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Аннотация
Вы уверены, что принимаете решения сами? А если вами

управляют, а вы даже не замечаете? Эта книга — путеводитель
по миру скрытого влияния, где слова, жесты, интонации и
даже паузы становятся оружием. Вы узнаете, как работают
пресуппозиции, якоря, отражение, создание дефицита и другие
техники, которые ежедневно используют продавцы, политики,
начальники и даже близкие люди.

Но главное — вы научитесь защищаться.
Техника «Заезженная пластинка», вопросы-разрушители,
психологическое айкидо, система ментальных фильтров — эти
инструменты помогут вам распознавать манипуляции на лету и
возвращать себе контроль. Вы поймёте, как не поддаваться на
провокации, как выходить из конфликтов победителем и как
сохранять внутреннюю целостность.

Эта книга не про то, как стать манипулятором. Она про то, как
перестать быть марионеткой. Живой слог, реальные примеры из
жизни и юмор делают её увлекательной даже для тех, кто никогда



 
 
 

не интересовался психологией. Прочитав её, вы уже не будете
прежним.
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Вступление. Эффект 25-го кадра
 

Почему мы делаем то, чего не планировали?
Представьте себе обычный вечер вторника. Вы сыты, до-

вольны, сидите в любимом кресле и твёрдо знаете, что се-
годня ляжете спать ровно в одиннадцать, потому что завтра
важное совещание. Вы даже мысленно уже почистили зубы.
Проходит час. Вы всё ещё сидите в кресле, но в руках у вас
внезапно оказался бутерброд с колбасой, который вы клят-
венно обещали себе не есть после шести, а на экране телеви-
зора идёт передача про карасей, которую вы терпеть не мо-
жете с самого детства. Как вы здесь оказались? Почему ва-
ше тело слушается кого-то другого, пока ваш разум где-то
витает?

Это не рассеянность. Это мягкая, бархатистая, но абсо-
лютно реальная власть скрытых команд. Мы привыкли ду-
мать, что принимаем решения сами. Мы гордимся этим. Мы



 
 
 

говорим: «Я так решил», «Я выбрал это», «Мне это нравит-
ся». Но если копнуть глубже, то окажется, что в девяти слу-
чаях из десяти наш «сознательный выбор» — это всего лишь
ловкое эхо чужого голоса, который прозвучал на несколько
секунд раньше и запустил в нашем мозгу нужную програм-
му.

Мы делаем то, чего не планировали, потому что наш мозг
устроен как сверхчувствительный приёмник. Он не отлича-
ет внешнюю команду от внутреннего побуждения, если эта
команда упакована в красивую обёртку эмоции или привыч-
ки. Вас когда-нибудь пробивал холодный пот от того, что вы
вдруг осознали: «Господи, зачем я согласился на эту встре-
чу? Зачем я купил эту ненужную вещь? Зачем я сказал тому
человеку “да”, хотя собирался послать его подальше ещё в
прошлую пятницу?».

Если да — поздравляю, вы столкнулись с эффектом неви-
димого рычага. Если нет — вы либо гениальный стратег, ли-
бо настолько глубоко в системе, что даже не замечаете, как
вас ведут. Спойлер: вероятнее второе.

Возьмём простую бытовую сцену. Вы заходите в магазин
за хлебом. У вас в кармане тысяча рублей, вы идёте к вит-
рине с хлебом, но по пути видите стойку с акционным то-
варом. Там лежит яркий пакет чипсов с надписью «Новин-
ка!». Вы не едите чипсы, вы вообще на диете. Но ваша рука
тянется к этому пакету. Почему? Потому что дизайнер на-
рисовал ярко-жёлтый круг, а маркетолог заплатил за полку



 
 
 

на уровне ваших глаз. Ваш рептильный мозг, который отве-
чает за поиск пищи, считает жёлтый цвет спелым и безопас-
ным. В этот момент ваш внутренний голос молчит, потому
что внутренний голос вообще молчит, когда вы голодны. И
вы кладёте чипсы в корзину. Вы совершили действие, кото-
рое не планировали. Вы не захотели чипсы — чипсы захо-
тели вас. Вот она, природа скрытого внушения, приправлен-
ная хрустящим картофелем и глутаматом натрия.

Но магазинные уловки — это детский лепет по сравнению
с тем, что происходит в переговорных, в семейных ссорах и
в кабинетах начальников. Там скрытые команды звучат как
симфония. Слова произносятся одни, а смысл вкладывает-
ся другой, и ваш мозг, как глупый слуга, выполняет именно
тот приказ, который был спрятан между строк. Это не ма-
гия. Это психофизиология и лингвистика, которые работают
с точностью швейцарских часов.

Миф о свободе воли и «серый кардинал» в вашей
голове

Самая большая иллюзия человечества — это вера в то,
что мы управляем своей жизнью. Мы любим слово «свобо-
да». Мы вешаем его на флаги, пишем в гимнах и требуем
его в договорах. Но когда дело доходит до нейробиологии,
свобода тает, как утренний туман. Ваш мозг принимает ре-
шение за долю секунды до того, как вы его осознаёте. Это
доказанный факт, который так любят замалчивать гуру мо-
тивации. Сначала нейроны в двигательной коре дают сигнал,



 
 
 

и только потом ваше сознание придумывает красивое объяс-
нение: «Я сам захотел поднять руку».

То есть, сознание — это такой министр пропаганды при
императоре-подсознании. Оно не управляет, оно комменти-
рует. Оно берёт уже готовое действие и подгоняет под него
логическое обоснование. «Я проголосовал за этого кандида-
та, потому что он умный» — хотя на самом деле вам понра-
вилась ширина его плеч и то, как он улыбнулся бабушке в
первом ряду. «Я согласился на эту работу, потому что там
хороший соцпакет» — хотя на самом деле вас загипнотизи-
ровал тон голоса рекрутера, который случайно совпал с то-
ном вашего любимого учителя в школе.

И вот тут на сцену выходит наш главный герой — серый
кардинал внутри вас. Это не какая-то мистическая сущ-
ность. Это совокупность ваших привычек, импринтов (запе-
чатлённых реакций) и так называемых «слепых пятен» вос-
приятия. Именно через эти пятна в вашу голову и вползают
скрытые команды.

Эти команды работают как вирусы. У них нет своего ме-
таболизма, они не живут сами по себе, но они проникают в
вашу клетку (в вашу систему убеждений), встраивают свой
код и заставляют вас производить нужные им действия. При-
чём вирус тем сильнее, чем лучше он замаскирован под «ва-
шу собственную мысль». Самый опасный паразит — это тот,
которого вы считаете частью себя.

Представьте, что кто-то подходит к вам и говорит: «Ты



 
 
 

должен отдать мне кошелёк». Вы рассмеётесь ему в лицо. Но
если тот же человек скажет: «Знаешь, а ведь ты уже устал
сегодня таскать этот тяжёлый портфель, давай-ка я помогу,
положи его сюда... кстати, сколько у тебя там наличных? Хм,
немного, но на такси хватит... А давай я вызову такси, чтобы
ты не устал... Ой, а водитель берёт только наличкой, у меня
нет мелочи, дай-ка я посмотрю, что у тебя в кошельке» —
и вот вы уже сами протягиваете кошелёк, чувствуя себя не
ограбленным, а облагодетельствованным.

Это грубая схема, но в жизни она работает тоньше, изящ-
нее и потому смертоноснее для вашей воли. Скрытые коман-
ды маскируются под заботу, под логику, под дружеский со-
вет или под «здравый смысл». Они не говорят «сделай это»,
они говорят: «Посмотри, как логично было бы это сделать»
или «Все нормальные люди так поступают».

Кто же этот «серый кардинал»? Это ваше собственное эго,
которое жаждет одобрения. Это страх быть глупее других.
Это лень, которая маскируется под «экономию ресурсов».
И это ваше прошлое, которое навесило на вас ярлыки. Ма-
нипулятор — это всего лишь дирижёр. Оркестр — это ва-
ши инстинкты. А партитуру пишете вы сами, сами того не
зная. Искусство тёмной психологии заключается в том, что-
бы подсунуть дирижёру фальшивую ноту, которую он при-
мет за свою.

В этой книге мы будем снимать с «серого кардинала» его
маску. Мы заглянем в ту самую комнату, где куются прика-



 
 
 

зы. И вы с удивлением обнаружите, что многие ваши «гени-
альные идеи» на самом деле были чужими идеями, которые
вы купили с потрясающей скидкой — за цену своей критич-
ности.

