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Аннотация
Скидка действует ещё десять минут, корзина собрана — а

после покупки вы снова спрашиваете себя: «Зачем мне это?»
Запреты и обещания «больше ничего лишнего» редко помогают:
чаще они добавляют усталости и чувства вины.

«Искусство не покупать» предлагает не отказаться от
покупок, а вернуть себе право выбирать. Вы увидите свои
привычки без осуждения, разберётесь, какие потребности стоят
за желаниями и как эмоции, реклама, скидки и повседневная
среда влияют на решения. Освоите паузу перед покупкой,
научитесь отличать реальную пользу от срочности, планировать
бюджет без самонаказания и находить альтернативы: одолжить,
обменять, арендовать, отремонтировать или обойтись.

Книга адресована тем, кто хочет тратить осмысленнее
без жёстких ограничений. Шаг за шагом вы создадите



 
 
 

личную систему, учитывающую ваши ценности, отношения и
возможности, — чтобы покупать нужное спокойнее, не корить
себя за ошибки и направлять деньги на то, что действительно
важно.

Книга создана с помощью ИИ.
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Не запрет, а выбор: что

значит потреблять осознанно
 

В 22:14 Вера стоит на кухне в носках, одной рукой при-
держивает телефон, другой смахивает крошки со стола.
На экране — беспроводной пылесос: лёгкий, компактный,
«осталось всего два», скидка действует ещё семнадцать ми-
нут. Вера уже почти нажала «Оплатить», когда в кухню вхо-
дит Олег.

— Ты серьёзно? У нас же есть пылесос.
— Есть. Только тяжёлый, и ты им всё равно не пользуешь-

ся.
— Я не пользуюсь, потому что ты всё время убираешь са-

ма.
— Вот именно.
Через минуту они спорят уже не о пылесосе. Олег гово-

рит, что нужно откладывать на отпуск. Вера — что он заме-
чает траты, но не замечает крошки, шерсть кота и то, что
уборка каждый раз оказывается её заботой. Пылесос всё ещё
открыт на экране, но к этому моменту он стал почти случай-
ным участником разговора.

Если бы спор начинался с аргумента, его можно было бы
решить сравнением: сколько стоит прибор, как долго про-
служит, действительно ли облегчит уборку. Но спор начался



 
 
 

раньше — с усталости, невысказанной обиды и ощущения,
что один человек снова должен оправдывать своё желание.
Цена и характеристики появились потом. Они стали оружи-
ем в разговоре, который на самом деле шёл о другом.

То же происходит внутри нас, когда мы собираемся что-
то купить. Сначала возникает не довод, а импульс: «Хочу,
чтобы стало легче», «Хочу порадовать себя», «Не хочу упу-
стить скидку», «Пусть хоть в этом у меня будет выбор». А
уже следом ум начинает составлять речь в защиту покупки
или против неё.

Осознанное потребление начинается не с запрета этой по-
купки. Оно начинается с любопытства к тому, что произо-
шло до нажатия кнопки.

Пылесос — не всегда только пылесос
Представим, что Вера не стала бы сразу отвечать Олегу,

а спросила себя: «Что я надеюсь изменить этой покупкой?»
Ответ мог бы оказаться простым: не таскать тяжёлый при-
бор каждый день. Или менее простым: перестать чувство-
вать, что вся уборка держится на ней. Или таким: купить се-
бе обещание, что с удобной техникой в доме наконец станет
легче.

Это разные ответы, и каждый заслуживает внимания. Лёг-
кий пылесос действительно может сэкономить силы. Но он
не обязательно решит вопрос, почему Вера отвечает за убор-
ку одна. Если ей нужна не техника, а справедливое распре-
деление домашних дел, покупка может облегчить симптом,



 
 
 

оставив причину на месте. Если же Вера давно хочет имен-
но такой прибор, понимает, сколько он стоит, и уверена, что
будет им пользоваться, желание не становится менее разум-
ным оттого, что в доме уже есть другой пылесос.

В этом и состоит важный поворот: у покупки может быть
несколько слоёв. Есть вещь, есть её практическая функция,
есть ожидание от будущего, а иногда — чувство, которое
хочется испытать. Новая куртка может быть нужна от хо-
лода и одновременно радовать. Красивая чашка может не
быть необходимостью, но добавлять удовольствия обычному
утру. Осознанность не требует доказывать, что каждая по-
купка — вопрос выживания. Радость — тоже достаточная
причина, если мы понимаем цену этой радости и выбираем
её сами.

Полезно лишь не путать разные задачи. Иногда мы поку-
паем вещь, иногда — удобство, иногда — надежду стать че-
ловеком, у которого всё наконец организовано. Вещь способ-
на помочь с первыми двумя. Третью она обещает куда охот-
нее, чем выполняет.

