препятствием, кото-
рое лишает вас семьи и близости.

Кейс. Екатерина, 29 лет, хочет семью.
Она встречается с мужчинами, но каждый раз, когда от-

ношения становятся серьёзными, она их разрывает. Она го-



 
 
 

ворит: «Я боюсь, что меня предадут». Она не «боится обя-
зательств» — её инстинкт самосохранения блокирует ин-
стинкт размножения. Её тело говорит: «Опасно, не дове-
ряй». Она не выбрала этот страх — страх пришёл автомати-
чески.

В этом примере инстинкт самосохранения заблокировал
инстинкт размножения.

2.4.3. Доминирование блокирует размножение
Что происходит.  Вы хотите семьи, детей, близости. Но

ваше доминирование говорит: «Ты должен быть первым, ты
должен контролировать, ты не можешь остановиться». Вы
выбираете карьеру, статус, власть — и отказываетесь от се-
мьи. Или вы создаёте семью, но продолжаете работать по 12
часов, потому что не можете делегировать и не можете оста-
новиться.

Вы не «безответственный» — вы следуете программе, ко-
торая говорит: «Власть и статус важнее». Но эта программа
блокирует вашу способность к близости, потому что вы не
можете переключиться.

Для популяции эта блокировка полезна: она создаёт
иерархию, в которой лучшие самцы (по статусу) получают
доступ к размножению, а остальные — нет. Но для вас она
может стать препятствием, которое лишает вас семьи, пото-
му что вы не можете остановиться в гонке.

Кейс. Андрей, 43 года, владелец бизнеса.
Он женат, у него двое детей. Но он почти не видит их — он



 
 
 

работает по 12 часов, постоянно в командировках, постоян-
но решает проблемы. Он говорит: «Я хочу быть с семьёй, но
я не могу остановиться». Его инстинкт доминирования бло-
кирует инстинкт размножения. Его тело говорит: «Ты дол-
жен контролировать, ты должен быть нужным». Он не вы-
брал эту программу — она пришла автоматически.

В этом примере инстинкт доминирования заблокировал
инстинкт размножения.

2.4.4. Размножение блокирует самосохранение
Что происходит.  Вы хотите защитить партнёра, ребён-

ка, близкого человека. Вы готовы рискнуть, пожертвовать
собой, пойти на опасность. Вы говорите: «Я не могу ина-
че». Ваше размножение включает программу защиты, кото-
рая блокирует самосохранение. Вы перестаёте чувствовать
страх — или игнорируете его, потому что программа гово-
рит: «Защити потомство любой ценой».

Это не «героизм» — это программа, которая срабатывает
автоматически. Иногда она спасает жизнь. Иногда она раз-
рушает её.

Для популяции эта блокировка полезна: она обеспечивает
выживание потомства, даже если это требует жертвы от ро-
дителей. Но для вас она может стать препятствием, которое
заставляет вас жертвовать собой, даже когда это не нужно.

Кейс. Мария, 35 лет, одна воспитывает ребёнка.
Она работает на двух работах, почти не спит, экономит на

себе. Она говорит: «Я должна дать ему всё». Она не «жерт-



 
 
 

вует собой» — её инстинкт размножения заблокировал ин-
стинкт самосохранения. Её тело говорит: «Защити потом-
ство любой ценой». Она не выбирала эту программу — она
пришла автоматически.

В этом примере инстинкт размножения заблокировал
инстинкт самосохранения.

2.4.5. Самосохранение и доминирование блокируют
друг друга (циклический конфликт)

Что происходит.  Вы хотите контроля (доминирование),
но боитесь ответственности (самосохранение). Вы хотите
власти, но боитесь риска. Вы хотите быть лидером, но бои-
тесь, что вас осудят. Вы входите в цикл: хотите — боитесь
— избегаете — злитесь на себя — хотите снова.

Это самый изматывающий конфликт. Вы не можете ни
рискнуть, ни успокоиться. Вы застреваете между двумя про-
граммами.

Для популяции этот конфликт полезен: он создаёт сбалан-
сированных лидеров, которые не слишком рискуют, но и не
слишком избегают. Но для вас он может стать препятствием,
которое лишает вас возможности двигаться вперёд.

Кейс. Игорь, 47 лет, хочет уйти с нелюбимой работы
и открыть своё дело.

Он говорит: «Я хочу, но я боюсь». Он уже пять лет го-
ворит это. Он не может ни решиться, ни смириться. Его
инстинкт доминирования говорит: «Хватай ресурсы, подни-
майся». Его инстинкт самосохранения говорит: «Опасно, не



 
 
 

рискуй». Он застрял. Он не «слабовольный» — он находится
в циклическом конфликте инстинктов.