Как устроена эта книга: от теории к тотальному
контролю

Многие боятся слова «тёмная психология». Оно звучит
зловеще, как будто мы сейчас будем пить кровь летучих мы-
шей и заставлять людей подписывать векселя на недвижи-
мость. На самом деле — это инструмент. Как нож. Им мож-
но нарезать хлеб, а можно причинить боль. Всё зависит от
того, в чьих руках он окажется. Моя цель — не научить вас
быть злодеями. Это скучно. Быть злодеем предсказуемо, а
значит, проигрышно. Моя цель — сделать вас невидимыми
для злодеев.

Эта книга построена как восхождение по лестнице. Сна-
чала мы с вами спустимся в самый подвал, где лежат кир-
пичики нашего поведения — базовые рефлексы и безуслов-
ные реакции. Мы разберём, почему инстинкты сильнее ин-
теллекта и как этим пользуются продавцы, политики и даже
ваши тёщи.

Потом мы поднимемся на этаж словесного гипноза. Вы
узнаете, как обычные фразы могут перепрограммировать ре-
альность. Вы начнёте слышать скрытые допущения — те са-
мые смысловые ловушки, которые заставляют вас соглашать-
ся, потому что само построение фразы не оставляет вам вы-



 
 
 

бора. Это похоже на тот момент в детективе, когда вы начи-
наете замечать улики, которые раньше сливались с фоном.
Вы больше никогда не сможете смотреть на новостной ре-
портаж или на речь начальника на планерке так же наивно.
Потому что вы будете знать, что они хотят вам внушить и
как.

Далее мы выйдем на невербальный уровень. Там, где сло-
ва бессильны, работает тело. Жесты, повороты головы, ча-
стота дыхания, интонация. Существуют приказы, которые
передаются исключительно через паузу. Одна секунда тиши-
ны в нужном месте может стоить вам миллион рублей кон-
тракта. Или отношений. Или вашего спокойствия. Мы на-
учимся читать эти знаки и, что важнее, ставить свои соб-
ственные маячки, которые укажут собеседнику нужное на-
правление.

Но самой интересной и захватывающей частью станет раз-
дел о тотальном управлении. Мы заглянем туда, куда обычно
не пускают зрителей — в кулуары переговоров спецслужб и
отделы продаж высоких материй. Вы узнаете, как создаются
искусственные кризисы, чтобы подчинить волю толпы, как
формируется лояльность через страх и как конфликт исполь-
зуется для того, чтобы сплотить людей вокруг нужной фигу-
ры. Главы будут насыщены живыми примерами. Мы будем
разбирать кейсы, которые происходили с обычными людьми
— в маршрутках, на собеседованиях, за праздничным сто-
лом, когда кто-то вдруг начинал «шутить» так, что все начи-



 
 
 

нали делать то, что он хочет.
Но это было бы нечестно, если бы я оставил вас без щита.

Поэтому во второй половине книги мы уделим время психо-
логическому айкидо. Это искусство уклоняться и исполь-
зовать силу противника против него самого. Вы научитесь
ставить блоки, которые будут отражать любые враждебные
внушения. Это не просто «как сказать нет». Это — как сде-
лать так, чтобы у манипулятора отвалилась охота к вам под-
ходить вообще. Потому что вы станете для него «чёрным
ящиком», где его команды не работают. Он нажмёт на кноп-
ку — а вы ему улыбнётесь и спросите, не хочет ли он чаю.
Это выбивает почву из-под ног любого стратега.

Заключительная часть посвящена этике. И это важно. Ко-
гда вы узнаете все эти секреты, у вас может закружиться го-
лова от чувства власти. Но помните: настоящий мастер не
тот, кто умеет подчинять, а тот, кто умеет не подчиняться и
при этом сохранять лицо. Я расскажу, как не превратиться в
параноика, как не начать видеть врагов в каждом прохожем и
как оставаться человеком, даже когда вы видите все ниточки
кукловодов.

В конце вас ждёт небольшой экзамен — тест на управля-
емость. И поверьте, если вы честно на него ответите, вы уди-
витесь, насколько прозрачны ваши собственные «стеклян-
ные дома».

Я написал эту книгу не для того, чтобы вы боялись. Я на-
писал её для того, чтобы вы перестали быть сонными муха-



 
 
 

ми, которые бьются о стекло, думая, что это открытое ок-
но. Настало время проснуться. Время заметить руку, кото-
рая тянется к вашему кошельку, и время увидеть ту самую
невидимую команду, которая заставляет вас жить по чужим
сценариям.

Давайте начнём это путешествие. Но предупреждаю сра-
зу: после прочтения вы уже не будете прежним. Вы начнё-
те слышать музыку там, где раньше слышали только шум.
И, возможно, вам это даже понравится. Потому что кон-
троль над своей жизнью начинается там, где заканчивается
доверчивость. И начинается — понимание языка скрытых
команд. Готовы? Тогда переверните страницу. Первая глава
уже ждёт, чтобы обнажить ваш рефлекторный мозг перед ва-
шим же собственным взглядом.



 
 
 

 
Глава 1. Ловушка для

рептильного мозга
 

Иерархия психики: почему логика проигрывает ин-
стинктам

Представьте себе, что ваш мозг — это старый трёхэтаж-
ный особняк, который достраивали несколько раз в разные
эпохи. Первый этаж — самый древний, фундаментальный.
Его строили ещё наши далёкие предки, когда бегали по са-
ванне в поисках мамонта и прятались от саблезубых тигров.
Это этаж рептильного мозга. Здесь нет окон, нет роскошных
обоев, нет даже нормального освещения. Здесь только тём-
ные коридоры, система сигнализации, система подачи топ-
лива и система размножения. Всё просто: опасно — беги,
безопасно — ешь, вижу самку — действуй по инстинкту.

Второй этаж — это лимбическая система. Это этаж эмо-
ций, который достроили млекопитающие. Здесь уже есть
комфорт, здесь рождаются привязанности, страхи, радости,
социальные связи. Здесь заведуют дофамин, серотонин и ок-
ситоцин. Это этаж, где мы любим, ненавидим, грустим и ра-
дуемся. Он немного новее, чем первый этаж, но всё равно
очень стар.

И, наконец, третий этаж — неокортекс, кора головного
мозга. Это новостройка. Там стеклянные стены, компьюте-



 
 
 

ры, таблицы, логические цепочки, планы на пять лет вперёд.
Там живёт наша гордость — разум, интеллект, способность
к математике, философии и самоанализу.

Так вот, самое смешное и трагичное в этом особняке за-
ключается в том, что управление всей системой находится
на первом этаже. Новый директор, который сидит на третьем
этаже и пишет гениальные стратегии, на самом деле просто
получает сводки с первого этажа. Если рептильный мозг ска-
зал: «Здесь опасно, горит!» — третий этаж может строить
любые логические конструкции, объяснять, что это просто
лампочка перегорела, но ноги уже побежали к выходу. Ло-
гика проигрывает инстинктам всегда. Всегда. Это не вопрос
воспитания или образования, это вопрос физиологии.

Нервный импульс от рецепторов страха идёт напрямую в
миндалевидное тело, которое находится в лимбической си-
стеме, и только потом сигнал добирается до коры. Вы испу-
гались — и только через мгновение поняли, что именно вас
испугало. Или не поняли. Просто ваше сердце бешено ко-
лотится, ладони вспотели, а вы сидите в кресле, смотрите
на безобидного коллегу и не понимаете, почему вдруг по-
чувствовали тревогу. А потому что коллега случайно сделал
резкое движение, которое в глубине вашей памяти ассоции-
руется с ударом. Ваш рептильный мозг уже запустил сигнал
тревоги, а разум пытается догнать его и придумать объясне-
ние. «Этот коллега мне неприятен, наверное, он плохой че-
ловек», — решает ваша кора, хотя на самом деле вы просто



 
 
 

среагировали на жест.
Именно эту особенность — отставание разума от ин-

стинктов — и используют скрытые команды. Манипулятор
не спорит с вашим разумом. Он обходит его. Он обращается
напрямую к рептильному мозгу, к тем рычагам, которые ни-
когда не отключаются. И это делает его неуязвимым в споре,
потому что, пока вы пытаетесь логически опровергнуть его
аргументы, он уже залез в ваш первый этаж и нажал нужную
кнопку.

Теперь давайте разберём, какие именно кнопки там есть,
чтобы вы знали, где ждать удара.

Скрытые команды, адресованные древним струк-
турам мозга

Рептильный мозг понимает только один язык — язык вы-
живания. Его словарный запас невелик: «еда», «опасность»,
«секс», «тепло», «холод», «свой», «чужой». Это всё. Если вы
скажете рептильному мозгу: «Мне кажется, этот инвестици-
онный проект имеет сомнительную рентабельность в долго-
срочной перспективе», он просто зевнёт и отключится. Но
если вы покажете ему яркое изображение еды, даже мель-
ком, он проснётся. Если вы создадите ощущение, что ресур-
сы заканчиваются — он запаникует. Если вы напугаете его
резким звуком — он подчинится мгновенно.

