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Максим Власов
Контур влияния

 
Пролог

 
Прямо сейчас, пока вы читаете эту страницу, ваш мозг уже принял три решения, о кото-

рых вы не подозреваете. Одно из них — продолжать читать. Два других вы узнаете позже, если
хватит честности.

Это не книга о том, как стать «лучшей версией себя». Лучшая версия себя — это мар-
кетинговый слоган для людей, которые покупают курсы в три часа ночи, потому что им стало
одиноко. Это книга о том, как перестать быть чужим скриптом, запущенным на вашем железе
без вашего согласия.

Вы — не свободны. Не в том смысле, в котором это звучит на мотивационных плакатах.
А в том, что ваш «свободный выбор» на девяносто процентов собран из чужих ожиданий, гор-
мональных пиков, когнитивных багов и рекламных таргетов, которые вы даже не заметили.
Вы думаете, что решили. Вы не решили. Вы отреагировали. А потом ваш мозг — этот гени-
альный, неутомимый адвокат — сочинил красивую историю о том, почему это было именно
ваше решение.

Хорошая новость: прошивку можно перепрошить. Условно плохая новость: придётся
работать.

Эта книга написана как инженерная документация. Здесь нет «потоков энергии», «вибра-
ций Вселенной» и «секретов, которые скрывают от вас». Здесь есть архитектура: железо вашего
тела, ядро ваших мотивов, интерфейс вашей речи, сеть ваших отношений и привилегирован-
ный доступ к собственной операционной системе. Мы будем разбирать каждый слой, находить
уязвимости, патчить дыры и писать новый код.

Каждая глава заканчивается практическим заданием. Не «подумайте об этом». А сде-
лайте. Запишите. Засеките. Проверьте на себе. Теория без внедрения — это справка о болезни,
которую вы не лечите.

Три правила перед стартом. Первое: будет неприятно. Вы увидите, сколько ваших «убеж-
дений» — это чужие голоса, записанные на автоответчик в семь лет. Второе: не торопитесь.
Лучше одна глава, прожитая за неделю, чем пятнадцать проглоченных за ночь и забытых к
утру. Третье: не верьте мне на слово. Проверяйте. Спорьте. Пробуйте. Если что-то не работает
— значит, вы делаете что-то по-своему, и это уже начало свободы.

Вы держите в руках инструкцию к самому сложному устройству, с которым вам прихо-
дилось иметь дело. К себе.

Инструкция написана без гарантии. Но с одной оговоркой: если вы дочитаете до конца и
выполните хотя бы половину заданий, вы больше никогда не сможете смотреть на мир преж-
ними глазами. Это необратимо. Как обновление прошивки: откатиться на старую версию уже
не получится.

Переверните страницу. Система загружается.



М.  Власов.  «Контур влияния»

6

 
Глава 1. Иллюзия рациональности: почему

ваш мозг — это адвокат, а не учёный
 

Представьте себе пульт управления ядерным реактором. Сотни датчиков, мигающие
индикаторы, сложные протоколы безопасности. Оператор проходит годы обучения, чтобы
понимать каждый сигнал. Теперь представьте, что этот же оператор возвращается домой,
садится за руль автомобиля и вливается в плотный поток трафика. Он не думает об аэродина-
мике, не высчитывает траекторию каждого манёвра и не анализирует химический состав топ-
лива. Он просто едет, слушая радио и обдумывая планы на вечер.

Пока он не совершает ошибку. Резкое торможение впереди идущей машины. Удар.
Скрип металла. В следующие тридцать секунд этот высококвалифицированный специалист,
привыкший к рациональному анализу, превращается в генератор оправданий. «Водитель спе-
реди тормозил без причины». «Слепило солнце либо слепили фары встречных машин».
«Дорога была скользкой».

Его мозг — этот сложнейший биологический компьютер — мгновенно запускает про-
цесс, который мы будем называть «Адвокатским протоколом». Задача протокола — не уста-
новить истину, а защитить целостность эго.

Этот процесс запускается не через минуту после события. Он запускается быстрее, чем
оператор осознаёт сам факт удара. Нейробиологические исследования показывают, что эмо-
циональная оценка события и поиск виноватого вовне происходят в миндалевидном теле и
вентромедиальной префронтальной коре за миллисекунды до того, как информация достигает
зон, ответственных за сознательное логическое рассуждение. Это означает, что наш гипотети-
ческий оператор не просто лжёт себе. Он искренне верит в ту версию реальности, которую
сконструировал его мозг для его же защиты. Он не ищет правду. Он ищет алиби.

Эта книга начнётся с самого неприятного и самого важного открытия для любого чело-
века, стремящегося обрести Root-доступ к своему сознанию: вы не думаете. Вы постфактум
объясняете себе то, что уже решили на более глубоких, неосознаваемых уровнях системы. По
умолчанию ваш разум — это не учёный, который ставит эксперименты и проверяет гипотезы.
В автоматическом режиме он — высокооплачиваемый адвокат, нанятый вашими инстинктами,
страхами и социальными программами для того, чтобы оправдывать уже совершённые выборы.
Аналитическое мышление, способное на поиск истины, существует, но оно требует колоссаль-
ных затрат энергии и включается лишь тогда, когда вы осознанно берете управление на себя.

Понимание этого механизма — не повод для цинизма или отчаяния. Это точка входа
в инженерию. Пока вы верите в миф о собственной рациональности, вы остаётесь предсказу-
емым объектом для манипуляций. Как только вы видите исходный код своей прошивки, вы
получаете шанс его переписать. Мы начинаем с уровня Hardware — с биологических и психо-
физиологических ограничений, которые определяют ваше поведение до того, как вы успеваете
подумать.

Чтобы понять, почему нас так легко взломать, нужно разобрать архитектуру процесса
принятия решений на уровне байтов и кода. Традиционная модель мышления предполагает
линейную последовательность: я вижу факты, я анализирую факты, я принимаю решение. На
самом деле последовательность иная: я чувствую, я принимаю решение, я нахожу факты, чтобы
оправдать решение. Разберём этот баг подробно.

В 1960-х годах нейропсихолог Роджер Сперри и его коллега Майкл Газзанига прово-
дили эксперименты с пациентами, перенёсшими операцию по рассечению мозолистого тела
— пучка нервных волокон, соединяющего правое и левое полушария. Эти пациенты, извест-
ные как «люди с расщеплённым мозгом», позволили учёным увидеть то, что обычно скрыто. В
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одном из ключевых экспериментов пациенту показывали две картинки: правому глазу [левому
полушарию, отвечающему за речь] — изображение куриной лапы, а левому глазу [правому
полушарию, немому, но обрабатывающему визуальные паттерны] — заснеженную дорогу.
Затем пациента просили выбрать из множества картинок те, которые ассоциируются с увиден-
ным. Правая рука [управляемая левым полушарием] указала на курицу. Левая рука [управля-
емая правым полушарием] указала на лопату для снега.

Это логично. Но затем последовал главный вопрос: «Почему вы указали на лопату?»
Левое полушарие, которое отвечает за речь и не видело заснеженную дорогу [оно видело только
куриную лапу], должно было бы ответить: «Не знаю». Вместо этого пациент, не моргнув глазом,
выдал рациональное объяснение: «Ну, лопата нужна, чтобы убирать курятник».

Газзанига назвал это «левым полушарием-интерпретатором». Этот модуль мозга
неустанно создаёт связные рассказы из доступных ему данных, даже если данные неполные,
противоречивые или отсутствуют вовсе. Он не говорит: «Ошибка системы. Данные не най-
дены». Он мгновенно генерирует правдоподобную историю. Этот процесс называется конфа-
буляцией — неосознанным заполнением пробелов в памяти или восприятии вымышленной,
но внутренне логичной информацией.

Применение к реальной жизни прямое. Когда вы испытываете беспричинную тревогу,
ваш левый интерпретатор не позволит вам просто сказать: «Мне тревожно по неизвестной био-
логической причине». Он найдёт, за что зацепиться: дедлайн на работе, невысказанная обида
на партнёра, общий фон нестабильности в мире. Когда вы чувствуете внезапную антипатию к
новому знакомому, ваш разум не скажет: «Возможно, у него тембр голоса совпадает с частотой,
которая вызывает у меня раздражение на уровне ствола мозга». Нет, он создаст историю: «Он
высокомерен», «У него бегающие глаза», «Мне не нравится его энергетика». Вы будете верить
в эти истории, потому что они созданы тем же механизмом, который создаёт ваше чувство «Я».

Второй удар по мифу о рациональности нанёс Антонио Дамасио. Его работа с пациен-
тами, имеющими повреждения вентромедиальной префронтальной коры [области, связываю-
щей эмоции с процессами принятия решений], показала, что люди, утратившие способность
чувствовать эмоциональную окраску своих мыслей, становятся не сверхрациональными маши-
нами, а глубоко дисфункциональными существами. Они могут анализировать информацию
бесконечно, но не могут принять ни одного решения.

Дамасио предложил «гипотезу соматических маркеров». Суть её в том, что когда мы
сталкиваемся с выбором, наш мозг не запускает чистый логический анализ всех «за» и «про-
тив». Вместо этого он мгновенно генерирует телесное ощущение [соматический маркер] —
лёгкое сжатие в животе, учащение пульса, микронапряжение в мышцах — которое сигнали-
зирует: «Это опасно» или «Это приятно». Этот сигнал основан на прошлом опыте, на генети-
ческих предрасположенностях, на социальных нормах. И этот сигнал появляется до того, как
мы осознаём, что вообще делаем выбор.