В этом примере инстинкты самосохранения и доминиро-
вания блокируют друг друга.

2.4.6. Как распознать конфликт инстинктов
Вы можете распознать конфликт инстинктов по трём при-

знакам:
Вы хотите и не хотите одновременно. Вы знаете, что хоти-

те, но чувствуете сопротивление. Это не «лень» — это кон-
фликт программ.

Вы оправдываете своё бездействие. Вы говорите: «Я не
готов», «Я подожду», «Я подумаю». Это не «мудрость» —
это маскировка страха.

Вы чувствуете раздражение на себя. Вы злитесь на себя за
то, что не можете решиться. Это не «критика» — это реак-
ция на блокировку.

2.4.7. Что делать с конфликтом инстинктов
Первое. Признать, что это не «слабость», а конфликт

программ. Вы не «плохой» — вы просто оказались между
двух программ.

Второе. Назвать конфликт. Сказать себе: «Мой инстинкт
самосохранения блокирует мой инстинкт доминирования. Я
хочу рискнуть, но боюсь. Это нормально».

Третье. Проверить угрозу. Реальна ли она? Или это про-
сто программа, которая сработала автоматически?

Четвёртое. Сделать маленький шаг. Не пытайтесь пере-



 
 
 

силить страх — попробуйте сделать что-то маленькое, что
приближает вас к цели. Это не «победа» — это тренировка.

2.4.8. Итог по разделу 2.4
Инстинкты конфликтуют друг с другом.
Эти конфликты — эволюционный механизм, полезный

для вида, но часто вредный для индивида.
Самосохранение блокирует доминирование и размноже-

ние.
Доминирование блокирует размножение.
Размножение блокирует самосохранение.
Конфликт инстинктов — это не «слабость», это норма.
Чтобы выйти из конфликта, нужно его увидеть и прове-

рить угрозу.
Ваше действие после этого раздела
Вспомните ситуацию, где вы не могли решиться.
Запишите: «Я хотел(а) _________, но боялся(ась)

_________».
Определите, какой инстинкт блокировал какой.
Не анализируйте — просто зафиксируйте.



 
 
 

 
2.5. Что такое социальная

маска (и чем она отличается
от роли и инстинкта)

 
Вы уже знаете, что инстинкты — это ваша базовая опера-

ционная система. Они включаются автоматически, быстрее
сознания, и часто управляют вами без вашего ведома.

Но есть ещё один слой. Это социальная маска.
Маска — это то, что вы надеваете, чтобы соответствовать

ожиданиям группы. Вы носите её не потому, что вы «неис-
кренний». А потому что вы адаптируетесь. Вы хотите быть
принятым, избежать конфликта, получить доступ к ресур-
сам, не быть изгнанным.

Маска — это инструмент выживания в социальной среде.
Она не плохая и не хорошая. Она — часть вашего поведения.
Проблема начинается, когда вы забываете, что это маска, и
начинаете принимать её за себя.

2.5.1. Что такое социальная маска: определение
Социальная маска — это устойчивый способ поведения,

который вы используете в определённых социальных ситуа-
циях, чтобы соответствовать ожиданиям окружающих и из-
бежать угрозы (осуждения, отвержения, конфликта).

Маска — это не ложь. Это адаптация. Вы не обманываете
других — вы просто показываете им ту версию себя, которая



 
 
 

безопасна в данном контексте.
Пример. На работе вы сдержанны, серьёзны, дело-

виты. С друзьями вы расслаблены, ироничны, откры-
ты. С родителями вы послушны, покладисты, благо-
дарны.

Все эти версии — вы. Но каждая — это маска, которую вы
надеваете для конкретной ситуации. Вы не «притворяетесь»
— вы адаптируетесь.

2.5.2. Чем маска отличается от роли и инстинкта

Понятие
Суть
Пример

Социальная роль
То, что от вас ожидают в конкретной ситуации (функция,

позиция).
«Начальник», «отец», «гость», «подчинённый»

Социальная маска
То, что вы надеваете, чтобы соответствовать этим ожида-

ниям (способ презентации себя).
«Уверенный начальник», «заботливый отец», «вежливый

гость»

Инстинкт



 
 
 

То, что вами движет на самом деле (биологическая про-
грамма).

Страх потерять статус, желание защитить потомство,
стремление к доминированию

Это важно развести, потому что в повседневной жизни
эти понятия путают.

Роль — это внешнее ожидание. Общество говорит: «Ты
начальник — ты должен принимать решения, контролиро-
вать, быть ответственным».

Маска — это ваша презентация. Вы показываете себя как
«уверенного начальника», даже если внутри боитесь оши-
биться.