Вот здесь и кроется ключ к пониманию того, как работа-
ют многие скрытые команды в обычной жизни. Вас никто
не гипнотизирует в том смысле, в котором это показывают



 
 
 

в цирке. Вас просто «кормят» стимулами, на которые ваш
мозг запрограммирован реагировать автоматически. И это
работает даже с самыми умными людьми.

Возьмём, к примеру, такую простую технику, как «созда-
ние дефицита». Вы когда-нибудь замечали, что стоит сказать
человеку: «Это последний экземпляр» или «Осталось всего
три места», как у него резко просыпается интерес? Даже если
он вообще не собирался ничего покупать. Его рептильный
мозг слышит сигнал: «Ресурс заканчивается! Хватай! Ина-
че умрёшь от голода или останешься без самки!». Конечно,
на сознательном уровне человек понимает, что это просто
маркетинг. Но понимание приходит секундой позже. А ру-
ка уже тянется к кошельку или пальцы уже тычут в кнопку
«Купить». Логика опоздала. Инстинкт победил.

Другой мощный рычаг — это контраст. Рептильный мозг
реагирует на резкие изменения в окружающей среде. Если
вы хотите продать что-то дорогое, сначала покажите что-
то запредельно дорогое. Мозг зафиксирует пик, испугается,
а на второе предложение — которое всё равно дорогое, но
уже не такое безумное — он отреагирует как на спасение.
Это называется «эффект якоря». Вы ставите якорь на пер-
вой цифре, и все последующие цифры оцениваются относи-
тельно неё. Торговцы знают это тысячу лет. Они специально
завышают цену, чтобы потом «сделать скидку», и ваш реп-
тильный мозг ликует: «Ура, мы сэкономили!». Хотя на са-
мом деле вы купили по той цене, по которой они и планиро-



 
 
 

вали продать.
Ещё один пример — использование первичных цветов в

рекламе и упаковке. Красный цвет — это цвет крови, опас-
ности и, одновременно, страсти. Он привлекает внимание
мгновенно. Наш рептильный мозг фиксирует красный как
сигнал «срочно». Поэтому все акционные ценники делают
красными. Жёлтый цвет — цвет солнца, спелости, он сиг-
нализирует о пище. Поэтому упаковки для фастфуда часто
жёлтые или красные. Зелёный — цвет безопасности, приро-
ды, он успокаивает. Синий — цвет воды, вызывает доверие и
ощущение стабильности. Всё это древние, заложенные эво-
люцией коды. И манипуляторы используют их, даже не заду-
мываясь, потому что это работает на уровне инстинкта.

Но самое хитрое использование рептильного мозга — это
работа с темпом речи и громкостью. Быстрая, отрывистая
речь вводит мозг в состояние легкой тревоги. Она не даёт
ему обрабатывать информацию, он начинает хвататься за об-
рывки фраз. Медленная, тягучая речь, наоборот, успокаива-
ет, погружает в лёгкое гипнотическое состояние. Манипуля-
торы меняют эти режимы в зависимости от цели. Надо про-
дать быстро — говорят бойко, чтобы у вас не возникло вре-
мени на размышления. Надо расположить к себе — говорят
плавно, с паузами, чтобы вы расслабились. Это не магия. Это
чистая физиология слухового восприятия, которая управля-
ет активностью нервной системы.

Техника «Якорь»: как любой звук или жест стано-



 
 
 

вится приказом
А теперь мы подошли к самому вкусному. К тому, что в

мире нейролингвистического программирования называют
«якорением». Но не пугайтесь этого термина. На самом деле
всё гораздо проще и интереснее. Якорь — это любой внеш-
ний раздражитель, который запускает определённое внут-
реннее состояние. Вы встречали людей, которые не могут
спокойно слышать определённую песню, потому что она ас-
социируется у них с болезненным расставанием? Это якорь.
Или, наоборот, запах пирожков вызывает у вас тёплые вос-
поминания о бабушкиной кухне? Тоже якорь.

Ваш мозг постоянно привязывает эмоциональные состо-
яния к внешним стимулам. Это эволюционный механизм:
чтобы быстро вспомнить, что опасно, а что полезно. И мани-
пуляторы научились ставить эти якоря искусственно. При-
чём делают это так ловко, что вы и не заметите.

Как это выглядит в реальной жизни? Представьте, что вы
разговариваете с опытным продавцом или переговорщиком.
Он ведёт беседу, улыбается, шутит. В какой-то момент, когда
вы расслабляетесь и чувствуете себя особенно хорошо (на-
пример, он сказал вам приятный комплимент, и вы заулы-
бались), этот человек делает определённый жест. Ну, напри-
мер, слегка касается вашего локтя или передвигает ручку на
столе. Или меняет интонацию на более низкую и доверитель-
ную. Вы не обращаете на это внимания. Вы просто чувству-
ете себя хорошо.



 
 
 

Проходит время. Ситуация меняется. Теперь вам нужно
принять решение, и вы колеблетесь. И вдруг продавец снова
касается вашего локтя или повторяет ту же интонацию, и —
о чудо! — вы снова чувствуете прилив доверия и хорошего
настроения. Где-то внутри вы вспоминаете, что этот чело-
век был приятным, что с ним легко. И вы соглашаетесь на
сделку. Вы не осознаёте, что согласились именно потому, что
он нажал на якорь. Вы думаете, что просто «почувствовали
уверенность». Но это была искусственно вызванная уверен-
ность.

Этот приём работает потому, что сознание очень ленивое.
Ему проще опереться на готовый эмоциональный маркер («с
этим человеком хорошо»), чем заново анализировать факты.
Якорь экономит энергию мозга, и мозг благодарно принима-
ет эту подсказку.

Но якоря бывают не только положительными. Есть якоря
отрицательные, которые вызывают тревогу, страх, неуверен-
ность. Их тоже активно используют. Один из самых распро-
странённых — это якорь на статус. Когда человек говорит с
вами тихо, почти шёпотом, но с нажимом, это сигнал для ва-
шего рептильного мозга: «Это альфа-самец, он говорит тихо,
потому что ему не нужно повышать голос, он уверен в сво-
ей силе». Ваш мозг автоматически подстраивается, вы начи-
наете говорить тише, напрягаться, инстинктивно принимать
позу подчинения. Вы даже не спорите, по сути, вы просто
чувствуете себя ниже рангом. И это чувство подталкивает



 
 
 

вас к уступкам.
Ещё один мощный якорь — это прикосновение к запя-

стью. Знаете, почему это работает? Потому что на запястье
кожа тоньше, и там близко к поверхности проходят крупные
сосуды. В эволюции прикосновение к этому месту у особей
одного вида означало: «Я тебя контролирую, я могу пере-
крыть кровоток». Это древний, звериный сигнал доминиро-
вания. Продавцы, которые берут вас за руку во время демон-
страции товара, подсознательно включают этот механизм.
Вы не чувствуете агрессии, но ваше тело уже получило ко-
манду подчиняться.

А как же защититься от всех этих якорей? Самый про-
стой способ — осознать их существование. Когда вы знаете,
что вас пытаются «привязать» к приятному состоянию через
жест или слово, вы просто перестаёте на это реагировать. Вы
ловите себя на мысли: «Ага, сейчас он снова коснётся моей
руки, чтобы я согласился». Это разрушает магию. Якорь пе-
рестаёт работать, когда вы выносите его в сознание. Он ра-
ботает только в тени. Поэтому наша задача — постоянно вы-
таскивать эти механизмы на свет.

В быту мы ставим друг другу якоря постоянно, даже не
думая об этом. Вы пришли домой с работы, зашли на кухню
и включили чайник. Чайник закипает, вы слышите характер-
ный щелчок. Ваше тело расслабляется. Потому что в вашей
голове закреплён якорь: «Щелчок чайника = конец рабочего
дня = отдых». Вам даже чай не нужен для расслабления, до-



 
 
 

статочно одного звука. На этом принципе построены все ри-
туалы. Ритуалы — это групповые якоря, которые сплачивают
людей и создают у них ощущение общности и безопасности.

Теперь вспомните, как часто в разговорах вы слышите
фразы: «Как вы сами понимаете...», «Очевидно, что...», «Все
знают, что...». Это тоже якоря. Они привязывают вас к мне-
нию большинства. Ваш рептильный мозг боится быть изго-
ем, потому что в древности изгой из племени был пригово-
рён к смерти. Поэтому фраза «все так делают» вызывает же-
лание сделать так же. Манипуляторы используют это каждую
секунду.