Выбор между двумя предложениями о работе — это не таблица Excel с весами критериев.
Это сложный танец соматических маркеров. Одно предложение, несмотря на более высокую
зарплату, вызывает смутное чувство тяжести, потому что офис напоминает школу, где над вами
издевались. Второе, с меньшим доходом, ощущается как глоток свежего воздуха, потому что
начальник улыбается так же, как любимая тётя в детстве. Затем включается левополушарный
интерпретатор и создаёт рациональную историю: «Я выбрал второй вариант, потому что там
больше возможностей для роста». Ложь. Вы выбрали его, потому что ваше тело помнит. Ваше
сознание лишь подписало документ, который был уже составлен.

Даниэль Канеман ввёл различие между Системой 1 и Системой 2. Система 1 — быстрая,
автоматическая, эмоциональная, стереотипная. Она работает всегда. Система 2 — медленная,
аналитическая, требующая усилий. Она включается только тогда, когда Система 1 сталкива-
ется с проблемой, которую не может решить на автомате.



М.  Власов.  «Контур влияния»

8

Ключевое слово здесь — «усилие». Работа Системы 2 требует значительных энергетиче-
ских затрат. Мозг — это орган, составляющий около двух процентов массы тела, но потреб-
ляющий около двадцати процентов энергии. Эволюция не терпит расточительства. Ваш мозг
— экономный процессор. Он стремится к «когнитивной лёгкости». Если задача может быть
решена с помощью простых эвристик, стереотипов и эмоциональных паттернов, мозг не будет
тратить драгоценный ресурс на включение сложного логического анализа.

Это создаёт гигантскую поверхность для атаки. Манипулятор, понимающий принцип
когнитивной лёгкости, будет создавать ситуации, в которых жертва находится под давлением
времени, усталости или информационной перегрузки. В этих условиях Система 2 отключается
первой. Остаётся Система 1 — набор рефлексов и шаблонов. Достаточно подсунуть правиль-
ный стимул, и вы получите предсказуемый ответ.

Классический пример — эксперименты Роберта Чалдини с принципом «Дорого значит
хорошо». Туристам предлагали купить ювелирные украшения. Когда цену по ошибке подняли
в два раза, продажи не упали — они выросли. Логика отсутствовала полностью. Работал сома-
тический маркер: высокая цена = эксклюзивность = качество. Покупатели, не являющиеся экс-
пертами в ювелирном деле, не анализировали чистоту камня и качество огранки. Они исполь-
зовали эвристику: «Раз дорого, значит, стоит того».

Ваш мозг ленив. И это не оскорбление, а инженерная констатация факта. Он ленив,
потому что лень — это эффективная стратегия выживания, закреплённая миллионами лет
эволюции. Проблема в том, что хакеры, стремящиеся взломать именно вас, знают о вашей лени
больше, чем вы сами.

Итак, три бага в прошивке создают фундаментальную уязвимость. Левополушарный
интерпретатор постоянно создаёт иллюзию понимания и причинности там, где её нет. Сома-
тические маркеры предрешают наши выборы на телесном уровне, до включения сознания.
Когнитивная лень [предпочтение Системы 1] заставляет нас принимать эти автоматические
решения как свои собственные, лишь изредка включая аналитику.

Традиционная философия и поп-психология предлагают «думать рационально». Это бес-
полезный совет. Вы не можете заставить себя «думать рационально» в моменте, потому что
«вы», которому нужно думать, появляется на сцене уже после того, как решение принято на
уровне соматических маркеров и защищено интерпретатором. Борьба с собственной прошив-
кой в реальном времени — это бой с призраком.

Здесь возникает вопрос, который нельзя обойти: если сознание не управляет реакцией в
моменте, зачем вообще читать эту книгу и выполнять упражнения? Ответ прост, и он встроен
в саму архитектуру, которую мы только что разобрали. Адвокат не может остановить решение.
Но адвокат способен разобрать дело после процесса — и подать апелляцию, которая изменит
прецедент для всех будущих дел. Вы не можете вмешаться в ту долю секунды, когда сомати-
ческий маркер уже запустил каскад. Но вы можете сесть вечером, открыть журнал и разобрать
цепочку: вот телесный сигнал, вот стереотип, который мозг использовал для его объяснения,
вот история, которую интерпретатор сочинил для защиты эго. Этот разбор не возвращает вас
в прошлое. Он перепрошивает будущее.

Каждая осознанно разобранная реакция создаёт новую нейронную связь, которая в сле-
дующий раз перехватит управление на долю секунды раньше. Вы не боретесь с прошивкой в
реальном времени. Вы переписываете её после сбоя, в спокойном режиме, как инженер, кото-
рый разбирает лог ошибки и патчит код. Адвокат, который научился аудировать собственные
дела, превращается в программиста. Именно это мы и будем делать дальше.

Нам необходим новый алгоритм. Вместо того чтобы пытаться заставить мозг работать как
учёный [что противоречит его архитектуре], мы используем его свойство работать как адвокат
себе во благо. Мы перестаём спрашивать: «Почему я думаю, что это правда?» и начинаем
спрашивать: «Какую функцию выполняет эта мысль для моей текущей системы?».
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Это называется картированием мотивов.
Не пытайтесь опровергнуть свои убеждения. Это война, которую вы проиграете. Вме-

сто этого отследите, какое эмоциональное состояние это убеждение защищает. Мысль — это
не единица информации, это конечный продукт работы более глубоких слоёв системы. Это
выхлоп трубы, а не двигатель.

Пример. Вы едете в метро, и вас случайно толкает неопрятный человек. В вашей голове
мгновенно вспыхивает мысль: «Как же бесит это быдло, вечно они лезут внаглую». Наивный
подход: попытаться подавить раздражение и убедить себя, что все люди равны. Это репрессия,
которая либо не сработает, либо выльется в пассивную агрессию.

Инженерный подход: зафиксировать вспышку и провести трассировку. Почему ваш мозг
сгенерировал эту мысль? Потому что физический контакт с незнакомцем нарушил вашу лич-
ную границу, вызвав микровсплеск кортизола — гормона стресса. Мозг получил сигнал:
«Угроза». Система 1 мгновенно нашла объяснение: «Это угроза, потому что этот человек —
"чужой" и "грязный"». Она использовала стереотип [эвристику], чтобы объяснить неприят-
ное телесное ощущение. Затем левый интерпретатор завершил картину: «Это не я просто не
выспался и поэтому раздражителен, это объективная реальность — вокруг быдло».

Картирование мотивов не борется с мыслью «это быдло». Оно распознаёт цепочку: телес-
ный дискомфорт, активация стереотипа для объяснения дискомфорта, легитимизация стерео-
типа через псевдологичный вывод. Вы перестаёте быть «человеком, которого бесит быдло».
Вы становитесь наблюдателем, который видит: «Моя система испытывает стресс из-за вторже-
ния в личное пространство. Она ищет простейший способ снизить тревогу, приписывая вину
внешнему объекту».

Это знание не устраняет первичную эмоцию [она биологична], но оно отключает вторич-
ный цикл: чувство вины за раздражение [«Я плохой человек»] и праведный гнев [«Мир плох»].
Оно даёт вам паузу. А в этой паузе и зарождается настоящий контроль.

Это и есть первая строка кода, которую вы внедряете в свою прошивку: «Моя первая
мысль — это не моё мнение, а диагностический сигнал состояния моей биологии».

Теория бесполезна без внедрения. Знание о том, как работает мозг, не защищает от мани-
пуляций, если вы не можете применить его в моменте, когда вас захлёстывают эмоции или
когда вы устали. Нужна тренировка. Переходим к первой практической симуляции.

В течение следующих двадцати четырёх часов [или хотя бы для трех-пяти самых ярких
эпизодов за день] вы будете вести журнал «Инженерного аудита». Ваша цель — не изменить
своё поведение, а собрать данные о его реальной архитектуре.

В течение дня ловите момент, когда у вас возникает сильная эмоциональная реакция:
раздражение, тревога, вспышка гнева, острая радость, зависть, злорадство. Триггером может
быть что угодно: резкое письмо от коллеги, новость, прочитанная в интернете или увиденная
по телевизору, привлекательный человек в кафе, замечание партнёра.

Как только вы осознали эмоцию, остановитесь. Если вы на людях, просто замрите на
несколько секунд и переведите фокус внутрь. Если вы одни, достаньте телефон или блокнот.
Запишите физическое ощущение. Не называйте его абстрактно «злость». Опишите его как
датчик. Где вы это чувствуете? Сжатие в груди? Тепло в лице? Напряжение в шее? Комок в
горле? Спазм в желудке? К примеру, триггер — начальник в чате написал «Зайдите ко мне».
Ощущение — резкое напряжение в солнечном сплетении, холод в ладонях, сжатие челюстей.

Затем зафиксируйте, какую мысль сгенерировал ваш левый интерпретатор в ответ на
этот соматический маркер. Запишите дословно, без цензуры. Например: «Чёрт, я опять что-
то напортачил. Он будет орать. Надо срочно придумать оправдание. Как же он меня достал».