Инстинкт — это ваш двигатель. Вы боитесь (самосохра-
нение), хотите власти (доминирование) или ищете призна-
ния (размножение).

Ключевое отличие: маска — это ваше поведение, роль —
это ваша позиция, инстинкт — это ваша программа.

Роли и маски: как они соотносятся
Роль даётся извне (обществом, контекстом, ситуацией).

Маска создаётся вами — это ваш способ соответствовать ро-
ли.

Роль
Возможные маски



 
 
 

Начальник
«Сильный», «Умный», «Харизматик», «Серый карди-

нал», «Агрессивный», «Дипломат»

Отец
«Заботливый», «Строгий», «Отстранённый», «Мудрый»,

«Весёлый», «Надёжный»

Муж
«Удобный», «Собственник», «Свободный», «Мученик»,

«Харизматик»

Сотрудник
«Удобный», «Отличник», «Невидимка», «Бунтарь»,

«Эксперт»

Друг
«Весёлый», «Душа компании», «Надёжный», «Спаса-

тель», «Скептик»

Одна и та же маска может использоваться в разных ролях.
Например, маску «Удобного» вы можете носить и в роли со-
трудника, и в роли мужа, и в роли друга. Вы везде соглашае-
тесь, подстраиваетесь, избегаете конфликтов — независимо
от того, какова ваша роль.

И наоборот, в одной и той же роли вы можете носить раз-



 
 
 

ные маски. Например, будучи начальником, вы можете быть
«жёстким» с одними подчинёнными и «дипломатичным» с
другими.

Роль определяет контекст. Маска определяет ваше пове-
дение внутри этого контекста. Инстинкт определяет, что ва-
ми движет, когда вы надеваете эту маску.

Пример. Вы в роли начальника. Вам нужно сделать
выговор сотруднику.

Вы можете надеть маску «Агрессивного» — давить, угро-
жать, унижать. Или маску «Дипломата» — объяснять, пред-
лагать, искать компромисс. Или маску «Холодного» — гово-
рить сухо, без эмоций, отстранённо.

Все три варианта — это разные маски в одной и той же ро-
ли. И за каждой из них стоит свой инстинкт: страх потерять
контроль (самосохранение), желание утвердить власть (до-
минирование) или стремление сохранить отношения (раз-
множение).

2.5.3. Зачем нужны маски
Маски — это не «зло». Это инструмент. Без них вы не

могли бы существовать в социуме. Маски выполняют три ос-
новные функции:

1. Защита от угрозы. Маска помогает вам избежать кон-
фликта, осуждения, отвержения. Вы надеваете маску «удоб-
ного», чтобы вас не уволили. Маску «весёлого», чтобы вас не
считали нытиком. Маску «сильного», чтобы вас не исполь-
зовали.



 
 
 

Кейс. Алексей, 33 года, на работе всегда улыбается,
соглашается, никогда не спорит.

Он говорит: «Я не хочу конфликтов». Его маска — «удоб-
ный сотрудник». Она защищает его от увольнения и кон-
фликтов. Но внутри он часто злится и чувствует себя исполь-
зованным.

В этом примере маска «удобного» защищает от угрозы,
но создаёт внутреннее напряжение.

2. Соответствие ожиданиям. Маска помогает вам быть
«своим» в группе. Вы надеваете маску, которая соответству-
ет нормам группы, чтобы вас приняли.

Кейс. Елена, 24 года, в компании друзей всегда шу-
тит, смеётся, не показывает грусть.

Она говорит: «Я не хочу портить настроение». Её маска —
«весёлая и лёгкая». Она помогает ей быть своей в компании.
Но внутри она часто чувствует себя одинокой.

В этом примере маска «весёлой» помогает быть приня-
той в группе, но мешает быть собой.

3. Доступ к ресурсам.  Маска помогает вам получать то,
что вы хотите: статус, внимание, деньги, власть. Вы надевае-
те маску «знающего», чтобы вас слушали. Маску «успешно-
го», чтобы вам доверяли.

Кейс. Сергей, 42 года, всегда говорит уверенно, чёт-
ко, категорично, даже если не уверен в своей правоте.

Его маска — «эксперт». Она помогает ему получать про-
екты, доверие клиентов, повышение. Но он часто чувствует



 
 
 

страх, что его «разоблачат».
В этом примере маска «эксперта» помогает получать ре-

сурсы, но создаёт страх разоблачения.
2.5.4. Маски, которые мы носим (полный список)
Вот маски, которые носят большинство людей. Все они —

способы адаптации. Вы узнаете себя в некоторых из них. Это
не диагноз, не приговор, не ярлык. Это — карта. Вы можете
увидеть, какие маски вы носите, и решить, нужны ли они вам
дальше.