Скрытая работа желания
На решение о покупке влияет не только то, нужна ли нам

вещь. Влияет и то, в каком состоянии мы её увидели. Рекла-
ма появляется после трудного дня. Уведомление приходит,
пока мы ждём автобус. В приложении уже сохранён адрес
доставки, карта привязана, кнопка покупки находится под
пальцем. Чем меньше шагов между желанием и оплатой, тем



 
 
 

легче совершить действие, не успев рассмотреть его.
Это не означает, что мы лишены воли. Но среда делает

одни решения быстрыми, а другие — трудными. Магазину
выгодно, чтобы купить было проще, чем передумать. Таймер
скидки подталкивает к немедленности. Бесплатная доставка
«при покупке от…» предлагает добрать в корзину ненужное,
чтобы не платить за доставку. Рекомендации показывают по-
хожие товары и незаметно превращают просмотр в продол-
жение поиска.

Есть и внутренние причины. Покупка может дать краткое
облегчение: «Я что-то для себя сделал», «Теперь у меня бу-
дет красивее», «С этой вещью я справлюсь». Ожидание но-
визны приятно само по себе, а если действие приносит об-
легчение, мозг учится повторять его в похожих обстоятель-
ствах. Это не диагноз и не доказательство «зависимости от
покупок». Это обычный механизм обучения: мы чаще воз-
вращаемся к тому, что однажды помогло почувствовать себя
лучше, пусть даже ненадолго.

Здесь появляется соблазн объявить желание подозритель-
ным: раз на него повлияли реклама и эмоции, значит, от по-
купки нужно отказаться. Но эмоции не аннулируют выбор.
Усталость не делает нас неспособными решать, а удоволь-
ствие не превращает решение в ошибку. Важно другое: за-
мечаем ли мы, что именно подталкивает нас к покупке, и со-
гласны ли с этим импульсом, когда он уже не такой громкий.

Жёсткий запрет кажется простым выходом: «Никаких по-



 
 
 

купок до конца месяца», «Больше не покупаю одежду», «С
этого дня трачу только на необходимое». Иногда временные
ограничения помогают человеку, который сам этого хочет.
Но запрет, навязанный себе в приступе недовольства, легко
превращается в новую причину для внутренней борьбы. Ко-
гда свободу выбора переживают как отнятую, желание ино-
гда только усиливается. А после срыва человек может ре-
шить, что раз правило уже нарушено, то дальше всё равно
можно не стараться.

Вера могла бы так и сказать себе: «Нам не нужен ещё один
пылесос. Я опять ведусь на рекламу». Это прозвучало бы
строго и даже убедительно. Но в такой фразе нет ответа на
два важных вопроса: действительно ли новый прибор облег-
чит ей быт и почему забота о быте легла на неё? Запрет заглу-
шает оба вопроса. Осознанный выбор позволяет их задать.

Не разрешение и не оправдание
Потреблять осознанно — не значит покупать только по-

лезное, практичное и вечное. И не значит перед каждой тра-
той устраивать внутренний суд. Это значит понимать, что мы
выбираем, зачем и чем за это платим.

Цена вещи — лишь часть затрат. У предмета может быть
стоимость хранения, ухода, обслуживания и времени, кото-
рое нужно потратить, чтобы разобраться с ним. Бывает, что
самая дорогая покупка — не та, за которую заплатили боль-
ше, а та, которую долго выбирали, почти не использовали, а
потом чувствовали вину каждый раз, проходя мимо.



 
 
 

Перед покупкой полезно задать себе не обвинительный
вопрос «Зачем мне эта ерунда?», а точный и нейтральный:
«Какую задачу я хочу решить?» Если задача — сохранить
деньги, это один разговор. Если — сэкономить силы, другой.
Если — отметить важное событие или просто получить удо-
вольствие, это тоже честный ответ.

Затем можно уточнить: «Эта вещь действительно решит
мою задачу или только обещает решение?» Иногда ответ
очевиден. Хороший дождевик действительно защитит от до-
ждя. А новый ежедневник может оказаться очередной по-
пыткой купить организованность, которую на деле создают
не страницы, а привычка планировать. Иногда ответ неясен
— и тогда вместо немедленного решения нужна небольшая
проверка.

Вера, например, может спросить себя: «Если бы скидка
заканчивалась не сегодня, я всё равно хотела бы этот пыле-
сос?» И ещё: «Если Олег начнёт регулярно убирать сам, хочу
ли я всё ещё его купить?» Эти вопросы не разоблачают же-
лание и не запрещают его. Они помогают отделить потреб-
ность от срочности и от той проблемы, которую прибор не
способен решить.

Пауза, которая возвращает выбор
Пауза — не магическая техника и не обязательный период

воздержания. Это способ дать себе достаточно времени, что-
бы решение перестало быть автоматическим. Для продуктов,
которые нужны сегодня, ждать сутки бессмысленно. Для до-



 
 
 

рогой техники или покупки, которую подталкивает таймер,
пауза в один-два дня может оказаться очень полезной.