Теперь задайте себе ключевой инженерный вопрос: «Какую функцию выполняет эта
мысль для моего организма прямо сейчас?» Возможные варианты: снижение неопределённо-
сти [мозг предпочитает известный негативный сценарий неизвестности и пытается «предска-



М.  Власов.  «Контур влияния»

10

зать» беседу], мобилизация [мысль об оправдании — это попытка выстроить защиту, вернуть
чувство контроля], проекция [раздражение на начальника — это перенос вашего собственного
страха на внешний объект; сердиться на него легче, чем на свою уязвимость].

Сформулируйте ситуацию заново, с позиции инженера-наблюдателя, а не участника. Это
не аффирмация и не позитивное мышление. Это констатация факта. Например: «Моя система
восприняла асимметричный сигнал от доминантной особи как потенциальную угрозу статусу.
Был запущен стандартный протокол стресса — и мозг тут же накидал тревожных сценариев,
опираясь на прошлый опыт общения с авторитетами. Рациональных данных о содержании
предстоящего разговора у меня не было».

Запишите, как изменилось ваше состояние после этого анализа. У большинства людей
снижается интенсивность эмоции на тридцать–пятьдесят процентов. Это связано с тем, что
вы переключили мозг из режима «Проживание угрозы» [Система 1] в режим «Анализ дан-
ных» [Система 2]. Вы буквально переключили питание с эмоционального контура на когни-
тивный. Вы потратили энергию на анализ, и у мозга стало меньше ресурсов на панику.

Проделайте этот цикл хотя бы пять–семь раз за день. Это будет утомительно. И это нор-
мально. Вы намеренно заставляете свой мозг работать в энергозатратном режиме. Вы взламы-
ваете принцип когнитивной лёгкости, лишая манипуляторов возможности управлять вами на
автопилоте.

К концу суток перечитайте свой журнал. Вы увидите пугающую закономерность: боль-
шинство ваших решений и реакций в течение дня были полностью детерминированы не
внешними обстоятельствами, а комбинацией телесного дискомфорта [голод, недосып, холод,
неудобная обувь] и автоматических историй, сгенерированных интерпретатором. Вы поймёте,
что управляли своей жизнью ровно в той степени, в какой водитель управляет машиной, у
которой намертво заклинило руль, а лобовое стекло закрашено чёрной краской.

Этот опыт может вызвать дискомфорт. Это тоже нормально. Правда редко бывает при-
ятной. Но в этом неприятном знании скрыт чит-код.

Проделанная симуляция — это первый шаг к пересборке. Но не думайте, что вы уже
научились контролировать свой разум. Вы только начали видеть масштаб проблемы. Ваш мозг-
адвокат хитёр. Он не сдастся без боя. Как только вы начнёте практиковать наблюдение, он
адаптируется. Он начнёт создавать более тонкие, изощрённые оправдания для ваших импуль-
сов. Он научится использовать ваш новый язык [«Я осознаю, что это соматический маркер,
но...»] для того, чтобы легитимизировать старые деструктивные паттерны.

Вот почему простого «осознания» недостаточно. Вам нужен новый паттерн поведения,
который мы будем называть «Протоколом задержки реакции».

Этот протокол — ваш первый скрипт для защиты от чужого влияния. [Подробно архи-
тектуру и все виды пауз мы разберем в отдельной главе «Стратегическое молчание», а пока
просто внедрите базовый принцип]. Он базируется на простом принципе: любое внезапное
предложение, требование или провокация, вызывающая мгновенный эмоциональный отклик,
— это атака на вашу Систему 1. Цель атакующего — заставить вас отреагировать до того, как
включится Система 2.

Реализация проста. Почувствовали позыв согласиться, отказать, оправдаться, напасть?
Ваше тело напряглось? Это сигнал. Замрите. Максимально нейтрально скажите: «Мне нужно
время, чтобы это обдумать». Или просто промолчите. Пауза. Даже секундная. Это разрывает
рефлекторную дугу. Затем физически или ментально отстранитесь. Переведите взгляд на пред-
мет. Сделайте медленный вдох. Почувствуйте вес своего тела. Это возвращает вас из виртуаль-
ной реальности угрозы в физическое настоящее. И наконец, задайте себе один вопрос: «Чего
они ожидают от меня прямо сейчас?» Не «Что я хочу?» и не «Что правильно?». Вопрос о
внешнем ожидании помогает вырваться из привычной цепочки мыслей и встать в позицию
аналитика — чтобы спокойно оценить, как ведёт себя другая сторона.
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Пример. К вам подходит коллега с просьбой: «Слушай, можешь завтра выйти за меня
на смену? Ты же всё равно свободен?» Ваша Система 1, натренированная на социальное одоб-
рение, уже готова сказать: «Да, конечно» [соматический маркер удовольствия от того, что вы
«хороший»]. Включается протокол. Пауза. Вдох. Вопрос: «Чего он ожидает?» Ответ: «Он ожи-
дает, что я не смогу отказать из-за страха показаться эгоистом». Это знание не говорит вам,
что делать. Оно лишь отключает автоматическую реакцию. Теперь вы можете выбрать «Да»,
можете выбрать «Нет», но это будет ваш сознательный выбор, а не рефлекс.

Мы начали с иллюзии рациональности, потому что это базовый баг. Все остальные уяз-
вимости строятся на нём. Не понимая, как вас можно заставить действовать в обход логики, вы
не поймёте, как работают гормоны стресса. В следующей главе мы спустимся на уровень ниже
— к чистому железу. Мы рассмотрим, как усталость, голод, недосып и химия мозга напрямую
определяют вашу способность сопротивляться чужой воле. Вы узнаете, почему ваш началь-
ник назначает важные встречи на конец рабочего дня и почему допросы проводят ночью. Мы
перейдём от теории багов к анализу энергетического бюджета.

Но прежде чем двигаться дальше, вы должны сделать выбор. Вы можете закрыть эту
книгу и остаться в уютной иллюзии, что ваши решения — это результат ваших свободных
и рациональных мыслей. В этой иллюзии тепло, предсказуемо и не нужно работать. Или вы
можете признать, что ваша текущая версия прошивки устарела, полна дыр и эксплуатируется
всеми, от маркетологов до ваших близких. Этот выбор — не рациональный акт. Это прыжок.
Но именно с этого прыжка начинается пересборка.

Продолжайте практиковать аудит. Данные, которые вы соберёте о себе, станут фунда-
ментом для установки нового программного обеспечения. Пока вы просто смотрите. Но уже
скоро вы начнёте писать собственный код.
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Глава 2. Энергетический бюджет: влияние

как ресурс. Почему уставший человек
управляем. Гормоны стресса и иерархия

 
В три часа ночи в камере предварительного заключения сидит человек. Ему не дают спать

уже вторые сутки. Яркий свет бьёт в глаза, в помещении холодно, на столе перед ним стоит
нетронутая чашка с остывшим чаем. Следователь, который ведёт допрос, не повышает голос.
Он говорит спокойно, почти дружелюбно, повторяя одни и те же вопросы по кругу. Человек
понимает, что происходящее незаконно, что ему нужен адвокат, что любое сказанное слово
может быть использовано против него. Он понимает это на каком-то абстрактном уровне, но
его тело уже не подчиняется этому пониманию. Его разум, истощённый до предела, ищет не
истину и не стратегию защиты. Он ищет единственное, что сейчас имеет значение: способ
прекратить этот бесконечный дискомфорт.

Через какое-то время человек подписывает признание. Не потому, что сломался под дав-
лением угроз. Их и не было, этих угроз, вообще. А потому, что его мозг, доведённый до состо-
яния энергетического банкротства, принял единственное доступное ему решение: обменять
долгосрочную безопасность на немедленное облегчение.

Это не сцена из антиутопии. Это стандартная операционная процедура, описанная в
учебниках по проведению допросов и применяемая в той или иной форме по всему миру.
Её эффективность основана не на жестокости, а на глубоком понимании биологии. Тот, кто
контролирует ваш сон, вашу еду, вашу температуру и ваш уровень стресса, контролирует не
просто ваше настроение. Он контролирует саму архитектуру вашего мышления. Он отключает
вашу Систему 2, оставляя вас один на один с примитивной, рефлекторной Системой 1, которая
думает только о выживании здесь и сейчас.

Эта глава посвящена энергетическому бюджету. Мы опустимся на уровень чистого
железа, туда, где решения принимаются не словами и не мыслями, а концентрацией глюкозы
в крови, уровнем кортизола и степенью активации симпатической нервной системы. Мы пой-
мём, почему уставший человек управляем, и выведем из этого правила, которые позволят вам
никогда не оказаться на месте того человека в камере.

Начнём с простого факта, который большинство людей игнорирует в повседневной
жизни: мышление — это физиологический процесс, требующий огромных энергетических
затрат. Напомню: мозг весит около полутора килограммов — два процента массы тела — и при
этом в состоянии покоя потребляет около двадцати процентов всей дневной энергии. И это
лишь базовое потребление. Когда вы решаете сложную задачу, концентрируетесь на перегово-
рах или пытаетесь сдержать эмоциональную реакцию, потребление энергии в отдельных участ-
ках мозга возрастает многократно. Это не метафора. Это буквально электрическая активность
нейронов, требующая постоянной подпитки в виде глюкозы и кислорода.