Маска «Сильного».
Вы никогда не показываете слабость. Вы не просите по-

мощи. Вы не признаёте ошибок. Вы всегда «держите лицо».
Зачем: чтобы вас не считали слабым, чтобы вас не исполь-

зовали, чтобы сохранить контроль. Цена: вы не получаете
поддержки, когда она нужна. Вы изолированы. Что за мас-
кой: страх быть отвергнутым, страх показаться некомпетент-
ным.

Маска «Удобного».
Вы всегда соглашаетесь. Вы не говорите «нет». Вы под-

страиваетесь под других. Вы избегаете конфликтов любой
ценой.

Зачем: чтобы вас любили, чтобы вас не отвергли, чтобы
избежать агрессии. Цена: вы не защищаете свои границы. Вы
накапливаете раздражение. Что за маской: страх конфлик-
та, страх потери отношений, страх одиночества.

Маска «Умного».



 
 
 

Вы всегда всё знаете. Вы даёте советы. Вы объясняете. Вы
решаете чужие проблемы.

Зачем: чтобы чувствовать себя ценным, чтобы иметь кон-
троль, чтобы избежать собственной неопределённости. Це-
на: вы не признаёте, что чего-то не знаете. Вы не учитесь.
Что за маской: страх незнания, страх быть бесполезным,
страх потери статуса.

Маска «Весёлого».
Вы всегда шутите. Вы не показываете грусть. Вы разряжа-

ете любую серьёзную атмосферу.
Зачем: чтобы не чувствовать тяжести, чтобы быть «душой

компании», чтобы избежать глубоких разговоров. Цена: вы
не позволяете себе быть серьёзным, когда это нужно. Что за
маской: страх боли, страх уязвимости, страх быть серьёзно
воспринятым.

Маска «Правильного».
Вы всегда делаете «правильно». Вы следуете правилам.

Вы не нарушаете ожидания. Вы боитесь ошибиться.
Зачем: чтобы избежать наказания, чтобы получить одоб-

рение, чтобы быть «хорошим». Цена: вы не пробуете новое.
Вы не рискуете. Что за маской: страх ошибки, страх осуж-
дения, страх быть отвергнутым за «неправильность».

Маска «Жертвы».
Вы постоянно жалуетесь, ищете сочувствие, показываете

свою беспомощность.
Зачем: чтобы получить заботу, избежать ответственности,



 
 
 

привлечь внимание. Цена: вы остаётесь в позиции слабого.
Вас не воспринимают всерьёз. Что за маской: страх ответ-
ственности, страх самостоятельности, желание получить за-
боту.

Маска «Спасателя».
Вы всегда помогаете, решаете чужие проблемы, вмешива-

етесь в чужие дела.
Зачем: чтобы чувствовать себя нужным, иметь контроль,

избежать собственной пустоты. Цена: вы тратите энергию на
других, забывая о себе. Что за маской: страх быть ненуж-
ным, страх собственной пустоты, потребность в контроле.

Маска «Бунтаря».
Вы противостоите правилам, критикуете систему, нару-

шаете нормы.
Зачем: чтобы отделиться, показать свою уникальность,

избежать подчинения. Цена: вы сжигаете мосты, остаётесь в
оппозиции. Что за маской: страх подчинения, страх быть
«как все», потребность в отделении.

Маска «Отличника».
Вы всегда лучший, перфекционист, не выносите критики.
Зачем: чтобы получить одобрение, быть замеченным, из-

бежать чувства «недостаточно». Цена: вы живёте в посто-
янном напряжении, боитесь ошибок. Что за маской: страх
быть вторым, страх быть недостаточно хорошим, потреб-
ность в одобрении.

Маска «Невидимки».



 
 
 

Вы стараетесь быть незаметным, не высовываетесь, не
привлекаете внимания.

Зачем: чтобы избежать оценки, ответственности, кон-
фликтов. Цена: вас не замечают, вы не реализуете свой по-
тенциал. Что за маской: страх оценки, страх быть замечен-
ным, страх ответственности.

Маска «Заботливого».
Вы всегда о ком-то заботитесь, опекаете, контролируете

через заботу.
Зачем: чтобы быть нужным, иметь контроль, избежать

близости. Цена: вы устаёте, чувствуете себя использован-
ным. Что за маской: страх быть брошенным, потребность
быть нужным, страх собственной уязвимости.

Маска «Холодного».
Вы держите дистанцию, не показываете эмоций, избегаете

близости.
Зачем: чтобы защитить себя от боли, сохранить контроль,

не быть раненым. Цена: вы одиноки, вас боятся или не пони-
мают. Что за маской: страх близости, страх быть раненым,
страх потери контроля.