Попробуйте такой короткий маршрут.
1. Назовите ситуацию.  Не «я безвольный» и не «опять

потратился», а «увидел скидку после тяжёлого дня» или
«разозлилась из-за домашней уборки и открыла магазин».
Факты полезнее самооценки.

2. Назовите желание или потребность.  Удобство?
Красота? Отдых? Чувство контроля? Возможность не отста-
вать от других? Не нужно выбирать ответ, который выглядит
благороднее. Точный ответ ценнее приличного.

3. Определите работу вещи.  Что конкретно она должна
делать? Как часто? Есть ли у вас уже другой способ решить
эту задачу? Можно ли одолжить, взять напрокат, отремон-
тировать имеющееся или сначала изменить привычный по-
рядок действий?

4. Посмотрите на полную цену. Вписывается ли покуп-
ка в ваш бюджет? Где она будет храниться? Потребует ли до-
полнительных расходов? Если потратить эти деньги сейчас,
от чего придётся отказаться позже? Важен не только чек, но
и последствия выбора.

5. Выберите время решения. Купить сейчас, отложить
до определённой даты, поискать альтернативу или отказать-
ся — все четыре варианта могут быть хорошими. Если ре-
шили подождать, запишите, когда вернётесь к вопросу. Ина-
че пауза превратится в бесконечное тревожное «потом».



 
 
 

Вера могла бы добавить товар в список желаний и вер-
нуться к нему через два дня. За это время она успеет об-
судить с Олегом не только бюджет, но и уборку. Возможно,
выяснится, что современный лёгкий пылесос действительно
сократит ежедневные хлопоты, и они решат купить его из
общих денег. Возможно, Олег возьмёт часть уборки на себя,
а покупка перестанет казаться срочной. Или Вера всё равно
купит прибор, но уже не в попытке без слов исправить се-
мейную несправедливость.

В каждом из этих вариантов она может прийти к покупке.
И в каждом может от неё отказаться. Осознанность не изме-
ряется суммой, которую удалось сэкономить.

Как говорить о покупке, не превращая её в обвине-
ние

Если решение затрагивает близких, полезно помнить:
фраза «ты опять потратил деньги на ерунду» редко пригла-
шает к спокойному разговору. В ней уже содержится приго-
вор. В ответ человек обычно защищает не только покупку,
но и право не быть униженным.

Начать можно с наблюдения и вопроса: «Я вижу, ты вы-
брала новый пылесос. Хочешь обсудить, как он вписывается
в наш бюджет, или тебе сейчас важнее рассказать, почему он
нужен?» Такая формулировка не гарантирует согласия, но
отделяет разговор о деньгах от нападения на характер.

Вере, в свою очередь, может быть полезно сказать: «Я хо-
чу не только обсудить прибор. Я устала быть человеком, ко-



 
 
 

торый замечает и делает всю уборку. Давай сначала решим
это, а потом вернёмся к покупке». Здесь она не отказывается
от желания и не использует покупку как доказательство сво-
ей правоты. Она называет то, о чём спор действительно идёт.

В общих финансах можно заранее договориться о личной
сумме, которую каждый тратит без согласования, и о поро-
ге, выше которого решения обсуждаются вместе. Это не уни-
версальная формула: у людей разные доходы, обязанности и
представления о справедливости. Но ясные правила обычно
полезнее, чем требование угадывать, какая покупка вызовет
недовольство.

Маленький эксперимент без самонаказания
В течение недели записывайте не всё, что купили, а три-

четыре момента, когда особенно хотелось что-то купить. До-
статочно нескольких строк:

•Что происходило перед желанием?
•Что я тогда чувствовал или хотел изменить?
•Что обещала мне покупка?
•Что я в итоге выбрал?
•Как я отнёсся к решению после?
Записывайте без оценок «хорошо» и «плохо». Цель не

в том, чтобы собрать доказательства собственной несостоя-
тельности. Цель — заметить повторения. Может выяснить-
ся, что спонтанные заказы чаще появляются поздно вечером,
что на распродажах вы покупаете одежду для выдуманной
версии себя или что после трудных рабочих дней вам хо-



 
 
 

чется маленького подтверждения: «Я тоже чего-то стою». А
может, окажется, что большинство покупок вполне соответ-
ствует вашим нуждам, а тревогу вызывает не трата, а отсут-
ствие понятного бюджета.

Наблюдение возвращает покупкам масштаб. Вы начинае-
те видеть не только отдельную вещь, но и цепочку: обстоя-
тельство, чувство, обещание, решение, последствия. Это не
повод контролировать себя сильнее. Это возможность лучше
понимать, какое действие действительно поддерживает вашу
жизнь.