Проблема в том, что ресурсы, доступные мозгу в каждый конкретный момент, строго
ограничены. Организм не хранит неограниченные запасы быстрой энергии. Уровень глюкозы
в крови колеблется в течение дня, и мозг чрезвычайно чувствителен к этим колебаниям. Зна-
менитые эксперименты Роя Баумайстера, посвящённые феномену «истощения эго», сегодня
активно пересматриваются и критикуются академической наукой. Однако на уровне практиче-
ской физиологии базовая закономерность остаётся неоспоримой: акты жесткого самоконтроля
и принятия сложных решений в условиях стресса истощают наш когнитивный ресурс. Если вы
потратили его на то, чтобы удержаться от лишнего куска торта, у вас останется меньше сил на
то, чтобы аргументированно отказать назойливому коллеге. Если вы провели час, разбираясь
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в запутанном договоре, вы с большей вероятностью согласитесь на невыгодные условия, когда
у вас не останется когнитивного топлива для дальнейшего анализа.

В одном из самых наглядных исследований на эту тему учёные наблюдали за судьями,
рассматривающими прошения об условно-досрочном освобождении. Вероятность положи-
тельного решения в начале рабочего дня, сразу после завтрака, составляла около шестидесяти
пяти процентов. Затем она неуклонно снижалась. К концу утренней сессии, перед обедом, она
падала почти до нуля. После перерыва на обед, когда судьи восстанавливали уровень глюкозы,
вероятность снова подскакивала до шестидесяти пяти процентов. И снова падала к вечеру.

Хотя в последние годы в нейробиологии ведутся споры о том, что именно сыграло глав-
ную роль в этом эксперименте — падение уровня глюкозы или накопившаяся когнитивная
усталость от количества сложных дел, — практический вывод остаётся неизменным. Но самое
тревожное здесь не то, что уставшие судьи становятся более консервативными и реже отпус-
кают заключённых. Самое тревожное то, что сами судьи, отвечая на вопросы, искренне счи-
тали, что их решения основаны исключительно на фактах дела и правовых нормах. Они не
осознавали, что их профессиональное суждение было в значительной степени функцией от
времени последнего приёма пищи.

Это возвращает нас к первой главе, к иллюзии рациональности. Мозг-адвокат снова
выполняет свою работу: он создаёт правдоподобное объяснение для решения, которое на
самом деле было продиктовано усталостью, голодом или уровнем кортизола. Судья говорил
себе: «Этот заключённый не демонстрирует достаточных признаков исправления», тогда как
его нейробиология говорила: «Энергии мало, проще отказать, чем анализировать риски». Мы
все такие судьи. Мы все принимаем жизненно важные решения, не отдавая себе отчёта в том,
сколько глюкозы сейчас в нашей крови и насколько истощены наши префронтальные контуры.

Теперь добавим к этому второй фактор — гормоны стресса. Кортизол и адреналин пред-
назначены для кратковременной мобилизации организма в ответ на угрозу. Адреналин уча-
щает сердцебиение, расширяет зрачки, перенаправляет кровь к мышцам, готовя вас к борьбе
или бегству. Кортизол повышает уровень глюкозы в крови, обостряет внимание к потенци-
альным опасностям и подавляет функции, которые в момент кризиса кажутся второстепен-
ными: пищеварение, иммунный ответ, репродуктивную систему. Всё это отлично работает,
когда угроза — это тигр, выскочивший из кустов, и вам нужно либо драться, либо бежать в
течение ближайших тридцати секунд.

Беда в том, что современная жизнь редко представляет собой кратковременный физи-
ческий кризис. Наши тигры — это дедлайны, то есть крайние сроки, это ипотека, токсичный
начальник, информационный шум, социальное сравнение. Хронический стресс держит корти-
зол на повышенном уровне часами, днями, неделями. А повышенный кортизол имеет прямое
нейротоксическое действие на гиппокамп — область мозга, критически важную для памяти и
обучения. Он также ослабляет связи в префронтальной коре, той самой, которая отвечает за
сдерживание импульсов и стратегическое планирование. Одновременно он усиливает актив-
ность миндалевидного тела, делая вас более реактивным, более тревожным, более склонным
видеть угрозы там, где их нет.

В результате человек, находящийся в состоянии хронического стресса, становится иде-
альной мишенью для влияния. Его мозг буквально перестроен таким образом, чтобы реагиро-
вать, а не размышлять. Он сканирует среду не в поисках возможностей, а в поисках опасностей.
Любое предложение, которое обещает снять тревогу, пусть даже временно и иллюзорно, вос-
принимается как спасение. Именно поэтому в моменты финансового кризиса люди берут кре-
диты под грабительские проценты, в моменты одиночества вступают в деструктивные отноше-
ния, а в моменты усталости соглашаются на условия, которые в нормальном состоянии даже
не стали бы рассматривать. Манипулятору не нужно вас ломать. Ему достаточно дождаться,
когда ваша собственная биохимия сделает за него всю работу.
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Теперь добавим третий фактор — иерархию. Социальный статус напрямую связан с уров-
нем кортизола и тестостерона. Исследования приматов, а затем и людей показали, что у осо-
бей, занимающих подчинённое положение в группе, уровень кортизола хронически повышен,
а уровень тестостерона понижен. У доминирующих особей — наоборот. Это не просто корре-
ляция, это причинно-следственная связь. Когда животное повышают в статусе, его гормональ-
ный профиль меняется в течение нескольких дней. Когда понижают — тоже.

Для нас это означает, что сам факт нахождения в подчинённой позиции по отношению
к другому человеку уже включает в вас программу стресса. Вы можете не осознавать этого, но
ваше тело знает, кто здесь главный. И оно реагирует соответствующим образом: уровень корти-
зола растёт, внимание сужается, когнитивная гибкость снижается. Вы начинаете думать более
стереотипно, более шаблонно, более предсказуемо. Это эволюционно оправданный механизм:
в присутствии доминантной особи не нужно проявлять креативность, нужно быстро считывать
сигналы и подчиняться, чтобы не быть изгнанным из стаи.

Именно поэтому в иерархических структурах — от армии до корпораций — так важно
поддерживать формальные ритуалы доминирования. Кабинет начальника, его кресло, его
право прерывать вас, его право назначать время встречи — всё это не просто символы власти.
Это инструменты, которые включают в вашем теле гормональный каскад, делающий вас более
уступчивым и менее склонным к сопротивлению ещё до того, как будет произнесено первое
слово. Опытный руководитель интуитивно понимает это, даже если не знает нейрофизиоло-
гических деталей. Он назначает неприятный разговор на конец рабочего дня, когда вы уже
истощены. Он заставляет вас ждать в приёмной, повышая вашу тревогу. Он говорит тихо и
медленно, контрастируя с вашим внутренним возбуждением. Всё это — управление вашим
энергетическим бюджетом извне.

Классический пример — проведение важных переговоров. Если вас пригласили на
встречу после шести вечера, после полного рабочего дня, ваша когнитивная производитель-
ность снижена на двадцать–тридцать процентов по сравнению с утренним пиком. Вы более
раздражительны, более склонны к компромиссам, лишь бы побыстрее закончить. Если при
этом в комнате холодно, а вам не предложили воды или чая, ваш организм вынужден тра-
тить дополнительные ресурсы на терморегуляцию, отнимая их у мозга. Если собеседник сидит
напротив, а не рядом, создавая ощущение конфронтации, ваш уровень кортизола поднимается
ещё выше. Всё это не случайности. Это инженерия.

Вернёмся к допросу, с которого началась глава. Почему лишение сна является такой
эффективной техникой? Потому что после двадцати четырёх часов без сна ваши когнитивные
способности снижаются до уровня человека с концентрацией алкоголя в крови, превышаю-
щей допустимую для вождения. Но в отличие от алкогольного опьянения, вы совершенно не
осознаёте своего состояния. Вам кажется, что вы мыслите ясно, хотя на самом деле ваша спо-
собность удерживать в голове несколько переменных, оценивать долгосрочные последствия и
сопротивляться внешнему давлению практически атрофирована. Следователь, который задаёт
одни и те же вопросы по кругу, не просто ищет противоречия в ваших показаниях. Он исто-
щает вашу рабочую память, вынуждая мозг тратить ресурсы на удержание постоянного кон-
фликта между желанием спать и необходимостью отвечать. Рано или поздно ресурс заканчи-
вается, и вы начинаете действовать на автопилоте, подчиняясь простейшей команде: сделай
что-нибудь, чтобы это прекратилось.

То же самое происходит в повседневной жизни, только в менее драматичной форме.
Когда вы приходите домой после тяжёлого дня, вы не идёте спорить с агрессивной рекламой,
вы не проверяете условия договора, который вам подсунули в торговом центре, вы не анализи-
руете манипулятивные приёмы коллеги. Вы просто хотите спокойствия. И любой, кто предло-
жит вам это спокойствие — будь то тарелка еды, сериал, игра или лёгкое согласие на просьбу
— получит от вас то, что ему нужно. Ваш мозг-адвокат объяснит это рационально: «Я заслу-
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жил отдых», «Это не так уж и важно», «Я подумаю об этом завтра». Но правда в том, что вы
не думаете. Вы реагируете.

Как же защититься? Первое и самое важное правило, которое вы должны внедрить в свою
прошивку: никогда не принимать важные решения в состоянии энергетического дефицита. Это
звучит банально, но это фундамент. Если вам предлагают подписать контракт, согласиться на
сделку, ответить на провокационное письмо, когда вы голодны, устали, злы или тревожны, —
откажитесь или отложите. Не потому, что само решение может быть неверным, а потому, что
ваше текущее состояние не позволит вам его адекватно оценить. Вы бы не стали проводить
сложную финансовую операцию на ноутбуке с десятью процентами заряда батареи. Скорее
всего. Потому что, если он вырубится в ответственный момент, то… Тогда почему вы считаете,
если считаете, что ваш мозг работает иначе?