Давайте разберём конкретный бытовой пример. Вы в го-
стях у друзей. После обильного ужина хозяйка дома ста-
вит на стол чайник с чаем и говорит: «Давайте посидим
ещё немного, я сейчас пирог принесу». Это не предложение.
Это скрытая команда, замаскированная под гостеприимство.
Ваш рептильный мозг слышит «пирог» — и запускает про-
грамму «еда». Вы говорите: «Ой, мне уже пора», но при этом
остаётесь сидеть. Потому что инстинкт «доесть пирог» силь-
нее вашего желания уйти. Вас просто заякорили на вкусный
запах и образ свежей выпечки. Это безобидный пример, но
он работает точно по тем же лекалам, что и дорогие контрак-
ты в переговорных.

Теперь, зная это, вспомните все свои спонтанные покуп-
ки, необдуманные согласия и внезапную симпатию к незна-
комцам. Сколько из них родились из-за логики, а сколько —



 
 
 

из-за того, что кто-то вовремя поставил на вас якорь? Ответ,
скорее всего, вас удивит. Большинство ваших «свободных»
решений были на самом деле чужой инициативой, запущен-
ной через ваш собственный рефлекторный аппарат.

Ваша задача на этой неделе — стать наблюдателем. Нач-
ните замечать, что происходит с вами, когда вы слышите
определённые звуки, видите определённые жесты, чувству-
ете определённые запахи. Начните ловить те моменты, ко-
гда ваше настроение меняется без видимой причины. Скорее
всего, вы обнаружите, что рядом есть тот, кто нажимает на
ваши кнопки. И когда вы их увидите — вы больше не будете
марионеткой. Вы станете тем, кто видит ниточки. А видеть
ниточки — это уже полдела к тому, чтобы перестать танце-
вать под чужую дудку.

Но это только начало. Мы только заглянули на первый
этаж вашего мозга. Дальше нас ждут более изощрённые тех-
ники — те, что работают через эмоции, через чувство ви-
ны, через ложную заботу. И мы обязательно разберём каж-
дую из них. Потому что, когда вы видите механизм, он пере-
стаёт быть магией. Он становится просто шестерёнкой, ко-
торую можно остановить. Или, если захотите, повернуть в
свою сторону.

Практическое задание к главе:
В течение суток после прочтения этой главы запишите

пять ситуаций, где вы чувствовали, что действуете нелогич-



 
 
 

но, но при этом испытываете сильное желание что-то сделать
(купить, съесть, согласиться, уйти). Проанализируйте каж-
дую ситуацию: какой именно стимул мог запустить вашу ре-
акцию? Был ли это звук, цвет, жест, тон голоса, или фраза
про «дефицит»? Если вы найдёте хотя бы три таких ситуации
— считайте, что вы уже сделали первый шаг к тому, чтобы
вырваться из сети скрытых команд.



 
 
 

 
Глава 2. Синдром «свои-чужие»

 
Как манипуляторы подделывают групповую иден-

тичность за 5 секунд
Давайте начнём с простого эксперимента, который вы

можете провести прямо сейчас, даже не вставая с дивана.
Вспомните свой самый первый день в новой школе, на новой
работе или в новом коллективе. Помните это липкое чувство
тревоги, когда вы не знаете, куда сесть, с кем заговорить, как
себя вести? Вы оглядываетесь по сторонам, пытаетесь уло-
вить негласные правила, понять, кто здесь главный, а кто из-
гой. Ваше сердце бьётся чуть быстрее, ладони слегка поте-
ют, и вы готовы согласиться с любым, кто протянет вам руку
дружбы. Это не просто волнение. Это древний механизм вы-
живания, который включается в вашем мозгу при попадании
в незнакомую среду.

А теперь представьте противоположную ситуацию. Вы
идёте по улице в футболке с логотипом вашей любимой му-
зыкальной группы. Вдруг мимо проходит незнакомый чело-
век, видит этот логотип, улыбается вам и показывает жест
«рок» — кулак с оттопыренными мизинцем и указательным
пальцем. Вы улыбаетесь в ответ, ваше настроение поднима-
ется, и вы чувствуете мгновенную симпатию к этому чело-
веку. Вы даже не обменялись ни словом, но внутри уже воз-
никла связь. Почему? Потому что ваш рептильный мозг рас-



 
 
 

познал «своего». Того, кто говорит на том же языке, разде-
ляет те же ценности, принадлежит к той же группе. А зна-
чит, этот человек — не угроза. С ним можно быть открытым,
расслабленным, доверчивым.

Этот механизм — деление мира на «своих» и «чужих» —
является одним из самых мощных и древних инструментов
выживания. В первобытном племени «свой» означал «тот,
кто не убьёт меня ночью и поделится едой». «Чужой» озна-
чал «потенциальный враг, который может украсть мою добы-
чу или захватить мою территорию». Этот алгоритм настоль-
ко глубоко вшит в нашу психику, что мы пользуемся им ав-
томатически, даже когда речь идёт о совершенно мирных ве-
щах, вроде выбора сорта пива или бренда телефона.

И именно этим механизмом активно пользуются мани-
пуляторы. Они научились фальшиво подделывать группо-
вую идентичность. Они входят к вам в доверие, притворяясь
«своими», и делают это настолько искусно, что вы не заме-
чаете обмана. Они используют те же самые сигналы, по ко-
торым вы распознаёте друзей, но эти сигналы — фальшив-
ка. Как поддельный ключ, который открывает ваш замок. И
самое ужасное, что вы сами с радостью впускаете их в свою
крепость, потому что ваш мозг говорит вам: «Расслабься, это
свой».

Как это выглядит на практике? Очень просто и очень эф-
фектно. Представьте, что вы идёте по рынку, прицениваетесь
к помидорам. К вам подходит продавец и говорит: «Свои лю-



 
 
 

ди, берите, какие нравятся, я вам сейчас самые лучшие от-
беру». Он называет вас «своим» — и ваш мозг уже начал
расслабляться. Потом он добавляет: «Я и сам такие люблю,
хрустящие, с кислинкой». Он создаёт общую идентичность
на основе вкусовых предпочтений. Вы ещё не попробовали
помидоры, но вы уже чувствуете, что этот продавец — «нор-
мальный мужик», он понимает толк в еде, он «такой же, как
я». И вы с большей вероятностью купите его помидоры, да-
же если они окажутся чуть дороже, чем у соседа.

Это работает не только на рынке. Это работает везде. В
переговорах с крупными корпорациями, в политических де-
батах, в семейных ссорах и даже в интернете. Любой чело-
век, который хочет вами управлять, сначала должен стать
«своим». Без этого этапа его команды будут воспринимать-
ся в штыки. Поэтому всегда, когда вы видите, что кто-то
пытается вам понравиться, демонстрирует общие интересы,
использует ваши же слова, ваши жесты, ваши привычки —
знайте, он примеряет маску «своего». Иногда это искренне,
иногда — расчётливо. Ваша задача — научиться различать
эти два случая.

Но давайте копнём глубже. Откуда вообще берётся это де-
ление на «своих» и «чужих»? Всё начинается в детстве. Пер-
вая группа, с которой мы себя идентифицируем — это семья.
Потом школа, друзья во дворе, университет, работа. Каждый
раз мы входим в новую группу, и каждый раз наш мозг пе-
рестраивает карту мира: «это наши, это не наши». Изначаль-



 
 
 

но «не наши» — это просто неизвестность. Но мозг достра-
ивает картину и добавляет туда страх. Чтобы снизить этот
страх, мы ищем в незнакомцах черты «своих». И манипуля-
торы это знают.

Техника «Отражение» и «Зеркало»: как вас вводят
в транс доверия

Теперь поговорим о самом мощном инструменте поддел-
ки идентичности — о технике «отражение». Возможно, вы
слышали о ней под названием «присоединение» или «син-
хронизация». Суть её проста, как три копейки, но эффект
ошеломляющий. Вы просто начинаете копировать поведе-
ние человека, с которым разговариваете. Его позу, его жесты,
его темп речи, его громкость, его дыхание, даже его люби-
мые словечки. Делаете это ненавязчиво, как бы невзначай.
И через некоторое время собеседник начинает испытывать
к вам странную, необъяснимую симпатию.

Почему это работает? Потому что в глубине нашего под-
сознания заложено правило: «Похожий — значит безопас-
ный». Когда вы видите человека, который сидит так же, как
вы, говорит так же, как вы, дышит так же, как вы, ваш мозг
делает вывод: «Это моё отражение, это часть меня, этому че-
ловеку можно доверять». Это зеркальные нейроны, которые
были открыты нейробиологами не так давно, но которые ра-
ботали у нас всегда. Они отвечают за то, что мы бессозна-
тельно копируем друг друга в разговоре, и это копирование
создаёт эмпатию, связь, химию.