Когда Вера с Олегом вернулись к разговору на следующий
день, никто не произнёс идеальную речь. Олег признал, что
не замечал, сколько уборки делает Вера. Они договорились
чередовать некоторые домашние дела и пересмотреть рас-
ходы на отпуск. Пылесос остался в списке желаний ещё на
неделю. Потом Вера купила его — уже не потому, что скид-
ка вот-вот исчезнет, и не для того, чтобы молча исправить
отношения, а потому, что лёгкий прибор действительно был
ей удобен и укладывался в их договорённости.

Это не история о том, как отказаться от покупки. Это ис-
тория о том, как вернуть себе право выбрать её без спешки,
вины и скрытого спора.

Не запрет делает потребление осознанным, а ясность.
Можно покупать меньше, больше или примерно столько же,
сколько прежде, но лучше понимать, что именно вы выбира-
ете. Иногда свободное решение — это купить вещь и поль-



 
 
 

зоваться ею с удовольствием. Иногда — пройти мимо, не
объявляя себя победителем над собственными желаниями.
Главное, чтобы между импульсом и действием появилось
пространство, в котором слышен ваш настоящий ответ.

Чтобы увидеть, как это пространство устроено в повсе-
дневной жизни, полезно сначала заметить собственные при-
вычки: что вы покупаете, при каких обстоятельствах и что
надеетесь получить. Не для того, чтобы себя осудить, а что-
бы наконец увидеть картину целиком.



 
 
 

 
Карта потребления: как увидеть

свои привычки без осуждения
 

В 21:43 Марина открыла приложение магазина, чтобы
«просто посмотреть». День выдался длинным: разговор с ру-
ководителем, очередь в аптеке, ужин на скорую руку. На
экране мигала скидка на крем, который она уже видела рань-
ше. В корзине лежали ещё две вещи: красивая бутылка для
воды и органайзер для косметики. Ни одна не была срочно
нужна. Но каждая будто обещала маленькое облегчение: с
кремом кожа станет лучше, с бутылкой будет проще пить во-
ду, с органайзером жизнь наконец приобретёт аккуратный
вид.

Марина посмотрела на сумму, поморщилась и закрыла
приложение. Через пять минут открыла снова. Потом купила
всё — и почувствовала знакомое сочетание: короткое ожив-
ление, лёгкую тревогу и мысль: «Зачем я опять это сделала?»
На следующий день она рассказала об этом подруге:

— Надо просто взять себя в руки. — А если сначала по-
смотреть, что именно происходит? — спросила подруга.

Это и есть задача этой главы: не выносить себе приговор, а
заметить маршрут, по которому желание приходит к покуп-
ке. Пока он не виден, кажется, что покупки случаются сами
собой. Когда он проявляется, между импульсом и действием



 
 
 

возникает пространство для выбора.
Эксперимент, а не проверка на силу воли
Карта потребления — это не перечень ошибок и не скры-

тая форма бюджета. Она нужна не для ответа на вопрос
«сколько я потратил и виноват ли я?», а для другого: «в ка-
ких обстоятельствах я покупаю, что ищу в этот момент и что
получаю в итоге?»

Покупки редко бывают только про предметы. Иногда мы
приобретаем вещь, иногда — удобство, ощущение принад-
лежности, надежду на перемены или передышку после на-
пряжённого дня. Это не делает покупку плохой. Но если
смотреть только на чек, существенная часть истории остаёт-
ся за кадром.

В ближайшие семь дней попробуйте провести небольшой
эксперимент. Не запрещайте себе покупать, не старайтесь
специально «вести себя правильно» и не меняйте привычки
ради красивого результата. Ваша задача — наблюдать. Пред-
ставьте, что вы не судья, а исследователь, которому доста-
лась карта незнакомого города. Сначала важно увидеть ули-
цы; решать, где строить новый маршрут, будете потом.

Записывайте не только покупки, но и моменты, когда вы:
•захотели что-то заказать, хотя в итоге не заказали;
•положили товар в корзину или сохранили его «на по-

том»;
•зашли в магазин без конкретной цели;
•купили привычную мелочь на автомате;



 
 
 

•отказались от покупки и заметили, что повлияло на ре-
шение.

Покупка, которой не произошло, тоже важна. Иногда
именно там обнаруживается, что помогло вам остановить-
ся: время, звонок, проверка запасов, отсутствие подходяще-
го размера или простая мысль «я вернусь к этому завтра».

Как составить карту за семь дней
Не нужно превращать наблюдение в бухгалтерию с точно-

стью до копейки. Запись должна занимать две-три минуты,
иначе эксперимент быстро станет ещё одной обязанностью,
за которую можно себя ругать.