Маска «Клоуна».
Вы всегда смешите, обесцениваете серьёзное, используете

юмор как защиту.
Зачем: чтобы не чувствовать тяжести, избежать глубины,

быть принятым. Цена: вас не воспринимают серьёзно. Что
за маской: страх глубины, страх быть серьёзно воспринятым,



 
 
 

страх боли.
Маска «Скромного».
Вы уменьшаете свои достижения, не говорите о себе, из-

бегаете похвалы.
Зачем: чтобы не вызывать зависти, не быть осуждённым,

быть «удобным». Цена: вас недооценивают. Что за маской:
страх осуждения, страх зависти, страх быть «нескромным».

Маска «Агрессивного».
Вы давите, угрожаете, нападаете, используете силу или

давление.
Зачем: чтобы избежать подчинения, сохранить контроль,

показать силу. Цена: вас боятся, но не уважают. Что за мас-
кой: страх подчинения, страх быть слабым, страх потери кон-
троля.

Маска «Интеллектуала».
Вы всё анализируете, не чувствуете, избегаете эмоций че-

рез логику.
Зачем: чтобы избежать боли, сохранить контроль, быть

«объективным». Цена: вы не понимаете своих чувств и
чувств других. Что за маской: страх эмоций, страх ирраци-
ональности, страх потери контроля.

Маска «Души компании».
Вы всегда в центре внимания, заряжаете энергией, всех

объединяете.
Зачем: чтобы не быть одиноким, быть принятым, полу-

чать подтверждение. Цена: вы не показываете свою уязви-



 
 
 

мость. Что за маской: страх одиночества, страх быть вне
группы, потребность в одобрении.

Маска «Скептика».
Вы всё подвергаете сомнению, ничего не принимаете на

веру, обесцениваете.
Зачем: чтобы не быть обманутым, защитить себя от уяз-

вимости. Цена: вы не верите ничему, остаётесь в изоляции.
Что за маской: страх быть обманутым, страх уязвимости,
страх доверия.

Маска «Мученика».
Вы жертвуете собой, терпите, страдаете, но не жалуетесь.
Зачем: чтобы чувствовать себя благородным, получать

признание через страдание. Цена: вы истощаете себя, не по-
лучая поддержки. Что за маской: страх быть эгоистом, по-
требность в признании через страдание.

Маска «Всезнайки».
Вы знаете всё, всегда правы, не признаёте чужого мнения.
Зачем: чтобы сохранить статус, избежать неопределённо-

сти, доминировать. Цена: вы не учитесь, вас не любят. Что
за маской: страх быть неправым, страх потери статуса, по-
требность в доминировании.

Маска «Харизматика».
Вы очаровываете, привлекаете, но не даёте близости.
Зачем: чтобы контролировать через обаяние, избежать

близости, быть в центре. Цена: вы не имеете настоящих от-
ношений. Что за маской: страх близости, страх быть разоб-



 
 
 

лачённым, потребность в контроле через обаяние.
Маска «Серого кардинала».
Вы влияете скрыто, управляете через других, остаётесь в

тени.
Зачем: чтобы иметь власть без риска, избежать ответ-

ственности, контролировать. Цена: вас не видят, не ценят.
Что за маской: страх открытой ответственности, страх по-
тери контроля, желание власти без риска.

Маска «Надёжного».
Вы всегда выполняете обещания, не подводите, готовы

прийти на помощь.
Зачем: чтобы быть нужным, получать одобрение, избе-

жать конфликтов. Цена: вы перегружаете себя, не можете от-
казать. Что за маской: страх быть ненадёжным, страх поте-
ри доверия, потребность в одобрении.

Маска «Идеалиста».
Вы всегда ищете идеал, критикуете несовершенное, не

принимаете реальность.
Зачем: чтобы избежать разочарования, сохранить надеж-

ду, быть «лучше». Цена: вы не видите реальности, разочаро-
вываетесь. Что за маской: страх несовершенства, страх ком-
промисса, страх принять реальность.

Маска «Реалиста».
Вы всегда смотрите на вещи «трезво», обесцениваете на-

дежды и мечты.
Зачем: чтобы избежать разочарования, защитить себя от



 
 
 

надежды, быть «объективным». Цена: вы не верите в луч-
шее, останавливаете других. Что за маской: страх разочаро-
вания, страх надежды, страх быть наивным.

Маска «Обиженного».
Вы всегда на что-то обижены, ищете виноватых, показы-

ваете свою уязвимость.
Зачем: чтобы привлечь внимание, избежать ответствен-

ности, получить заботу. Цена: вас считают нытиком, не вос-
принимают всерьёз. Что за маской: страх ответственности,
страх быть незамеченным, потребность во внимании.