Второе правило — управляйте своей энергетической гигиеной так же строго, как про-
фессионалы управляют своими инструментами. Это означает: сон не менее семи-восьми часов,
регулярное питание с достаточным количеством сложных углеводов, избегание длительных
периодов голода, контроль уровня стресса через физическую активность и дыхательные прак-
тики. Это не советы по здоровому образу жизни в обычном смысле. Это технические требо-
вания к поддержанию работоспособности вашего главного процессора. Манипуляторы ищут
людей с пустыми баками. Ваша задача — никогда не выходить на публику с такими пустыми
баками, чтобы не быть жертвой.

Третье правило — осознайте влияние иерархии на вашу биохимию и научитесь его ней-
трализовать. Когда вы находитесь в присутствии человека, которого воспринимаете как выше-
стоящего, ваше тело автоматически запускает стрессовую программу. Вы не можете полностью
отключить этот эволюционный механизм, но вы можете его скомпенсировать. Перед важной
встречей с начальником, клиентом или любым другим доминантным игроком сделайте корот-
кую физическую разминку: приседания, отжимания, быстрая ходьба. Это снизит уровень кор-
тизола и повысит уровень тестостерона, вернув вам чувство контроля. Во время разговора
следите за своей позой: расправьте плечи, займите больше пространства, дышите медленно и
глубоко. Эти простые физические действия посылают мозгу сигнал о том, что вы не в полной
власти ситуации, и он отвечает соответствующим снижением тревожности.

Четвёртое правило — используйте знание об истощении эго для самозащиты. Если вам
предстоит принять серию решений, распределите их по времени так, чтобы самые важные при-
ходились на пик вашей когнитивной энергии, а не на спад. Если вы знаете, что к вечеру ваша
способность к самоконтролю снижается, не планируйте на это время переговоры, требующие
твёрдости. И наоборот, если вы хотите в чём-то убедить другого человека, назначьте встречу
на то время, когда его ресурсы истощены. Это не манипуляция, это инженерия ситуации. Вы
используете знание о его биологии, не нарушая его право на информированный выбор. Он всё
равно делает выбор, просто в условиях, когда его рациональные контуры работают на пределе.

Наконец, пятое правило — научитесь распознавать состояние энергетического банкрот-
ства у себя и у других. У себя — по таким признакам, как раздражительность, трудности с кон-
центрацией, желание избежать сложных тем, тяга к быстрым углеводам, ощущение менталь-
ного тумана. У других — по тем же признакам, проявляющимся в поведении: ускоренная речь
или, наоборот, замедленные реакции, избегание зрительного контакта, повышенная эмоцио-
нальность, склонность соглашаться без обсуждения. Если вы видите, что собеседник истощён,
вы можете либо использовать это [если ваша цель — добиться от него уступки], либо, если вы
действуете этично, перенести разговор на другое время, когда оба сможете мыслить ясно.

Практическая симуляция для этой главы выглядит так. В течение следующих трёх дней
ведите журнал энергетического аудита. Постарайтесь несколько раз в день [например, утром,
в середине дня и вечером] фиксировать по десятибалльной шкале свой уровень энергии, уро-
вень голода, уровень стресса и качество когнитивной ясности. Отмечайте, какие решения вы



М.  Власов.  «Контур влияния»

16

принимали в каждом интервале. Через три дня вы увидите явную корреляцию: в периоды низ-
кой энергии и высокого стресса вы принимали более консервативные, более импульсивные или
более уступчивые решения. Вы также заметите, что в эти периоды ваш мозг-адвокат активно
работал, создавая правдоподобные обоснования для выбора, который на самом деле был про-
диктован усталостью.

Затем внедрите протокол «Стоп-сигнал на низкий заряд». Он аналогичен протоколу
задержки реакции из первой главы, но с акцентом на энергетическое состояние. Как только
вы чувствуете позыв принять решение, особенно если оно связано с уступкой, согласием или
отказом, остановитесь и задайте себе один вопрос: «Каков мой текущий уровень энергии по
десятибалльной шкале?» Если он ниже шести, отложите решение. Скажите собеседнику: «Мне
нужно собрать, проверить информацию, посоветоваться с тёщей, стабилизировать своё состо-
яние, я вернусь к этому вопросу завтра утром». Настаивайте на этом. Это не слабость. Это
системная гигиена.

В следующей главе мы останемся на уровне железа, но перейдём от энергетического
бюджета к программным уязвимостям, которые работают на этом железе. Вы узнаете, как
когнитивные искажения превращают ваше поведение в предсказуемый набор реакций, кото-
рый любой внимательный манипулятор может использовать без применения силы. Мы разбе-
рём основные ошибки мышления — от эффекта подтверждения до страха упущенной выгоды
— и вы увидите, как они включаются в реальных ситуациях: в переговорах, в рекламе, в обще-
нии с начальством. Вы научитесь распознавать эти паттерны в момент их активации и отклю-
чать их до того, как они приведут к решению, о котором вы позже пожалеете. А пока — внед-
ряйте практику энергетического аудита. Каждое зафиксированное падение уровня энергии —
это точка, в которой вы раньше были уязвимы. Каждое осознанное решение, принятое на пол-
ном баке, — это шаг к Root-доступу.
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Глава 3. Взлом когнитивных искажений: как перестать

быть предсказуемой целью для манипуляторов
 

Представьте себе шахматную партию, в которой вы играете против соперника, изучив-
шего все ваши прошлые игры. Он знает, какой дебют вы предпочитаете, как реагируете на
агрессивную атаку, в какой момент начинаете нервничать и допускать ошибки. Он выстроил
свою стратегию на основе этих данных. Теперь представьте, что вы садитесь за доску, не зная
о том, что ваш соперник обладает этой информацией. Вы делаете свой любимый первый ход,
уверенные в его надёжности. А он уже ждал именно этого хода, потому что его ловушка рас-
ставлена именно под него.

Когнитивные искажения — это ваша предсказуемость. Это те самые дебюты, которые
вы разыгрываете автоматически, не задумываясь, потому что так делали всегда, потому что
так «правильно», потому что так подсказывает интуиция. Манипуляторы, осознанно или нет,
являются теми самыми соперниками, которые изучили вашу игру. Они знают, на какие кнопки
нажать, какие формулировки использовать, какие ситуации создать, чтобы вы отреагировали
нужным им образом. Вы думаете, что принимаете свободные решения. На самом деле вы
разыгрываете партию, финал которой предопределён набором врождённых и приобретённых
когнитивных паттернов — то есть привычных, почти автоматических способов реагировать,
думать и принимать решения.

В первой главе мы разобрали иллюзию рациональности и увидели, что наш мозг рабо-
тает как адвокат, оправдывающий уже принятые решения. Во второй — спустились на уровень
энергетики и поняли, как усталость, голод и стресс делают нас уязвимыми. Теперь настало
время взломать сами когнитивные искажения — те систематические ошибки мышления, кото-
рые превращают наше поведение в открытую книгу для любого, кто умеет её читать.

Начнём с самого фундаментального искажения, из которого произрастают многие дру-
гие. Оно называется ошибкой подтверждения. Суть его проста и разрушительна: мы ищем,
замечаем, запоминаем и интерпретируем информацию так, чтобы она подтверждала наши уже
существующие убеждения. Всё, что противоречит картине мира, мозг отбрасывает или иска-
жает до неузнаваемости. Если вы уверены, что ваш коллега ленив, вы будете замечать каждую
его паузу в работе и игнорировать каждое его достижение. Если вы верите, что определённый
политик врёт, каждое его высказывание будет казаться вам ложью, даже правдивое. Если вы
убеждены, что вам не везёт с деньгами, вы будете фиксировать каждую потерю и слепо прохо-
дить мимо каждой возможности.

Механизм здесь не ограничивается простым вниманием. Ошибка подтверждения рабо-
тает на более глубоком уровне — на уровне интерпретации. Одно и то же событие два чело-
века с разными убеждениями опишут противоположным образом. И оба будут искренне
уверены, что описали объективную реальность. Мы это видели в эксперименте с левым полу-
шарием-интерпретатором: мозг не просто собирает факты, он выстраивает из них связный рас-
сказ, согласующийся с уже имеющейся историей.

Теперь подумаем, как манипулятор использует это искажение. Опытный продавец начи-
нает разговор не с описания товара, а с выяснения ваших убеждений. Он спрашивает: «Что
для вас важно при выборе автомобиля?» Вы отвечаете: «Надёжность». Всё. Ваша ошибка под-
тверждения уже работает на него. Теперь всё, что он скажет о своей машине, будет упаковано в
вашу рамку надёжности. Он не продаёт вам машину. Он позволяет вашей собственной системе
мышления убедить вас, что эта машина — именно то, что вам нужно. Его факты о подвеске,
двигателе, гарантии — всё это лишь топливо для вашего уже работающего адвоката.
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Противодействие этому искажению начинается с базового признания: ваш мозг активно
ищет подтверждения, а не истину. Зная это, вы должны намеренно искать опровержения. Если
вы считаете, что ваш деловой партнёр честен, найдите три причины, почему он может вас
обманывать. Если вы уверены, что ваш план сработает, найдите три сценария, при которых он
провалится. Это называется техникой стального человека в противоположность соломенному
чучелу. Вы усиливаете аргументы противника, а не ослабляете их. Только увидев самую силь-
ную версию противоположной позиции, вы можете оценить свою собственную.