Для каждой заметной ситуации зафиксируйте шесть ве-
щей:

Что заметить
Вопрос себе

Ситуация
Где я был и что происходило вокруг?

Повод
Что запустило желание: необходимость, реклама, скука,

разговор, скидка?

Состояние
Что я чувствовал до покупки или отказа?



 
 
 

Ожидание
Чего я надеялся получить?

Решение
Что сделал: купил, отложил, сравнил, закрыл страницу?

Итог
Что почувствовал сразу после и позже?

Можно добавить цену и категорию товара, если это помо-
гает. Но не превращайте сумму в главный показатель. Чаш-
ка кофе за небольшие деньги может быть регулярным спо-
собом пережить неприятную дорогу на работу. Дорогая по-
купка, сделанная после долгого сравнения и использованная
годами, может не вызывать ни сожаления, ни внутреннего
конфликта. Размер траты говорит о размере траты — но не
объясняет её смысл.

Пример записи Марины:

Ситуация
Повод и состояние
Ожидание
Решение и итог

Среда, 21:43, приложение магазина



 
 
 

Усталость после сложного дня; увидела скидку
Хотела почувствовать заботу о себе и надежду, что «зав-

тра начну заново»
Купила крем, бутылку и органайзер. Сначала оживилась,

потом встревожилась из-за суммы

Четверг, обеденный перерыв
Увидела рекламу кроссовок; была раздражена
Хотела отвлечься
Добавила в избранное, ничего не купила. Через час жела-

ние ослабло

Суббота, магазин у дома
Закончился стиральный порошок
Хотела решить конкретную бытовую задачу
Купила нужную упаковку. Решение было спокойным, со-

жаления не было

Уже после трёх записей можно заметить, что покупки не
одинаковы. Порошок закрывает ясную потребность. Крос-
совки предлагают короткое отвлечение. Ночной заказ обе-
щает и удовольствие, и обновлённое представление о себе.
Но не спешите объяснять себе, почему это так. На первом
этапе достаточно фиксировать факты и свои предположения,
не выдавая предположение за диагноз.

Полезная формулировка: «Похоже, я искал передышку».



 
 
 

Менее полезная: «Я опять безвольный». Первая описывает
возможную функцию поведения. Вторая превращает один
поступок в характеристику личности — и почти не помогает
понять, что делать дальше.

Разберите один маршрут подробно
Возьмите одну ситуацию из недели, которая запомнилась.

Не самую «плохую», а ту, где заметно, как разворачивалось
желание. У Марины таким эпизодом стала покупка поздним
вечером.

Сначала был трудный день и ощущение, что она весь ве-
чер кому-то что-то должна. Потом — телефон в руке и при-
ложение магазина, которое Марина открывала уже не впер-
вые. Скидка стала поводом задержаться. Затем появились
три товара, каждый со своей историей. Крем обещал уход за
собой. Бутылка — полезную привычку. Органайзер — поря-
док, которого не хватало не только в ящике, но и в голове.

Марина увидела важную деталь: она не искала конкрет-
ный крем. Она искала ощущение, что может сделать для се-
бя что-то хорошее. Покупка была способом быстро прибли-
зиться к этому ощущению.

Это не означает, что ей не нужен крем или что вещи сле-
дует непременно вернуть. Такой вывод был бы поспешным.
Вопрос карты не «имела ли я право это купить?», а «что по-
могло желанию превратиться в заказ и что я получила по-
сле?»

Попробуйте пройти эпизод по шагам:



 
 
 

1. Восстановите начало.  Что происходило за час до же-
лания? Усталость, спор, скука, праздник, свободный вечер,
письмо о распродаже? Иногда запуском оказывается не силь-
ная эмоция, а обычная последовательность: поздно вернулся
домой, лёг на диван, открыл телефон.

2. Назовите приманку. Это могла быть скидка, доставка
«сегодня», ограниченный размер, новинка, красивый образ
жизни на фотографии. Не потому, что реклама обязательно
управляет вами, а потому, что конкретный сигнал помогает
понять, на что именно реагирует внимание.

3. Запишите обещание покупки. «Стану организован-
нее», «порадую себя», «не буду отставать от других», «нако-
нец-то решу эту проблему». Обещание часто объясняет же-
лание лучше, чем название товара.

4. Отметьте момент решения.  Вы долго выбирали? Ку-
пили импульсивно? Сравнили с тем, что уже есть? Посове-
товались? Открыли корзину несколько раз? Здесь видно не
только влияние обстоятельств, но и ваши обычные способы
выбирать.

5. Посмотрите на последствия. Что было через мину-
ту, вечером, на следующий день? Иногда радость сохраняет-
ся. Иногда покупка быстро теряет блеск. Иногда вещь оказы-
вается нужной, а сожаление возникает только из-за мысли,
что «нельзя было тратить». Разделяйте реальный результат
и приговор, который вы себе вынесли.