 
 
 

Вспомните, как вы себя чувствуете, когда разговариваете
с человеком, который сидит, скрестив руки на груди, а вы
сидите с открытыми ладонями. Вам некомфортно, правда?
Вы чувствуете напряжение, чувствуете, что он закрыт, недо-
верчив. А теперь вспомните разговор с человеком, который
повторял ваши движения. Вы наклоняете голову влево, и он
через секунду тоже наклоняет. Вы кладёте ногу на ногу, и он
кладёт. Вы начинаете говорить чуть быстрее, и он ускоряет-
ся. В таком разговоре вы чувствуете себя как рыба в воде.
Вам легко, вы раскрываетесь, вы готовы рассказывать секре-
ты, делиться планами, соглашаться на предложения.

В этом и заключается суть манипуляции через отраже-
ние. Манипулятор не спорит с вами, он не доказывает свою
правоту, он просто становится вашим зеркалом. Он входит
в ваше состояние, и вы перестаёте видеть в нём угрозу. Вы
начинаете видеть в нём друга, единомышленника, родствен-
ную душу. И в этом состоянии вы легче поддаётесь внуше-
нию.

Давайте разберём конкретный пример из жизни. Пред-
ставьте себе офис, где идёт совещание. Начальник, молодой
и амбициозный, хочет продать подчинённым идею внедре-
ния новой системы, которая потребует дополнительной ра-
боты и стресса. Если он выйдет и скажет: «Так, ребята, зав-
тра начинаем работать по-новому, все вопросы потом», —
он наткнётся на стену сопротивления. Его воспримут как
«чужого», который пришёл и ломает их устоявшийся мир.



 
 
 

Но если он начнёт разговор иначе. Он войдёт в комна-
ту, сядет не за свой начальнический стол, а на стул рядом с
сотрудниками. Он скопирует их расслабленную позу (отки-
нувшись на спинку), он будет говорить с ними на их языке,
используя их профессиональный сленг, он будет вставлять
в речь их любимые словечки-паразиты. Он скажет: «Я тоже
понимаю, как это всё напрягает, сам через это проходил».
Он «отразит» их усталость. И через пять минут он уже не
начальник, а «свой парень», который предлагает не приказ,
а «совместный поиск решения». И сотрудники, которые ещё
полчаса назад были готовы бунтовать, вдруг начинают ки-
вать и говорить: «А вообще, идея неплохая, давайте попро-
буем».

Произошло чудо? Нет, просто сработала техника отраже-
ния. Начальник не стал доказывать свою правоту, он стал
«своим», а «своим» доверяют. Это не обман в чистом виде,
это психологический инструмент. Но в руках недобросовест-
ного человека он превращается в мощное оружие.

Отражение бывает явным и скрытым. Явное отражение —
это когда вы намеренно копируете жесты, это видно. Скры-
тое отражение — это когда вы копируете внутреннее со-
стояние, ритм дыхания, интонацию. Это называется «калиб-
ровка». Профессионалы делают это так тонко, что собесед-
ник вообще не замечает копирования, он просто чувствует
«необъяснимый контакт».

Есть ещё одна разновидность — «перекрёстное отраже-



 
 
 

ние». Это когда вы копируете не движение напрямую, а его
ритмический эквивалент. Например, собеседник постукива-
ет пальцами по столу, а вы покачиваете ногой в том же рит-
ме. Собеседник дышит глубоко, а вы киваете головой в такт
его дыханию. Это ещё более тонкая техника, и она работает
безотказно. Мозг считывает ритм и говорит: «Этот человек
синхронизирован со мной, он безопасен».

Но есть и ещё более глубокий уровень — отражение на
уровне ценностей и убеждений. Это самый мощный якорь
доверия. Когда манипулятор говорит вам: «Я тоже считаю,
что честность — это главное в бизнесе», он отражает вашу
ценность. Если вы действительно считаете честность главной
ценностью, вы моментально проникаетесь симпатией. Вы ду-
маете: «Вот человек, который мыслит как я». И вы верите
ему. А он в это время может готовить вам сделку, в которой
честности будет ровно столько, сколько нужно для того, что-
бы вы её подписали.

Как защититься от этой техники? Самый простой способ
— сохранять осознанность. Когда вы чувствуете внезапную,
беспричинную симпатию к незнакомому человеку, задайте
себе вопрос: «А не стал ли он моим зеркалом? Не копирует
ли он мои жесты, мои слова, мои ценности?». Если ответ по-
ложительный, вы снимаете защиту. Вы перестаёте доверять
автоматически и начинаете анализировать содержание того,
что вам говорят. Техника отражения работает только тогда,
когда вы её не замечаете. Как только вы её заметили, она те-



 
 
 

ряет свою магическую силу.
Попробуйте провести эксперимент в ближайшем разгово-

ре. Начните сознательно копировать позу и жесты собесед-
ника и посмотрите, как изменится его отношение к вам. Вы
увидите, что он станет более открытым, начнёт вам доверять,
даже если вы не сказали ничего особенного. А потом поме-
няйте позу на диаметрально противоположную — скрестите
руки, откиньтесь назад, станьте «чужим». Вы почувствуете,
как он напрягся, как контакт нарушился. Этот простой экс-
перимент наглядно покажет вам, насколько мощным оружи-
ем является отражение. И насколько легко вас могут ввести
в заблуждение, просто «отзеркалив» вас.

Но это не единственный способ подделки групповой иден-
тичности. Есть ещё один, более грубый, но от этого не менее
действенный метод — «разделяй и властвуй» через выделе-
ние «своих». И мы обязательно поговорим о нём в следую-
щих главах. А пока запомните главное: когда кто-то стано-
вится вам внезапно симпатичным, проверьте, не играет ли
он с вами в зеркала.

Упражнение: Вычисление «подсадной утки» в пере-
говорной комнате

А теперь давайте перейдём к практике. В мире перегово-
ров, продаж и даже в обычной дружеской компании часто
используется приём, который в народе называют «подсадная
утка». Это человек, который специально внедрён в группу,
чтобы управлять её мнением изнутри. Он не лидер, он не



 
 
 

главный. Он — «свой», который «случайно» оказывается ря-
дом и начинает задавать нужное направление. И его глав-
ное оружие — именно техника отражения и создание лож-
ной идентичности.

Как вычислить подсадную утку в переговорной комнате, в
зале совещаний или даже на дружеской вечеринке, где кто-то
пытается навязать вам невыгодное решение? Есть несколько
верных признаков.

Первый признак: неестественная синхронность. Под-
садная утка слишком быстро становится «своим». Он мо-
ментально соглашается с мнением большинства, он поддаки-
вает, он использует те же словечки, что и лидер группы. Его
присоединение выглядит слишком гладким, слишком иде-
альным. В нормальной жизни, когда люди сближаются есте-
ственно, это происходит постепенно, с шероховатостями, с
несогласиями. А здесь всё слишком ровно. Это как идеаль-
но притёртая шестерёнка — она работает слишком хорошо,
чтобы быть случайной.

Второй признак: активное зондирование. Подсадная
утка очень много спрашивает. Причём его вопросы всегда
наводящие. Он спрашивает не для того, чтобы узнать, а для
того, чтобы направить обсуждение. «А как вы относитесь к
риску?», «А что для вас важнее: скорость или качество?», «А
вы не думали, что можно сделать проще?». Он собирает ин-
формацию о ваших ценностях, о ваших страхах, о ваших же-
ланиях. Потом он подставит эту информацию тому, кто его



 
 
 

послал, и тот использует её против вас. Внешне подсадная
утка выглядит как самый заинтересованный участник бесе-
ды. Он задаёт уточняющие вопросы, он показывает, что ему
важно ваше мнение. Но на самом деле он просто сканирует
вас.

Третий признак: стратегическое молчание. Когда об-
суждение подходит к критической точке, когда нужно при-
нимать решение, подсадная утка вдруг замолкает и смотрит
на «своего» лидера. Он не высказывает свою позицию пер-
вым, он ждёт сигнала. Он как бы говорит: «Я жду, что скажет
главный». В обычной группе люди высказываются хаотич-
но, перебивают друг друга, спорят. Здесь же есть странная
дисциплина. Кто-то говорит очень вовремя, а кто-то молчит
очень вовремя.

Четвёртый признак: постоянные ссылки на общее.
Подсадная утка любит использовать местоимения «мы»,
«наш», «наши». Он говорит: «Мы же все заинтересованы в
результате», «Наша общая задача...», «Мы здесь собрались,
чтобы...». Он искусственно создаёт чувство общности, что-
бы вы расслабились. Это тот самый синдром «свои-чужие»,
только в концентрированном виде.