Следующее искажение, которое мы должны взломать, — это эффект привязки. Человече-
ский мозг плохо оценивает абсолютные величины. Он оценивает относительно. Первая назван-
ная цифра, первая озвученная цена, первое предложенное условие создают точку отсчёта, от
которой мы потом корректируем свою оценку. Причём корректируем недостаточно. Это пока-
зано в десятках экспериментов: если спросить у людей, сколько стоит дом, предварительно
назвав им случайную цифру, их оценка будет смещена в сторону этой цифры, даже если они
понимают, что она не имеет отношения к делу.

Переговоры о зарплате — классическая сцена применения этой уязвимости. Если рабо-
тодатель первым называет цифру, он задаёт диапазон. Вы, даже торгуясь, будете отталкиваться
от его предложения, а не от своей реальной ценности. Ваш мозг уже привязан. Если же вы пер-
вым назовёте цифру, причём намеренно завышенную, вы зададите свой диапазон. Дальнейшие
уступки будут считаться от вашей цифры, и в итоге вы получите больше, чем если бы позво-
лили противнику задать рамку.

Защита от привязки требует осознанной дезориентации. Когда вы слышите первую
цифру, сделайте паузу и задайте себе вопрос: «Откуда взялась эта цифра? Какие независимые
источники я могу использовать для оценки?» Если вы покупаете машину, вы заранее должны
знать её рыночную стоимость из нескольких источников, чтобы никакая начальная цена не
сдвинула вашу оценку. Если вы ведёте переговоры о контракте, вы должны знать, сколько пла-
тят за аналогичную работу другие компании. Знание абсолютной величины — вот что разры-
вает привязку. Либо можно использовать контр-привязку: назвать свою цифру до того, как
услышите чужую, или ответить на предложение полным молчанием, заставляя собеседника
нервничать и корректировать свою цифру в вашу пользу.

Третье искажение, о котором нужно говорить, — это эффект дефицита. Люди придают
больше ценности тому, что воспринимается как редкое или уходящее. Это искажение встроено
в нас эволюцией: если ресурс ограничен, его нужно получить сейчас, иначе он достанется дру-
гому. Проблема в том, что в современном мире дефицит чаще всего искусственно создаётся
теми, кто хочет вам что-то продать или навязать, нередко ещё и по завышенной цене. «Только
сегодня», «осталось две штуки», «цены вырастут завтра» — все эти фразы направлены на то,
чтобы включить ваш страх упустить выгоду, который отключает рациональный анализ быст-
рее, чем любое другое эмоциональное состояние.

Страх упущенной выгоды обходит все защитные механизмы, потому что действует на
уровне Системы 1, на уровне древнего страха нехватки. В момент активации этого страха вы не
думаете о том, нужна ли вам эта вещь вообще, соответствует ли она вашей стратегии, можете
ли вы позволить себе это в данный момент. Вы думаете только о том, что если не сделаете
это сейчас, то упустите свой шанс. А потерю человеческий мозг ощущает в два раза сильнее,
чем эквивалентную выгоду. Это называется неприятием потери. Мы готовы рисковать ради
избежания потери, но не ради получения выгоды.

Противодействие эффекту дефицита строится на простом правиле: искусственный дефи-
цит ничего не говорит о реальной ценности предмета. Вам предлагают купить курс «по скидке,
которая сгорит через час»? Задайте вопрос: «Эта скидка действительно что-то говорит о курсе?
Или она говорит о попытке заставить меня купить, не подумав?» Если ответ второй, то реше-
ние откладывается минимум на сутки. За сутки дефицит либо подтвердится [и вы сможете
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оценить его реальную природу], либо исчезнет [и вы увидите, что вами манипулировали]. В
девяти случаях из десяти на следующий день «уникальное предложение» всё ещё доступно, а
скидка — всё та же. Или скидка позже повторится — ещё бо́льшая.

Четвёртое искажение, которое делает нас предсказуемыми, — это эффект социального
доказательства. При столкновении с неопределённостью человек оглядывается на поведение
других людей, считая, что толпа знает что-то, чего не знает он. Это оправдано в некоторых
ситуациях: если все бегут от дыма, стоит бежать тоже. Но в большинстве жизненных ситуаций
толпа действует по тем же искажениям, что и одиночка, только усиленным взаимным подкреп-
лением. Толпа поддаётся панике, толпа покупает то, что ей показали рекламой, толпа верит в
то, что подтверждает её уже существующие убеждения.

Манипуляторы используют социальное доказательство повсеместно: от клубов, где у
входа специально держат очередь, до интернет-магазинов, где пишут «этот товар покупают
чаще всего». Вам не нужно анализировать, нужен ли вам товар. Вам говорят: «Тысячи людей
уже выбрали его». И ваш мозг, экономя энергию, соглашается: «Если тысячи выбрали, навер-
ное, он хорош».

Защита от этого искажения — вопрос о независимости суждения. Когда вы видите, что
кто-то что-то делает, спросите: «Этот человек принял решение самостоятельно или он тоже
смотрит на других?» Если вы видите очередь, которая сама себе создаёт аргумент, вы можете
задать вопрос: «А эти люди понимают, что они здесь делают? Или они просто пришли, потому
что увидели других?» Социальное доказательство — это петля обратной связи, в которой каж-
дый берёт пример с другого, а источник реального знания отсутствует. Осознание этого раз-
рывает петлю.

Пятое искажение, которое необходимо упомянуть в этой главе, — это эффект авторитета.
Мы склонны подчиняться тем, кто выглядит как носитель власти, опыта или знания. Знаме-
нитый эксперимент Стэнли Милгрэма показал, до какой степени это подчинение может дохо-
дить: обычные люди были готовы наносить электрические удары незнакомцу только потому,
что экспериментатор говорил им продолжать. И хотя сегодня современная наука обоснованно
критикует методологию этого эксперимента, сам эффект авторитета никуда не исчез. Он про-
является в мелочах каждый день: мы доверяем человеку в форме, мы соглашаемся с мнением
того, у кого больше регалий, мы покупаем то, что рекомендует «эксперт», не проверяя его
компетентность.

Проблема в том, что авторитет в одной области не означает авторитета в другой. Нобелев-
ский лауреат по физике, высказывающийся о медицине, имеет такой же вес, как и любой слу-
чайный человек, но его регалии создают иллюзию компетентности. Манипуляторы используют
это искажение, прикрепляя к себе или своему продукту символы авторитета: белые халаты,
учёные степени, звания, награды. Вам не нужно проверять, является ли этот человек экспер-
том. Ваш мозг видит символ и отключает скептицизм.

Защита от эффекта авторитета — два вопроса. Первый: «Этот авторитет действует в
своей области?» Второй: «Какие у него есть реальные доказательства его утверждений, кроме
его статуса?» Если ответ на первый вопрос — «нет», а на второй — «никаких», то вы имеете
дело с символом, а не с экспертом. Символ создан для того, чтобы отключить ваше мышление.
Знание этого возвращает вам способность мыслить самостоятельно.

Теперь поговорим о том, как эти искажения объединяются в пары и усиливают друг друга,
создавая уязвимости размером с ворота. Наиболее показательный пример — синдром само-
званца с одной стороны и эффект Даннинга-Крюгера с другой. Это две стороны одной монеты,
и обе делают человека управляемым.

Синдром самозванца — это ощущение, что вы занимаете место, которого не заслужива-
ете, что ваши успехи — случайность, что скоро все поймут, кто вы на самом деле. Человек
с этим синдромом соглашается на меньшую оплату, на худшие условия, на невыгодные кон-
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тракты, потому что в глубине души считает, что большего не заслуживает. Манипулятор может
легко использовать это: достаточно намекнуть, что «мы вам доверяем, хотя вы и не показыва-
ете достаточной квалификации», и жертва начнёт работать больше за те же деньги, доказывая
свою ценность.

Эффект Даннинга-Крюгера — обратная сторона: люди с низкой компетентностью
склонны переоценивать свои знания и навыки. Они не знают, чего не знают, и поэтому дей-
ствуют с неоправданной уверенностью. Манипулятор может использовать эту уверенность,
подталкивая жертву к рискованным решениям: «Вы же понимаете, что это лучший вариант.
Вы достаточно умны, чтобы это увидеть». Жертва, не желая показаться глупой, соглашается
на то, во что на самом деле не вникала.

Оба эти состояния — результат отсутствия честной обратной связи. Человек, кото-
рый регулярно получает объективную оценку своих способностей и результатов, защищён от
обоих искажений. Поэтому практика этой главы включает в себя создание системы обратной
связи: найдите трёх человек, которым вы доверяете и которые не зависят от вас эмоционально
или финансово. Попросите их честно оценивать ваши решения, ваши слабые и сильные сто-
роны. Это не должно быть приятно. Наоборот, если обратная связь не вызывает дискомфорта,
она бесполезна. Дискомфорт означает, что вы получаете информацию, которая противоречит
вашему текущему представлению о себе. А это именно то, что нужно для выхода из пузыря
подтверждений.

Следующая пара искажений связана с формированием первого впечатления и последую-
щей его стабильностью. Эффект ореола заставляет нас приписывать человеку с одной положи-
тельной чертой другие положительные черты. Красивый человек кажется нам умнее и добрее.
Уверенный — компетентнее. Хорошо одетый — надёжнее. Это происходит автоматически, на
уровне Системы 1, и сознание здесь снова лишь постфактум оправдывает возникшее впечат-
ление.