Когда Марина прочитала записи вслух, она сказала:



 
 
 

— Получается, я покупаю не бутылки. Я покупаю себе
версию, в которой у меня уже есть силы заниматься собой. —
Возможно, — ответила подруга. — А что из этого ты хочешь
оставить? — Саму заботу о себе. Но не обязательно каждый
раз выражать её покупкой.

В этой реплике и произошёл поворот. Карта не заставила
Марину отказаться от всех трёх вещей. Она помогла отде-
лить желание от привычного способа его удовлетворять. Это
важное различие: если человеку нужна передышка, приказ
«не покупай» не даёт передышки. Он только убирает один
способ её искать, не предлагая понять потребность.

Что может показать карта
За неделю не всегда обнаруживаются большие закономер-

ности. Но часто становятся заметны повторяющиеся связи.
Время и состояние. Может оказаться, что желания чаще

возникают поздно вечером, в дни с большим количеством
решений или после общения, в котором вы чувствовали се-
бя неуверенно. Усталость не обязательно «заставляет» поку-
пать, но может сделать быстрый выбор привлекательнее дол-
гого обдумывания.

Место и устройство. Одни покупки случаются в торго-
вом центре, другие — в постели с телефоном, третьи — по
дороге домой в одном и том же магазине. Повторяющаяся
обстановка работает как подсказка: увидели знакомый зна-
чок приложения, прошли мимо витрины, открыли ленту —
и желание возникло почти без отдельного решения. Полезно



 
 
 

замечать не только внутренние состояния, но и среду.
Обещания, которые вы покупаете.  «Стану продуктив-

ным», «буду привлекательнее», «начну новую жизнь с поне-
дельника», «буду хорошим родителем». Такие обещания не
обязательно ложны. Но стоит проверить: помогает ли сама
вещь приблизиться к желаемому или она лишь символизи-
рует перемену? Если купленная форма для тренировок ме-
сяцами лежит в шкафу, это не доказательство лени. Это по-
вод спросить, что именно мешает тренироваться и действи-
тельно ли форма была главным препятствием.

Покупки на автомате. Привычная покупка может быть
удобной и уместной: например, кофе по дороге на работу —
маленький ритуал, который вам нравится. Карта не требует
отказываться от автоматизмов. Она помогает отличить вы-
бор, который по-прежнему вам подходит, от действия, кото-
рое давно продолжается только потому, что вы не замечаете
его.

Радость без оправданий. Иногда карта покажет, что вы
покупаете то, что действительно любите и используете. Это
тоже результат. Осознанность — не детектор «ненужных»
вещей. Она нужна не для того, чтобы оставить в жизни толь-
ко строгую полезность, а чтобы увидеть, какие траты поддер-
живают вашу жизнь, а какие расходятся с тем, что для вас
важно.

Наблюдение за поведением полезно ещё и потому, что па-
мять обычно не ведёт аккуратный протокол. Мы помним



 
 
 

необычные, крупные траты и можем не замечать небольших
повторяющихся решений; или, наоборот, долго пережива-
ем из-за одной покупки, забывая, что в других обстоятель-
ствах легко остановились. Запись рядом с событием помога-
ет уменьшить искажение задним числом. Важно только, что-
бы записи были достаточно короткими и честными: чрезмер-
ный контроль быстро превращает исследование в экзамен.

Типичные сбои — и как вернуться к наблюдению
«Я забыл записать — эксперимент испорчен».  Нет.

Карта не лабораторный протокол и не соревнование по дис-
циплине. Вспомните один-два эпизода в конце дня, пометив,
что записываете по памяти. Пропуск — тоже факт о том, на-
сколько вам подходит выбранный способ наблюдения.

«Я должен записывать каждую мелочь». Если вы ло-
вите себя на попытке учесть каждую жвачку и каждую кап-
лю бензина, упростите задачу. Отмечайте ситуации, которые
запомнились, повторяются или вызывают заметное чувство.
Цель — увидеть рисунок, а не собрать идеальную базу дан-
ных.

«Раз я заметил привычку, надо немедленно её ис-
править». Не обязательно. Если во время эксперимента вы
начнёте запрещать себе все покупки, вы будете изучать уже
не обычное поведение, а поведение под запретом. Сначала
соберите картину. Потом выберите, что именно хотите из-
менить, если хотите.

«Любая спонтанная покупка плоха».  Спонтанность и



 
 
 

ошибочность — не одно и то же. Внезапно купленное мо-
роженое в жаркий день может принести именно то удоволь-
ствие, за которым вы пришли. И наоборот: тщательно запла-
нированный заказ может поддерживать привычку, от кото-
рой вы устали. Не оценивайте решение только по степени
планирования.