Как же нейтрализовать подсадную утку? Самый эффек-
тивный способ — вывести его из тени. Вы можете сделать
это прямо, но вежливо. Например, посмотреть на него и ска-
зать: «Вы так активно поддерживаете эту идею, я смотрю, вы
уже обсуждали её с кем-то заранее?» или «Вы очень хорошо



 
 
 

осведомлены о наших процессах, не работали ли вы раньше
с нашими партнёрами?». Этот вопрос ставит подсадную утку
в неловкое положение. Он должен либо раскрыть карты, ли-
бо начать оправдываться, что разрушает его «безоблачный»
образ.

Ещё один приём — сделать его явным лидером мнения.
Если вы догадываетесь, кто играет роль «подсадной утки»,
вы можете сказать: «О, я смотрю, вы очень хорошо разбира-
етесь в теме, может быть, вы нам расскажете, откуда у вас
такая уверенность?». Когда вы делаете его центральной фи-
гурой, он теряет свою маскировку. Его задача — быть неза-
метным дирижёром, а вы делаете его солистом. В этой роли
он неудобен своему работодателю.

В более мягком варианте вы можете просто задавать ему
вопросы на суть. «А какие риски вы видите? А что будет, ес-
ли мы не согласимся? А какие альтернативы вы можете пред-
ложить?». Заставьте его работать. Обычная подсадная утка
не рассчитана на глубокую проработку темы, она рассчита-
на на эмоциональное воздействие. Когда вы начинаете тре-
бовать фактов и логики, её магия рассеивается.

Но самый надёжный способ защиты — это просто пом-
нить, что вы находитесь в игре. Когда вы входите в перего-
ворную комнату или в любую другую группу людей, вы уже
знаете, что там может быть «подсадная утка». Вы уже гото-
вы к этому. Вы не доверяете автоматически тем, кто кажет-
ся «своим». Вы проверяете. Вы слушаете не только то, что



 
 
 

говорят, но и то, как это говорят, кто это говорит и в какой
момент.

В обычной жизни мы слишком доверчивы. Мы попали в
ловушку эволюции, которая научила нас доверять «своим».
Но эволюция не знала, что появятся люди, которые будут
настолько искусно подделывать эту самую «свойскость». Те-
перь вы знаете. И вы можете выбрать: быть ведомым или
быть тем, кто видит игру. Я призываю вас выбрать второе.

Практическое задание к главе:
В течение следующих трёх дней понаблюдайте за любым

разговором, в котором участвуют более двух человек. Най-
дите человека, который синхронизируется с другими. Обра-
тите внимание, кто задаёт вопросы, кто кивает чаще всех,
кто повторяет позы лидера. Попробуйте определить, есть ли
в этой компании «подсадная утка». Если вы её найдёте — не
разоблачайте её сразу (это может быть небезопасно в неко-
торых ситуациях), просто запишите свои наблюдения. Если
вы не найдёте «утку» — отлично, вы находитесь в искрен-
ней компании. Но теперь вы знаете, как она выглядит, и в
следующий раз, когда она появится, вы её узнаете с первого
взгляда.



 
 
 

 
Глава 3. Правило взаимного

обмена (убийственная любезность)
 

Почему угощение и комплимент стоят вам тысячи
рублей

Представьте себе такую сцену. Вы идёте по торговому
центру, никого не трогаете, наслаждаетесь выходным днём.
Вдруг к вам подходит приятная девушка с улыбкой, протяги-
вает маленький кусочек чего-то на шпажке и говорит: «По-
пробуйте наш новый сыр, это бесплатно». Вы не голодны, вы
вообще не любите сыр, но рука почему-то тянется к шпаж-
ке. Вы пробуете. Сыр оказывается посредственным. Девуш-
ка улыбается ещё шире и говорит: «Правда, вкусно? Мы сей-
час проводим акцию, всего пятьсот рублей за упаковку». И
тут вы чувствуете странное давление. Вы не хотите этот сыр,
но вы уже съели его кусочек. Вы как будто должны. Вы гово-
рите: «Ну, может быть, возьму одну упаковку». Идёте домой
с ненужным сыром, чувствуя себя немного глупо. Поздрав-
ляю, вы только что стали жертвой правила взаимного обме-
на.

Это правило — одно из самых мощных оружий в арсенале
манипуляторов. Звучит оно просто: когда человек получает
от нас что-то, даже маленькое и незначительное, он чувству-
ет подсознательную обязанность отдать что-то взамен. Это



 
 
 

работает на уровне инстинкта. В первобытном обществе об-
мен дарами был основой выживания. Если ты получил кусок
мяса от соседа, ты обязан был отдать ему что-то позже, иначе
тебя исключали из общины, и ты умирал от голода. Этот ме-
ханизм настолько сильно встроен в нашу психику, что мы не
можем его игнорировать, даже когда речь идёт о совершенно
незначительной вещи.

Но самое интересное — это правило работает не только с
материальными вещами. Оно работает с улыбками, компли-
ментами, вниманием, временем. Если кто-то потратил на вас
пять минут своей жизни, выслушал ваши проблемы, вы чув-
ствуете себя обязанным сделать что-то для него. Если кто-то
сделал вам комплимент, вы чувствуете необходимость отве-
тить взаимностью, хотя бы улыбнуться. И это создаёт почву
для манипуляции.

Вот классический пример, который приводил в своих ис-
следованиях знаменитый психолог Роберт Чалдини. Он рас-
сказывал о том, как члены одной религиозной секты разда-
вали на улице цветы прохожим. Они делали это абсолютно
бесплатно, без всяких условий. Просто подходили, дарили
гвоздику и улыбались. Никакой просьбы, никакого требова-
ния. И прохожие, чувствуя себя обязанными (они ведь полу-
чили подарок!), с большей вероятностью соглашались на по-
жертвование, когда через минуту их о чём-то просили. По-
дарок был мизерным, но правило обмена сработало безот-
казно. Люди отдавали деньги, которые они не собирались от-



 
 
 

давать, просто потому что получили цветок.
Теперь вы понимаете, почему в супермаркетах так щедро

раздают бесплатные образцы? Это не забота о вашем голоде,
это психологическая ловушка. Кусочек колбасы, маленькая
чашечка кофе, крошечный кусочек сыра — это не угощение,
это инвестиция в ваше чувство долга. Маркетологи знают,
что если человек попробовал товар, он в два раза чаще его
купит. Даже если вкус ему не понравился. Он купит его, по-
тому что подсознательно хочет «отблагодарить» продавца за
потраченное на него внимание и за бесплатный кусочек.

Но давайте заглянем ещё глубже. Правило взаимного об-
мена работает не только с «подарками» в прямом смысле.
Оно работает с так называемыми «уступками». Это более
сложная и изощрённая форма манипуляции, которую назы-
вают «приём "отказ-потом-отступление"». Суть её в следу-
ющем: вы просите у человека что-то очень большое, заведо-
мо зная, что он откажет. После его отказа вы «смягчаетесь»
и просите что-то гораздо меньшее, то, что вам на самом де-
ле нужно. И человек чувствует себя обязанным согласиться,
потому что вы сделали «уступку». Вы якобы пошли ему на-
встречу, а теперь и он должен пойти вам навстречу.

Это работает везде, от торговли до межличностных отно-
шений. Мужчина просит у жены купить новый автомобиль
за два миллиона рублей. Жена в шоке отказывается. Тогда
мужчина «мучительно раздумывает» и говорит: «Ну хоро-
шо, давай хотя бы купим мотоцикл за триста тысяч». Жена



 
 
 

с облегчением выдыхает и соглашается. Хотя она вообще не
собиралась ничего покупать, и мотоцикл ей кажется ненуж-
ным. Но она уже «отказала» мужу в большом, теперь она чув-
ствует себя обязанной согласиться на маленькое. Сработало
правило обмена через уступку.

Или другой пример: продавец предлагает вам дорогой те-
левизор за сто тысяч рублей. Вы отказываетесь. Тогда он го-
ворит: «Ну хорошо, у меня есть модель попроще, всего за
пятьдесят». Вы чувствуете, что он пошёл на уступку, вам ста-
новится неловко отказывать второй раз, и вы покупаете этот
телевизор за пятьдесят тысяч. Хотя пришли вы за телевизо-
ром за двадцать. Продавец и не надеялся продать вам стоты-
сячную модель, он с самого начала хотел продать пятидеся-
титысячную. Но если бы он сразу предложил её, вы бы тор-
говались или ушли. А через контраст с «запредельной» це-
ной пятидесятитысячная кажется вам «уступкой», и вы со-
глашаетесь, не торгуясь.