Эффект ореола работает и в обратную сторону: одна негативная черта окрашивает всё
восприятие человека. Одна ошибка — и мы начинаем видеть ошибки во всём, что он делает.
Одна резкая фраза — и он становится «грубым», даже если в остальном вежлив.

Манипуляторы используют эффект ореола, создавая правильное первое впечатление:
дорогая одежда, уверенный тон, упоминание престижных знакомств. Вы не анализируете
содержание. Вы анализируете форму, и форма подсказывает вам: «Этому человеку можно
доверять». Дальше ваша ошибка подтверждения работает на него: всё, что он скажет, будет
интерпретироваться в пользу доверия.

Защита от эффекта ореола — намеренное разделение формы и содержания. Когда вы
ловите себя на мысли «этот человек мне нравится, поэтому его предложение хорошее», оста-
новитесь и переставьте местами: «Его предложение хорошее независимо от того, нравится ли
он мне. Какие доказательства у меня есть?» Если доказательств нет, вы видите только ореол, а
ореол — это не информация о предмете, это информация о вашей собственной системе оценки.

Ошибка атрибуции — ещё один мощный рычаг управления. Суть её в том, что свои
ошибки мы объясняем внешними обстоятельствами, а ошибки других — их внутренними
качествами. Я не сдал отчёт, потому что мне не дали вводных. Он не сдал отчёт, потому что
безответственный. Я накричал на коллегу, потому что был вымотан. Он накричал на коллегу,
потому что неуравновешенный. Это искажение делает нас слепыми к контексту чужого пове-
дения и снисходительными к собственному.

Манипулятор, понимающий это, может управлять вашим восприятием событий. Он под-
страивает ситуацию так, чтобы ваша ошибка выглядела как его проблема, а его промах — как
ваша вина. Если он срывает срок, он говорит: «Я не виноват, у нас поставщики подвели». Если
вы срываете срок, он говорит: «Мне нужно было лучше контролировать вашу работу». Так он
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сохраняет свой статус и перекладывает ответственность на вас, пользуясь вашей же ошибкой
атрибуции.

Защита от этого искажения — дисциплинированное рассмотрение ситуационных фак-
торов для всех участников, включая себя. Прежде чем приписать чужое поведение харак-
теру, спросите: «Какие внешние обстоятельства могли на это повлиять?» И прежде чем объяс-
нить своё поведение обстоятельствами, спросите: «Какие мои личные качества способствовали
этой ситуации?» Это уравнивает шкалы и лишает манипулятора возможности играть на вашей
когнитивной асимметрии. Этому искажению посвящена отдельная глава ниже, где оно разво-
рачивается в полноценную работу с ролями и контекстами.

Ещё одно искажение, которое должно быть названо, — это ошибка нарратива. Челове-
ческий разум обожает истории. Мы запоминаем, понимаем и передаём информацию в форме
рассказов с началом, серединой и концом, с героями и злодеями, с причиной и следствием.
Проблема в том, что реальность редко соответствует структуре рассказа. Реальность сложна,
хаотична и многопричинна. Но мозг, сталкиваясь с этой сложностью, упрощает её до истории,
потому что история понятна, а сложность пугает.

Манипуляторы — лучшие рассказчики. Они предлагают вам простую историю: «Вот
герой [вы], вот злодей [кто-то другой], вот действие, которое нужно совершить». И вы с облег-
чением принимаете эту историю, потому что она лучше объясняет мир, чем аморфная реаль-
ность. Политики, продавцы, лидеры сект — все они используют ошибку нарратива, чтобы
завербовать ваше мышление.

Противодействие ошибке нарратива — разбор истории на компоненты и проверка каж-
дого. Кто герой? Почему он герой? Кто злодей? Что делает его злодеем? Какая причинно-след-
ственная связь объединяет события? Является ли она необходимой или лишь вероятной? Что
в этой истории было опущено? Какие данные не вписываются в рассказ? Эти вопросы превра-
щают историю обратно в сырые данные, из которых она была сфабрикована.

Наконец, последнее искажение, которое мы разберём в этой главе, — это эффект кас-
када. Когда какое-то утверждение повторяется достаточно часто и достаточно широко, оно
начинает восприниматься как истина независимо от доказательств. Повторение создаёт зна-
комость, а знакомость мозг интерпретирует как правду. Это искажение лежит в основе пропа-
ганды, рекламы и социальных мифов.

Эффект каскада работает в паре с эффектом знакомости: чем чаще мы видим что-то, тем
больше оно нам нравится. Рекламодатели используют это, показывая вам свой логотип тысячи
раз, чтобы к моменту выбора в магазине ваша рука сама потянулась к знакомой упаковке. Про-
пагандисты используют это, повторяя ложь до тех пор, пока она не станет звучать как правда,
потому что вы уже слышали её от нескольких источников.

Защита от эффекта каскада — проверка независимости источников. Если вы слышите
одну и ту же информацию от пяти разных людей, спросите: «Эти люди получили информацию
независимо или все они воспроизводят один и тот же источник?» Часто оказывается, что пять
разных голосов — это один голос, размноженный эхом. В эпоху информационного шума это
особенно актуально: каскады распространяются мгновенно, создавая иллюзию консенсуса там,
где есть только повторение.

Теперь, когда мы разобрали основные искажения, пришло время поговорить о том, как
внедрить эти знания в повседневную практику. Знание искажений без практики — это как
знание шахматных правил без умения играть: теоретически вы понимаете, что происходит, но
проигрываете в реальной партии.

Практика этой главы состоит из трёх последовательных шагов.
Первый шаг — это ведение журнала когнитивных ошибок. В течение недели записывайте

каждый раз, когда вы замечаете у себя одно из описанных искажений: ошибку подтвержде-
ния, привязку, страх упущенной выгоды, подчинение авторитету, эффект ореола. Записывайте
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ситуацию, искажение, вашу реакцию и то, что произошло бы, если бы вы заметили искажение
раньше. Цель — не избежать всех ошибок [это невозможно], а натренировать внимательность
к моментам, когда искажения берут верх.

Второй шаг — это внедрение протокола задержки реакции. Мы говорили о нём в пер-
вой главе, но теперь он приобретает новое значение: пауза — это время, необходимое для
того, чтобы Система 2 включилась в работу. Большинство искажений действуют на скорости
Системы 1. Пауза в две-три секунды перед любым значимым решением открывает Системе 2
окно, чтобы перехватить управление. Это не медитация и не мистика. Это чистая инженерия:
вы даёте префронтальной коре время на то, чтобы получить доступ к управлению поведением.

Третий шаг — это практика добровольного дискомфорта. Большинство искажений пита-
ются нашим стремлением к комфорту: к подтверждению своих убеждений, к следованию за
толпой, к подчинению авторитету, к избеганию потерь. Человек, который регулярно ставит
себя в ситуации, где его убеждения ставятся под сомнение, где он идёт против толпы, где он
спорит с авторитетом, где он рискует потерять, — этот человек постепенно укрепляет менталь-
ные мышцы, отвечающие за сопротивление искажениям. Добровольный дискомфорт — это
тренажёрный зал для префронтальной коры.

Начните с малого: закажите в ресторане блюдо, которое никогда не пробовали; пого-
ворите с человеком, чьи взгляды вам чужды; откажитесь от скидки, которая «сгорит через
час»; задайте вопрос эксперту, даже если боитесь показаться глупым. Каждый такой акт — это
маленькая победа над предсказуемостью.

В следующей главе мы перейдём от уровня железа и прошивки к уровню ядра. Мы пого-
ворим о глубинных мотивах, о том, почему люди врут о своих желаниях, и как картография
желаний позволяет увидеть, что на самом деле движет человеком. Заведите журнал когнитив-
ных ошибок. Не нужно искать поводов: повседневность сама подбрасывает примеры, и первые
записи ложатся на страницы почти сразу. Но в тот миг, когда вы называете искажение по имени,
оно лишается силы — будто ломается кнопка на пульте, который раньше управлял вами. Пауза
даёт шанс снова взять этот пульт в руки.
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Глава 4. Картография желаний: почему
люди врут о том, чего хотят. Пирамида

потребностей против реальных драйверов
 

В одной крупной технологической компании проводили исследование. Сотрудников
спрашивали, что для них важнее всего при выборе работы. Ответы были предсказуемыми:
высокая зарплата, интересные задачи, карьерный рост, дружный коллектив. Затем исследова-
тели проанализировали реальное поведение этих же сотрудников: за какими вакансиями они
следят, на какие предложения откликаются, какие факторы влияют на их решение остаться
или уйти. Выяснилось, что зарплата, которую они называли главным фактором, в реальности
влияла на решение сменить работу лишь в двадцати процентах случаев. Зато огромное значе-
ние имели вещи, которые люди почти никогда не упоминали: ощущение контроля над своим
временем, отсутствие пристального надзора, возможность выбирать, с кем обедать, чувство,
что их мнение спрашивают перед внедрением изменений, расстояние от кабинета до окна.

Люди искренне верили, что работают ради денег, но их поведение показывало: деньги —
это лишь удобное объяснение, которое позволяет рационализировать гораздо более глубокие,
менее осознаваемые потребности.