«Если я понял причину, мне должно стать легче».
Иногда понимание приносит облегчение, а иногда — грусть,
злость или растерянность. Вы можете увидеть, что давно уте-
шаете себя вещами, потому что у вас мало отдыха, поддерж-
ки или времени. Карта не обязана мгновенно решить более
широкую проблему. Её задача — показать, где заканчивает-
ся покупка и начинается потребность, которую она пыталась
обслужить.

«Я записал чувство, но не уверен, правильно ли
его назвал». Не добивайтесь идеальной точности. Пишите
«что-то похожее на тревогу», «хотелось встряхнуться», «не
знаю, просто потянуло». Неясность лучше, чем уверенный,
но навязанный себе ответ.

Если ведёте общие расходы с партнёром или семьёй, не
превращайте карту в инструмент взаимного надзора. Наблю-
дайте за собственными решениями, не составляя тайный
рейтинг чужих. Если хотите обсуждать покупки вдвоём, до-
говоритесь о цели: например, понять, что приносит радость,
а что создаёт напряжение. Начинать разговор с «вот сколько
ты опять потратил» — значит подменить исследование об-



 
 
 

винением.
Зафиксируйте результат
На седьмой день выделите пятнадцать минут и перечитай-

те записи. Не ищите один окончательный ответ. Ищите по-
вторения.

Закончите четыре фразы:
•«Чаще всего желание купить возникает, когда…»
•«В этот момент я обычно надеюсь получить…»
•«Покупки, которые мне подходят и радуют, — это…»
•«В следующий раз мне хотелось бы сначала…»
Ответы не обязаны быть грандиозными. Например: «Я ча-

ще захожу в магазинную ленту, когда устала и откладываю
сон. Надеюсь переключиться. Покупки, которые радуют, —
книги и продукты для готовки, если я выбираю их спокой-
но. В следующий раз я хочу сначала спросить себя, ищу ли
я вещь или передышку».

Последняя фраза — не запрет и не универсальное прави-
ло. Это ваша точка опоры. Для одного человека ею станет
пауза до утра, для другого — проверка того, есть ли дома
похожая вещь, для третьего — вопрос «купил бы я это без
скидки?». А кому-то окажется достаточно заметить, что же-
лание сильнее всего после тяжёлых дней, и заранее приду-
мать другой способ восстановиться.

Марина после недели не составила список покупок, кото-
рые ей «больше нельзя». Она сохранила несколько записей
и добавила на экран телефона вопрос: «Чего я сейчас жду от



 
 
 

этой покупки?» Через несколько дней, увидев рекламу ор-
ганайзера для рабочего стола, она остановилась. Не потому,
что внезапно стала невосприимчива к рекламе. Просто узна-
ла знакомое обещание: «С новой вещью я наконец наведу
порядок». Она посмотрела на заваленный стол и поняла, что
хочет не органайзер, а десять свободных минут. В тот вечер
она убрала со стола бумаги. На следующий день всё ещё хо-
тела органайзер — и купила его после сравнения размеров.
Это тоже был осознанный выбор.

Так выглядит карта собственной позиции: не маршрут к
идеальной жизни без лишних вещей, а способ увидеть, где
покупка совпадает с вашими намерениями, где пытается за-
менить отдых или уверенность и где решение пока происхо-
дит по привычке. Наблюдение не лишает удовольствия. Оно
возвращает вам участие в выборе.

Зафиксируйте не то, насколько хорошо вы справились, а
то, что теперь видите. Может быть, вы обнаружили повто-
ряющийся момент. Может быть, поняли, что многие покуп-
ки вам подходят. Может быть, пока заметили только одно:
желание не всегда означает, что пора действовать. Этого до-
статочно для следующего шага. Теперь, когда видны обсто-
ятельства и обещания, которые стоят за покупками, можно
исследовать глубже: какие потребности и ценности вы хоти-
те поддерживать на самом деле.



 
 
 

 
Потребности, желания и

ценности: как понять, чего
вам действительно хочется

 
В 22:47 Марина уже в третий раз возвращалась к пальто

цвета тёмной хвои. На фотографии девушка в нём стояла на
ветру, будто только что вышла из такси и точно знала, куда
направляется. Пальто стоило 36 900 рублей. В корзине ря-
дом с ним лежала скидка, которая «заканчивалась сегодня».

У Марины было зимнее пальто. Тёплое, приличное, с це-
лой молнией. Немного устаревшее — так ей казалось после
того, как начальница на совещании сказала: «Вам бы уве-
реннее представлять свои решения». Не про одежду, конеч-
но. Но в тот вечер фраза отчего-то всплыла именно рядом
с пальто.

«Я столько работаю. Имею право», — подумала Марина.
Потом открыла банковское приложение и увидела сумму,

отложенную на поездку. В животе неприятно сжалось.
«Ну вот, опять собираешься потратить лишнее».
Она захлопнула телефон, но через минуту открыла мага-

зин снова. Ей хотелось не только купить пальто. Ей хотелось
перестать спорить с собой.