Как отказать, когда вас «задолжали»: психология
разрыва контракта

Теперь закономерный вопрос: как защитить себя от этого
тотального чувства долга, которое создают вокруг нас мани-
пуляторы? Как сказать «нет», когда вас только что угостили
чаем, сделали комплимент или уступили вам в чём-то? Как
разорвать этот невидимый контракт, который навязали вам
без вашего ведома?

Первый и самый важный шаг — осознать, что этот кон-



 
 
 

тракт существует. Чаще всего мы поддаёмся правилу взаим-
ного обмена автоматически, даже не задумываясь о том, что
нами манипулируют. Мы чувствуем дискомфорт, давление,
неловкость, но не понимаем, откуда это взялось. Поэтому
первый шаг — вывести это чувство в сознание. Если вам сде-
лали «бесплатный» подарок, спросите себя: «А зачем этот
человек это делает? Какую выгоду он получит, если я почув-
ствую себя обязанным?». Этот вопрос сразу возвращает вас
в состояние осознанности.

Второй шаг — переопределить подарок. Манипулятор
рассчитывает на то, что вы воспримете его угощение, ком-
плимент или время как «дар», который нужно «отработать».
Но вы можете переопределить это. Вы можете сказать себе:
«Это не дар, это рекламная акция. Это не комплимент, это
установка контакта. Это не уступка, это стратегия продажи».
Когда вы меняете ярлык, меняется и ваше чувство долга. Вы
перестаёте быть обязанным, потому что вы не просили этот
«подарок», вам его навязали.

Третий шаг — научиться принимать подарки без обяза-
тельств. Это сложно, потому что в нашей культуре заложе-
но: «Получил — отдай». Но вы можете просто сказать себе:
«Этот человек решил что-то мне дать. Это его выбор. Я не
обязан отвечать на это. Я могу просто поблагодарить и оста-
вить это без ответа». Это не грубость, это психологическая
защита. Вы вежливо благодарите за угощение, но вы не по-
купаете товар. Вы вежливо благодарите за комплимент, но



 
 
 

вы не соглашаетесь на сделку. Вы благодарите за уступку, но
вы не берёте на себя обязательств.

Самый сильный приём, который я рекомендую освоить,
— это техника «Заезженная пластинка». Мы подробно раз-
берём её в следующих главах, но уже сейчас я дам вам её
суть. Когда манипулятор давит на вас чувством долга, вы
просто повторяете одну и ту же фразу, как заезженная пла-
стинка, не вступая в дискуссию. Например: «Я понимаю, что
вы мне предложили скидку, но я не готов покупать этот то-
вар». И повторяете это снова и снова, независимо от того,
что вам говорят. Это не даёт манипулятору зацепиться за ва-
ше чувство вины.

Есть ещё один мощный психологический приём — «воз-
врат долга». Если вы чувствуете, что вас задолжали, вы мо-
жете «вернуть» услугу сразу, чтобы закрыть контракт. На-
пример, продавец дал вам бесплатный образец — вы можете
сразу ответить: «Спасибо, очень вкусно, я как раз искал та-
кой продукт, но сейчас у меня нет денег, я зайду через неде-
лю». Вы «отдали» информацию о своих намерениях, и кон-
тракт закрыт. Вы не взяли на себя обязательство купить, вы
только дали обратную связь. Или если коллега сделал вам
одолжение, вы можете тут же ответить взаимностью: «Спа-
сибо, что помог с отчётом, давай я сейчас принесу тебе ко-
фе». Вы отдаёте маленькую услугу сразу, и чувство долга ис-
чезает.

Но самый надёжный способ защиты — это не принимать



 
 
 

сомнительные «дары» вообще. Если незнакомый человек
подходит к вам с бесплатным сыром, вы можете вежливо от-
казаться: «Спасибо, я не голоден». Если кто-то делает вам
комплимент и тут же переходит к коммерческому предложе-
нию, вы можете сказать: «Спасибо за комплимент, но давай-
те перейдём к делу». Вы не даёте манипулятору возможно-
сти установить эту связь «дар — долг». Вы обрываете её в
зародыше.

Случай из практики: подарочная ручка, которая ре-
шила судьбу сделки

А теперь давайте разберём реальную, очень показатель-
ную историю, которая облетела все учебники по психологии
продаж и переговоров. Речь идёт о крупном производите-
ле офисной техники, который попытался продать свою про-
дукцию большой корпорации. Переговоры шли тяжело, цена
была высокой, конкуренты предлагали более выгодные усло-
вия. Команда продавцов уже почти потеряла надежду.

И тогда один из менеджеров применил гениальный ход,
основанный на правиле взаимного обмена. Во время оче-
редной встречи с генеральным директором корпорации он
вручил ему обычную, но очень стильную подарочную ручку.
Просто подарил. Никаких условий, никаких просьб, никаких
намёков. Сказал: «Это вам, просто как подарок, по случаю
нашего знакомства. Хотите пишите, хотите нет». Ручка не
была дорогой, может быть, пять долларов оптом.

Прошла неделя. Директор привык к этой ручке. Она ле-



 
 
 

жала у него на столе, и он машинально брал её, чтобы под-
писать документы. Она была удобной, приятной на ощупь.
Затем он встречался с другими поставщиками, и они проси-
ли его подписать контракты. Он брал эту ручку, потому что
она была под рукой. И каждый раз, подписывая бумаги чу-
жой ручкой, он вспоминал того менеджера, который подарил
ему этот подарок.

На следующей встрече с командой продавцов, когда они
снова начали обсуждение своей высокой цены, директор
вдруг почувствовал, что не может быть жёстким. Он не мог
сказать «нет» этим людям, потому что они были «хорошими
парнями», они подарили ему ручку. Они были «своими». Он
согласился на их условия. Сделка была подписана. Прибыль
составила миллионы долларов. А всё из-за пластиковой руч-
ки, которая стоила пять долларов.

Эта история — классический пример того, как прави-
ло взаимного обмена работает даже в крупном бизнесе, на
самом высоком уровне. Директор корпорации был умным,
опытным, он провёл сотни переговоров. Но правило взаим-
ного обмена оказалось сильнее его рациональности. Оно бы-
ло настолько древним и глубоким, что он не заметил, как
попался на удочку.

Почему это сработало? Потому что подарок был сделан
с искренней улыбкой, без прямого намёка на сделку. Он не
был «взяткой» в прямом смысле, потому что был слишком
мал. Он был просто жестом доброй воли. И этот жест создал



 
 
 

невидимую связь, которую директор не мог игнорировать.
Он чувствовал себя обязанным этим людям, и это чувство
перевесило логические аргументы о цене.

Такие истории происходят с нами каждый день. Ваш друг
приносит вам пирожки, а через час просит помочь перевезти
мебель. Ваша коллега угощает вас шоколадкой, а потом про-
сит подменить её на дежурстве. Ваш знакомый делает вам
комплимент внешности, а потом занимает крупную сумму
денег. Это всё одно и то же — правило взаимного обмена,
только в разных обёртках.

Как же не попасться в эту ловушку, если вы оказались
на месте директора? Главное — осознать, что подарок мо-
жет быть инструментом манипуляции, даже если он кажется
невинным. Вы можете просто принять подарок и сказать се-
бе: «Это просто подарок, я ничего не должен за него». Зву-
чит просто, но психологически это очень сложно сделать, по-
тому что наша культура учит нас быть благодарными и отве-
чать взаимностью. Но если вы будете тренироваться, у вас
получится.

И ещё один важный момент, о котором часто забывают:
правило взаимного обмена работает в обе стороны. Если вы
хотите расположить к себе человека, вы можете сделать ему
небольшой подарок или оказать маленькую услугу, не требуя
ничего взамен. Это создаст позитивное отношение к вам, и
в будущем он будет более расположен к вашим просьбам.
Но помните, что это мощное оружие, и использовать его на-



 
 
 

до с осторожностью и этикой. Нельзя использовать его для
откровенно невыгодных сделок или для обмана. Но для со-
здания позитивных рабочих отношений — это отличный ин-
струмент.

Практическое задание к главе:
В течение двух дней, каждый раз, когда кто-то делает вам

что-то хорошее (комплимент, угощение, маленькая услуга),
замечайте свои внутренние ощущения. Чувствуете ли вы
давление, что вы должны что-то сделать в ответ? Замечай-
те, как манипуляторы используют этот приём. Особенно об-
ратите внимание на ситуации, когда «подарок» сразу сопро-
вождается просьбой. Попробуйте в одной ситуации, где вас
пытаются «задалжить», использовать технику «Заезженной
пластинки» и повторить «Я не готов согласиться на это»
несколько раз. Обратите внимание на реакцию собеседника.
Скорее всего, он растеряется, потому что его любимый при-
ём перестал работать.