Маска «Провокатора».
Вы задеваете, провоцируете, выводите из равновесия,

проверяете границы.
Зачем: чтобы избежать скуки, подтвердить свою значи-

мость, избежать близости. Цена: вас не любят, не доверяют.
Что за маской: страх близости, страх скуки, потребность в
подтверждении своей значимости.

Маска «Тихони».
Вы молчите, не высказываетесь, не проявляете себя.
Зачем: чтобы избежать оценки, конфликтов, ответствен-

ности. Цена: вас не замечают, вы не реализуете себя. Что за
маской: страх оценки, страх быть отвергнутым, страх соб-
ственной значимости.

Маска «Эксперта».
Вы всегда даёте профессиональные оценки, знаете лучше

всех в своей области.



 
 
 

Зачем: чтобы быть нужным, получать признание, избе-
жать неопределённости. Цена: вы не признаёте, что чего-то
не знаете. Что за маской: страх быть некомпетентным, страх
потери статуса, потребность в признании.

Маска «Дипломата».
Вы сглаживаете конфликты, ищете компромиссы, избега-

ете острых углов.
Зачем: чтобы сохранить гармонию, избежать конфликтов,

быть принятым. Цена: вы не отстаиваете свои интересы. Что
за маской: страх конфликта, страх потери отношений, по-
требность в гармонии.

Маска «Лидера».
Вы ведёте за собой, принимаете решения, берёте ответ-

ственность.
Зачем: чтобы быть главным, иметь контроль, избежать

подчинения. Цена: вы перегружены, одиноки. Что за мас-
кой: страх подчинения, страх быть ведомым, потребность в
контроле.

Маска «Подчинённого».
Вы выполняете, не спорите, не предлагаете, следуете за

другими.
Зачем: чтобы быть в безопасности, избежать ответствен-

ности, быть «хорошим». Цена: вы не реализуете свой потен-
циал. Что за маской: страх ответственности, страх быть за-
меченным, потребность в безопасности.

Маска «Собственника».



 
 
 

Вы ревнуете, контролируете, не отпускаете, требуете вни-
мания.

Зачем: чтобы избежать потери, сохранить контроль, быть
нужным. Цена: вы душите других, теряете их. Что за мас-
кой: страх потери, страх одиночества, потребность в контро-
ле.

Маска «Свободного».
Вы избегаете обязательств, не привязываетесь, отрицаете

зависимость.
Зачем: чтобы избежать близости, сохранить свободу, за-

щитить себя от боли. Цена: вы одиноки, не имеют глубоких
отношений. Что за маской: страх близости, страх быть свя-
занным, страх потери свободы.

Маска «Мудрого».
Вы даёте советы, наставляете, выступаете в роли настав-

ника.
Зачем: чтобы быть нужным, получать уважение, избежать

собственной бесполезности. Цена: вы не позволяете себе
быть учеником. Что за маской: страх быть невостребован-
ным, потребность в уважении, страх собственной бесполез-
ности.

2.5.5. Почему вы не замечаете свои маски
Маски не замечаются, потому что они стали автоматиче-

скими. Вы надеваете их так часто, что они приросли к вам.
Вы не чувствуете дискомфорта, потому что привыкли.

Это как если бы вы носили очки, которые искажают цвета,



 
 
 

но вы не знаете об этом. Вы думаете, что мир такой — и вы
просто к нему адаптируетесь.

Три причины, почему вы не замечаете маски:
Вы никогда не пробовали без них. Вы не знаете, как это —

быть без маски, потому что вы всегда были в одной из них.
Маска защищает вас от боли. Вы не хотите смотреть на

то, что под ней, потому что там — страх, уязвимость, неуве-
ренность.

Маска даёт вам преимущество. Она помогает вам в соци-
альных ситуациях. Вы боитесь её потерять.

2.5.6. Что делать, когда вы заметили маску
Когда вы осознали, что носите маску, у вас есть три вари-

анта:
Оставить её. Осознанно. Если маска помогает вам в

конкретной ситуации — вы оставляете её, но теперь вы зна-
ете, что это маска. Вы не путаете её с собой.

Ослабить её. Вы можете немного «снять» маску в без-
опасной среде — с близким человеком, в доверительной об-
становке. Посмотреть, что будет.

Заменить её. Вы можете попробовать новую модель по-
ведения в той же ситуации. Например, вместо «удобного»
сказать «нет» — и посмотреть, что произойдёт.