Этот разрыв между тем, что человек декларирует как своё желание, и тем, что на самом
деле управляет его выбором, — фундамент для любого влияния. Пока вы воспринимаете слова
человека о его желаниях как достоверную карту его мотивов, вы будете систематически оши-
баться в прогнозировании его поведения. Манипулятор, который работает с этим разрывом,
получает доступ к настоящим рычагам управления, спрятанным под слоем социально одобря-
емых объяснений.

Начнём с того, что человеческие желания устроены иерархически, но иерархия эта дина-
мическая, конкурентная и постоянно перестраивающаяся. Знаменитая пирамида Маслоу пред-
полагает последовательное восхождение: сначала физиология, потом безопасность, потом при-
надлежность, уважение, самоактуализация. Она изображает потребности как этажи здания,
на которые человек поднимается по мере удовлетворения нижних уровней. Учебная модель
хорошо объясняет, как люди оправдывают свои поступки постфактум, когда рассказывают о
себе связную историю. Реальные драйверы поведения активируются одновременно, конкури-
руют друг с другом, маскируются друг под друга и обмениваются энергией. Человек может
рисковать безопасностью ради уважения, отказываться от физиологического комфорта ради
принадлежности к группе, жертвовать самореализацией ради ощущения контроля.

Поэтому картография желаний требует перехода от статичной схемы к сетевой модели,
где каждый мотив связан с остальными и может усиливаться или подавляться в зависимости
от контекста.

Реальная картография желаний начинается с признания: у каждого человека есть
несколько базовых осей, вокруг которых вращается его поведение. Эти оси не всегда совпа-
дают с тем, что человек называет своими целями. Они глубоко встроены в его биографию, в
его детские переживания, в его социальный контекст и его физиологию. Опытный наблюдатель
может считывать эти оси по косвенным признакам: по темам, на которые человек реагирует
с избыточной эмоциональностью; по ситуациям, в которых он теряет самоконтроль; по повто-
ряющимся конфликтам в его жизни; по тому, как он тратит своё свободное время, когда никто
не видит.

Одна из таких осей — потребность в контроле. Она проявляется у людей по-разному.
Одни стремятся контролировать внешнее пространство: они организуют, планируют, коман-
дуют, навязывают свой порядок. Другие контролируют информацию: они должны всё знать,
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всё читать, всё проверять. Третьи контролируют собственное тело: спорт, диеты, режим. Чет-
вёртые контролируют отношения: они управляют дистанцией, эмоциональной температурой,
доступом к себе. Эта ось настолько сильна, что часто перевешивает все остальные. Человек, у
которого потребность в контроле является доминантной, будет выбирать менее оплачиваемую
работу, но с большей автономией. Он будет отказываться от выгодного партнёрства, если чув-
ствует, что теряет рычаги управления ситуацией. Он будет саботировать чужие планы, даже
если они выгодны, просто потому, что эти планы не он составил или не участвовал в их состав-
лении.

В разговоре с таким человеком важно следить за реакциями на любые ограничения. Если
при обсуждении графика, бюджета или командных ролей у него напрягается челюсть, сужа-
ются глаза, а голос становится жёстче — вы задели ось контроля. Ему нужно не просто дать
выбрать между вариантами, а дать возможность влиять на сам процесс принятия решения.
Он должен чувствовать, что окончательная конфигурация плана родилась из его собственной
логики. При этом важно не переигрывать: если вы начнёте подыгрывать слишком явно, он
почувствует манипуляцию и уйдёт в глухую оборону.

Вторая ось — потребность в одобрении. Она выглядит как зависимость от внешней
оценки, от мнения значимых других. Человек с этой осью выбирает работу, партнёра, хобби,
исходя из того, как это будет выглядеть в глазах его референтной группы. Он говорит, что хочет
денег, потому что деньги — это измеримый маркер успеха, который можно показать другим.
На самом деле он хочет, чтобы его похвалили, признали, позавидовали. Его реальная валюта
— не рубли и доллары, а статус в глазах окружающих. Такой человек уязвим для манипуляций
через сравнение: ему достаточно показать, что кто-то из его окружения достиг большего, и он
начнёт действовать в нужном направлении, даже не осознавая, что им управляют через его
собственную потребность в одобрении.

Считывается эта ось по тому, как человек реагирует на похвалу и критику. Если после
короткого комплимента его плечи расправляются, а темп речи ускоряется — перед вами чело-
век, нуждающийся в одобрении. Если публичная критика заставляет его оправдываться и
защищаться, даже когда замечание несущественно, — ось одобрения выражена сильно. Для
влияния используйте подчёркивание того, как его решение воспримут значимые для него
люди. Достаточно фразы «ваш руководитель высоко оценит такой подход» или «это заметят и
оценят те, кто для вас важен» — и решение будет принято в вашу пользу.

Третья ось — потребность в безопасности. Она выражается в избегании всего нового,
неопределённого, рискованного. Человек с доминирующей осью безопасности выбирает ста-
бильность, предсказуемость, гарантии. Он может декларировать желание перемен, но его
реальное поведение всегда будет дрейфовать в сторону сохранения статус-кво. Для такого
человека любой риск — это угроза, и поэтому он легко управляем через страх потери. Ему
можно продать что угодно, если упаковать это как способ защиты от потенциальной угрозы.
Страховки, консервативные инвестиции, дополнительные проверки, запасные планы — всё это
продукты, которые эксплуатируют ось безопасности. Манипулятор, который хочет повлиять
на такого человека, должен говорить не о выгоде, а о рисках, которых можно избежать.

В поведении эта ось проявляется в перепроверках, в вопросах о гарантиях, в стремлении
зафиксировать договорённости письменно, в избегании спонтанных предложений. Человек с
сильной потребностью в безопасности часто использует слова «надёжно», «проверено», «как
раньше». Чтобы влиять на него, нужно строить разговор вокруг снижения неопределённости:
подробно описывать все этапы, предусматривать откаты и страховки, ссылаться на прецеденты.
Идеальная формула: «Мы делаем то, что уже доказало свою эффективность, и у нас есть запас-
ной план на случай любых отклонений».

Четвёртая ось — потребность в смысле. Она проявляется как стремление к тому, чтобы
действия имели значение, выходили за рамки простого выживания. Человек с этой осью может
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терпеть низкую зарплату, тяжёлые условия, конфликты, если верит, что его работа важна, что
он является частью чего-то большего. Такие люди — идеальные жертвы для идеологических
манипуляций. Им достаточно предложить красивую картину будущего, в которой их жертвы
будут оценены, и они пойдут на всё. Их реальная валюта — ощущение причастности к великой
миссии. Опытный манипулятор всегда находит способ связать свою просьбу с этой миссией, и
тогда отказ становится для человека экзистенциальной изменой самому себе.

Считывается ось смысла по речи: человек часто говорит о целях, о наследии, о влиянии, о
том, что «важно» и «настоящее». Его глаза загораются, когда речь заходит о больших проектах,
о преобразованиях, о помощи другим. Влияние на такого человека строится через апелляцию
к вкладу: «это изменит отрасль», «мы создаём будущее», «ваш опыт поможет тысячам людей».
При этом важно не скатываться в пафос — для людей с этой осью пафос звучит как фальшь.
Говорите спокойно, конкретно, но с подчёркиванием последствий, которые выходят за рамки
личной выгоды.

Пятая ось — потребность в стимуляции. Это поиск новизны, возбуждения, интенсив-
ных переживаний. Человек с этой осью быстро скучает, нуждается в постоянной смене впе-
чатлений, легко увлекается и так же легко остывает. Он может искренне хотеть стабильной
жизни, но его поведение будет разрушать любую стабильность, потому что его нервная система
требует новых раздражителей. Такой человек уязвим для манипуляций через обещание быст-
рых результатов, ярких эмоций, эксклюзивного доступа к чему-то новому. Ему можно про-
дать курс, который «изменит жизнь за три дня», потому что его мозг жаждет интенсивности,
а интенсивность — это наркотик, который манипулятор предлагает в обмен на подчинение.

В поведении эта ось проявляется в постоянном переключении тем, в быстрой утомляемо-
сти от рутины, в поиске новых знакомств, новых проектов, новых увлечений. Человек с сильной
потребностью в стимуляции часто начинает много дел и не доводит их до конца, потому что на
смену первоначальному энтузиазму приходит скука. Влиять на него можно через новизну: «мы
внедряем то, чего ещё никто не делал», «вы будете первым, кто это попробует», «каждый этап
будет не похож на предыдущий». Важно поддерживать высокий темп разговора и постоянно
подогревать интерес, иначе он отвлечётся.

Теперь соединим эти оси с тем, что мы знаем о левополушарном интерпретаторе из
первой главы. Когда человек говорит: «Я хочу зарабатывать больше денег», его интерпрета-
тор создаёт связный рассказ, который объясняет это желание рационально: «Деньги нужны
для безопасности, для свободы, для статуса». Но за этим рассказом скрывается одна из осей,
которая на самом деле управляет поведением. Для одного человека деньги — это контроль,
чтобы никто не мог им командовать. Для другого — одобрение, чтобы показать другим, чего
он достиг. Для третьего — безопасность, чтобы не бояться завтрашнего дня. Для четвёртого
— смысл, чтобы вкладывать в то, что он считает важным. Для пятого — стимуляция, чтобы
покупать новые впечатления, в те же путешествия вкладываться, во всякие вещи. Одна и та
же фраза скрывает пять совершенно разных мотивационных структур, и если вы будете воз-
действовать на человека, исходя из буквального значения его слов, вы промахнётесь в четырёх
случаях из пяти.
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