 
 
 

 
Глава 4. Пресуппозиции

или «чёрный рояль»
 

Что такое скрытые допущения и как они переписы-
вают историю

Представьте себе, что вы приходите в ресторан. Офици-
ант подходит к вашему столику, улыбается и говорит: «Что
будете заказывать на десерт?». Вы ещё не выбрали основное
блюдо, вы вообще не собирались заказывать десерт, но его
вопрос уже изменил вашу реальность. Сама структура фра-
зы содержит скрытое допущение, пресуппозицию: «Вы уже
закажете десерт, вопрос только в том, какой именно». Если
вы не обратите на это внимания, ваш мозг начнёт автома-
тически перебирать варианты десертов, и через минуту вы
уже будете разглядывать пирожные в меню, хотя пришли за
стейком.

Это и есть пресуппозиция — скрытое утверждение, ко-
торое встроено в структуру предложения и принимается на-
шим мозгом как данность, без критической проверки. Мы
проглатываем его вместе с основным сообщением, и оно на-
чинает работать, изменяя наше восприятие реальности. Это
как если бы кто-то подсыпал вам в чай маленькую таблетку,
которая меняет ваше настроение. Вы не замечаете таблетку,
вы замечаете только изменившееся настроение.



 
 
 

В профессиональном общении, в переговорах, в рекла-
ме, в политике пресуппозиции используются повсеместно. И
это, пожалуй, самый мощный, самый изощрённый и самый
незаметный инструмент вербального кодирования. Потому
что он работает не через убеждение, а через скрытую встрой-
ку фактов, которые вы неосознанно принимаете.

Давайте разберём несколько классических примеров.
Фраза: «Когда вы решите присоединиться к нам...». Вроде
бы простое предложение. Но внутри него уже сидит допу-
щение, что вы обязательно решите присоединиться. Вопрос
только во времени. Ваш мозг слышит «когда» и начинает ис-
кать временные рамки, а не искать причины отказаться. И
это меняет всю логику вашего мышления. Вы уже думаете не
«присоединяться или нет», а «когда именно». Манипулятор
сдвинул ваш фокус внимания с выбора решения на выбор
срока.

Или знаменитая фраза из рекламы: «Почувствуйте разни-
цу, купив новый автомобиль». Здесь пресуппозиция: «Раз-
ница существует и она приятна». Вас даже не спрашивают,
хотите ли вы её почувствовать. Вас просто просят сделать
это. И ваш мозг соглашается, потому что ему не предложили
другого варианта.

Или вот ещё: «Насколько часто вы сталкиваетесь с этой
проблемой?». Вопрос предполагает, что проблема существу-
ет. Вы уже согласились, что у вас есть эта проблема, просто
отвечая на вопрос. Вы уже признали её существование. А



 
 
 

дальше манипулятор предложит вам решение этой пробле-
мы, и вы с большей вероятностью согласитесь, потому что
вы уже согласились, что проблема есть.

Как я называю это явление в своей практике? «Чёрный
рояль». Почему рояль? Потому что есть известная психоло-
гическая техника: вы входите в комнату и говорите: «Пере-
станьте думать о чёрном рояле». Что происходит? В вашей
голове мгновенно возникает образ чёрного рояля. Вы не мо-
жете не думать о нём, потому что само отрицание вызыва-
ет образ. Пресуппозиции работают так же: они вбрасывают
в сознание образы и идеи, которые вы не можете игнориро-
вать, даже если пытаетесь с ними бороться.

Теперь давайте заглянем в историю. Пресуппозиции ис-
пользовались с древнейших времён. В судебных заседани-
ях адвокаты спрашивали подсудимых: «Вы перестали бить
свою жену?». Если подсудимый отвечал «Да», он признавал-
ся в том, что бил её раньше. Если отвечал «Нет», он призна-
вался, что бьёт её до сих пор. Ловушка закрывалась с обеих
сторон, потому что в вопросе уже было скрыто допущение,
что он бьёт жену. Только очень внимательный и подготов-
ленный человек мог ответить на этот вопрос правильно: «Я
не бил свою жену никогда». Но для этого нужно было распо-
знать пресуппозицию и выйти из неё.

В современной журналистике этот приём тоже очень по-
пулярен. Вопрос: «Как вы оцениваете последствия своего
необдуманного поступка?». Уже содержит два допущения:



 
 
 

что поступок был необдуманным и что у него есть послед-
ствия. Отвечая на этот вопрос, вы автоматически соглашае-
тесь с этими допущениями. Вы уже проиграли, даже если у
вас есть оправдания. Журналист ждёт вашего ответа, чтобы
приписать вам то, что вы якобы признали.

А теперь давайте разберём, какие виды пресуппозиций
существуют и как они работают на практике.

Фразы, которые исключают возможность отказа
Есть целый класс фраз, которые построены так, что отказ

от них звучит абсурдно или логически невозможен. Это одна
из самых любимых техник манипуляторов, потому что она
позволяет добиться согласия без прямого давления. Вы не
говорите человеку «сделай это», вы создаёте ситуацию, в ко-
торой не сделать это — нелепо.

Например, фраза: «Вы не против, если я закрою дверь?».
На первый взгляд, это вежливый вопрос. Но если подумать,
вы можете отказать? Скажете: «Нет, я против»? Это вы-
глядит грубо и подозрительно. Зачем вы против закрытой
двери? Вы либо хотите, чтобы вас слышали, либо боитесь
остаться наедине с этим человеком. В девяноста девяти слу-
чаях из ста человек отвечает: «Нет, не против», — и тем
самым даёт согласие. Хотя никакого согласия по сути и не
требовалось. Вы просто создали ситуацию, в которой отказ
неудобен.

То же самое с фразой: «Можно мне задать вам личный во-
прос?». Вы когда-нибудь отвечали «нет» на это? Наверное,



 
 
 

нет. Потому что отказ выглядит как трусость, закрытость,
нежелание общаться. Вы говорите: «Да, можно», — и тем
самым автоматически открываете дверь для любого личного
вопроса. Вы согласились на него, ещё не зная, о чём он бу-
дет. Это и есть скрытая команда.

Или: «Вы не будете возражать, если я попрошу вас о
небольшой услуге?». Опять та же конструкция. Вы говорите
«нет» — значит вы плохой человек, который отказывает в
услуге. Вы говорите «да» — и вы уже согласились на услу-
гу, не зная, какая она. Манипулятор встроил свою команду
в структуру вежливого вопроса, и вы проглотили наживку.

Такие фразы особенно опасны в деловых переговорах.
Представьте, что ваш партнёр говорит: «Вы согласны с тем,
что мы должны действовать быстро, чтобы не упустить мо-
мент?». Если вы скажете «нет», вы будете выглядеть как че-
ловек, который не понимает динамики рынка, который мед-
лительный и неэффективный. Вы скорее скажете «да», по-
тому что это звучит разумно. А затем партнёр подведёт вас к
тому, что его конкретное действие — это и есть «быстрое ре-
шение». Вы уже согласились с принципом, теперь вам слож-
но отказаться от метода.

Или ещё более тонкий вариант: «Учитывая, что мы оба
заинтересованы в результате...». Фраза предполагает, что вы
оба заинтересованы в одном и том же результате. Вы не мо-
жете сказать: «Нет, я не заинтересован». Это разрушит пе-
реговоры. Вы киваете. И потом манипулятор говорит: «То-



 
 
 

гда давайте подпишем этот контракт». Вы согласились с об-
щим интересом, теперь вам сложно сказать «нет» конкрет-
ному предложению, потому что оно подаётся как реализация
этого общего интереса.

В личных отношениях этот приём работает не менее эф-
фективно. Один из партнёров может сказать: «Мы же оба хо-
тим, чтобы наши отношения были гармоничными, правда?».
Другой партнёр не может отказаться, иначе он выглядит как
тот, кто хочет конфликтов. Потом следуют требования: «То-
гда почему ты так часто задерживаешься на работе?». Или:
«Тогда почему ты не уделяешь мне внимание?». Человек уже
согласился на «гармонию», и теперь все его поступки оцени-
ваются через эту призму. Ему труднее защищаться, потому
что он сам подписался под этим критерием.

Как же защититься от таких фраз-ловушек? Есть два спо-
соба. Первый — осознать структуру. Когда вы слышите во-
прос, в который уже зашит ответ, вы можете просто не при-
нимать его правил. Вы не отвечаете «да» или «нет» на встро-
енное допущение, а переходите на уровень выше. Например,
на вопрос «Вы не против, если я закрою дверь?» вы можете
ответить: «А зачем вам её закрывать?». Вы не принимаете
условия игры, вы переопределяете её. Или на фразу «Когда
вы решите присоединиться...» вы можете сказать: «Я пока
не решаю, присоединяться ли вообще». Вы выходите из пре-
суппозиции, вы разрушаете её.
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