Честный разговор о масках: они не плохие и не хо-
рошие

Маски часто воспринимаются как что-то «плохое». Вы
носите маску — значит, вы неискренний. Вы носите маску



 
 
 

— значит, вы боитесь быть собой. Вы носите маску — зна-
чит, вы врёте.

Но это не так.
Маска — это не ложь. Это адаптация. Это инструмент,

который помогает вам существовать в социуме. Без масок
вы не могли бы жить в обществе. Вы не могли бы работать,
общаться, строить отношения. Маски — это не «зло». Это
— часть вашего социального интеллекта.

Маски — это не плохие и не хорошие
Как нож. Нож может быть использован, чтобы нарезать

хлеб или чтобы ранить человека. Нож не плохой и не хоро-
ший. Всё зависит от того, как вы его используете.

То же самое — с масками. Маска «Сильного» может за-
щитить вас в сложной ситуации. Или она может изолиро-
вать вас. Маска «Удобного» может помочь вам избежать кон-
фликта. Или она может разрушить ваши границы.

Всё зависит от того, как вы её используете.
Маска — это инструмент, а не личность
Когда вы путаете маску с собой, вы становитесь её рабом.

Вы забываете, что это маска. Вы начинаете думать, что это
и есть вы.

Но маска — это не вы. Это инструмент, который вы ис-
пользуете в определённых ситуациях. Как костюм. Вы наде-
ваете его, когда нужно. Вы снимаете его, когда он не нужен.

Когда вы видите маску как инструмент, вы можете исполь-
зовать её осознанно. Вы можете выбрать, когда её надеть, а



 
 
 

когда снять. Вы можете решить, какая маска работает в этой
ситуации, а какая — нет.

Когда маска становится проблемой
Маска становится проблемой в трёх случаях:
Когда вы не замечаете, что носите маску. Вы забываете,

что это маска. Вы думаете, что это вы. Вы не можете её снять,
потому что не знаете, что она есть.

Когда вы не можете снять маску. Даже когда она не нужна,
вы продолжаете её носить. Вы боитесь снять её, потому что
не знаете, кто вы без неё.

Когда маска начинает управлять вами. Маска, которая
должна была защищать вас, превращается в тюрьму. Вы пе-
рестаёте выбирать — вы начинаете подчиняться.

2.5.7. Итог по разделу 2.5
Маска — это способ адаптации к социальной среде.
Она отличается от роли (ожидания) и инстинкта (двига-

теля).
Маски защищают, помогают соответствовать и дают до-

ступ к ресурсам.
Но когда вы путаете маску с собой, вы становитесь её ра-

бом.
Осознание маски — это первый шаг к тому, чтобы пере-

стать быть её жертвой.
Ваше действие после этого раздела
Определите свою главную маску из списка.
Запишите: «Я ношу маску _________, потому что



 
 
 

_________».
Спросите себя: «Что было бы, если бы я снял(а) её в без-

опасной ситуации?»



 
 
 

 
2.6. Как отличить инстинкт от маски

 
Вы уже знаете, что инстинкты — это ваша базовая опера-

ционная система, а маски — это способы адаптации к соци-
альной среде. Но в реальной жизни они переплетаются так
плотно, что вы почти никогда не видите, где заканчивается
одно и начинается другое.

Вы можете думать, что вы «просто такой человек» — а
на самом деле это маска, которую вы надели так давно, что
забыли о её существовании. Или вы можете думать, что вы
«выбираете» — а на самом деле это инстинкт, который вклю-
чился быстрее вашего сознания.

Этот раздел — не для «понимания». Он для различения.
Чтобы вы могли в реальной ситуации сказать: «Сейчас я дей-
ствую из инстинкта» или «Сейчас я действую из маски».

2.6.1. Почему мы путаем инстинкт и маску
Инстинкт и маска путаются по трём причинам:
Они включаются автоматически.  Вы не выбираете ни

инстинкт, ни маску. Они просто случаются. Поэтому вы не
видите границы между ними.

Они работают вместе.  Инстинкт даёт энергию, маска
даёт форму. Вы боитесь (инстинкт) и улыбаетесь (маска). Вы
злитесь (инстинкт) и давите (маска). Они сливаются в одно
действие.

Они закрепляются со временем. Чем дольше вы но-



 
 
 

сите маску, тем больше она становится частью вас. Вы пере-
стаёте чувствовать, что это маска. Вы начинаете думать, что
это и есть вы.

2.6.2. Ключевые критерии различия
Вот таблица, которая поможет вам отличить инстинкт от

маски в реальной ситуации.

Критерий
Инстинкт
Маска

Происхождение
Биологическое (эволюция, тело)
Социальное (среда, ожидания)

Скорость включения
Мгновенно (быстрее сознания)
Почти мгновенно, но с задержкой на «примерку»

Функция
Выживание, захват ресурсов, размножение
Соответствие, защита, получение ресурсов через группу

Осознанность
Не осознаётся (вы чувствуете результат)
Частично осознаётся (вы знаете, что «так надо»)



 
 
 

Телесный сигнал
Резкий, сильный (сердце, дыхание, напряжение)
Мягче, привычнее (улыбка, поза, тон)

Что чувствуете после
Облегчение или опустошение
Усталость или удовлетворение от того, что «прошло»

Можно ли снять
Нельзя (можно только перенаправить)
Можно (но страшно)

2.6.3. Как проверить себя: три вопроса
Когда вы чувствуете, что реагируете «на автомате», задай-

те себе три вопроса:
Вопрос 1. Что я чувствую в теле?
Если тело реагирует резко и сильно (сердце бьётся, дыха-

ние сбивается, мышцы напрягаются) — скорее всего, это ин-
стинкт. Если тело реагирует привычно и мягко (улыбка, по-
за, тон) — скорее всего, это маска.

Вопрос 2. Что я хочу сказать?
Если вы хотите сказать что-то, что вы не планировали и не

выбирали — это инстинкт. Если вы выбираете слова, чтобы
соответствовать ожиданиям — это маска.

Вопрос 3. Что произойдёт, если я перестану так де-



 
 
 

лать?
Если вы чувствуете страх, тревогу, угрозу — это мас-

ка. Если вы чувствуете пустоту или безразличие — это ин-
стинкт.

2.6.4. Кейсы: инстинкт или маска?
Кейс №1. «Я боюсь публичных выступлений»
Вы выходите на сцену. У вас дрожат руки, пересыхает в

горле, сердце бьётся. Вы говорите: «Я боюсь». Это инстинкт
или маска?

Ответ. Это инстинкт самосохранения. Тело реагирует на
угрозу (аудитория = потенциальная опасность). Вы не выби-
раете эту реакцию — она приходит автоматически.

Но если вы выходите на сцену и говорите: «Я не боюсь, я
уверен», хотя внутри трясётесь — это маска «Сильного». Вы
надеваете её, чтобы соответствовать ожиданиям.

Кейс №2. «Я всегда соглашаюсь»
На работе вы соглашаетесь с начальником, даже если не

согласны. Вы говорите: «Я просто не хочу конфликтов». Это
инстинкт или маска?

Ответ. Это маска «Удобного». Вы надеваете её, чтобы из-
бежать угрозы (конфликт, увольнение). Под ней — инстинкт
самосохранения, который говорит: «Опасно, не спорь».

Но если бы вы сказали «нет» и у вас внутри всё сжалось —
это инстинкт самосохранения, который включился быстрее
вашего сознания. А маска — это то, как вы его проявляете:
вы улыбаетесь, соглашаетесь, избегаете.



 
 
 

Кейс №3. «Я всегда должен быть прав»
Вы спорите с коллегой до хрипоты, даже когда понимаете,

что он прав. Вы говорите: «Я просто не могу уступить». Это
инстинкт или маска?

Ответ. Это инстинкт доминирования. Вы защищаете
свой статус. Но если вы при этом ведёте себя агрессивно, да-
вите, унижаете — это маска «Агрессивного». Инстинкт даёт
энергию. Маска даёт форму.

Кейс №4. «Я помогаю всем, даже когда устал»
Вы всегда готовы прийти на помощь, даже когда вам это

неудобно. Вы говорите: «Я просто не могу отказать». Это ин-
стинкт или маска?

Ответ. Это маска «Спасателя». Под ней — инстинкт раз-
множения (забота) и инстинкт самосохранения (страх быть
ненужным). Вы не выбираете эту маску — она стала автома-
тической. Но если вы сможете её увидеть, у вас появится вы-
бор: помогать или нет.

Кейс №5. «Я никогда не показываю слабость»
Вы не просите помощи, не признаёте ошибок, не показы-

ваете, что устали. Вы говорите: «Я должен быть сильным».
Это инстинкт или маска?

Ответ. Это маска «Сильного». Под ней — инстинкт до-
минирования (статус) и инстинкт самосохранения (страх
быть отвергнутым). Вы боитесь, что если покажете слабость,
вас перестанут уважать. Но когда вы снимаете эту маску в
безопасной ситуации, вы чувствуете облегчение.



 
 
 

2.6.5. Итог по разделу 2.6
Инстинкт и маска часто переплетаются, и вы не видите

границы между ними.
Инстинкт — это ваша программа. Маска — это способ её

проявления.
Чтобы отличить их, смотрите на скорость, тело, функцию

и осознанность.
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