Именно здесь обычно начинается сложный разговор о
потреблении. Не между человеком и ценником, а между



 
 
 

несколькими его важными желаниями. Одна часть хочет
красоты и перемен. Другая — спокойствия и финансовой
опоры. Третья устала постоянно заслуживать право на ра-
дость. Если объявить одну часть «разумной», а другую «глу-
пой», спор не закончится. Он просто продолжится под видом
очередной покупки или очередного запрета.

Осознанный выбор начинается не с вопроса «Мне это
нужно или нет?», а с более внимательного: «Что именно я
сейчас хочу получить — и насколько эта покупка подходит
для этого?»

Не всё, чего хочется, — потребность. Но и не всё,
что хочется, — ерунда

Слова «потребность» и «желание» часто используют как
судейские ярлыки. Потребность объявляют уважительной,
желание — подозрительным. Будто если покупка не спасает
от холода и голода, её нужно защищать в суде.

Такое разделение слишком грубо. Желание не становится
плохим только потому, что за ним не стоит острая нужда.
Можно хотеть красивую чашку, удобные наушники, новое
платье или аромат, который напоминает о лете. Не всякая
радость обязана быть необходимостью. И не всякая покуп-
ка, названная необходимой, действительно решает ту задачу,
ради которой её совершают.

Полезно различать три слоя:
•Потребность — то, что важно для телесного комфорта,

благополучия или нормальной жизни: тепло, отдых, безопас-



 
 
 

ность, общение, уважение, ощущение самостоятельности.
•Желание — конкретная вещь или действие, через ко-

торое хочется получить нужное переживание или результат.
•Ценность — направление, в котором человек хочет

жить: например, свобода, забота, красота, устойчивость,
творчество или близость.

Потребность в тепле может привести к желанию купить
пальто. Желание нового пальто может выражать ценность
красоты или самовыражения. Но вещь — лишь один воз-
можный способ воплотить ценность и удовлетворить потреб-
ность.

Это не означает, что все желания можно без потерь заме-
нить чем-то другим. Иногда вещь действительно лучше все-
го решает практическую задачу. Иногда она приносит эсте-
тическое удовольствие, ради которого и покупается. Важно
не обесценить желание, а увидеть его точнее.

Психологи Эдвард Деси и Ричард Райан, разрабатывая
теорию самодетерминации, уделяли особое внимание трём
базовым психологическим потребностям: автономии, ком-
петентности и связанности с другими. Проще говоря, чело-
веку важно чувствовать, что он может выбирать, справляться
с задачами и быть в отношениях с другими людьми. Покуп-
ки порой помогают поддержать эти переживания. Хороший
инструмент делает работу удобнее; одежда помогает выра-
зить себя; подарок становится способом проявить заботу. Но
предмет не гарантирует, что вместе с ним появятся уверен-



 
 
 

ность, признание или близость. Он может поддержать их, но
не всегда способен заменить то, чего не хватает.

Что на самом деле стояло в корзине
На следующий день Марина рассказала о пальто подруге.

Та спросила:
— Тебе оно правда нужно?
Марина ответила слишком быстро:
— Да. Старое уже не то.
— А если бы скидка не заканчивалась сегодня, ты бы так

торопилась?
Марина замолчала. Ей стало досадно: вопрос звучал ра-

зумно, а досада — почти как признание вины.
Позже она попробовала задать себе другой вопрос: не «до-

статочно ли веская причина», а «что я надеюсь почувство-
вать, если куплю это пальто?»

Первый ответ был простым: «Буду выглядеть лучше». Она
не стала его отбрасывать. Просто спросила ещё раз: «И что
это для меня значит?»

«Буду чувствовать себя увереннее».
«А если?»
«Будет ощущение, что я не застряла. Что могу меняться.

Что я сама выбираю, как выглядеть».
Постепенно за конкретной вещью показались сразу

несколько мотивов. Марине хотелось обновления после на-
пряжённого периода. Хотелось видеть в зеркале человека,
которого она узнаёт. Хотелось чувствовать себя компетент-



 
 
 

ной и заметной на работе. Ей также было важно не трогать
накопления на поездку: это была её опора после месяцев, в
которых она почти не отдыхала.

Пальто не оказалось ни глупой прихотью, ни единствен-
ным ключом к уверенности. Оно стало местом встречи
нескольких потребностей и ценностей.

И здесь есть важное различие: признать желание — не то
же самое, что автоматически исполнить его. Можно честно
сказать «я хочу эту вещь» без длинного дела о том, почему
она «на самом деле необходима». Но можно и не покупать
её, не объявляя себя за это человеком, которому нельзя ра-
доваться.

Ценности — не список запретов
Если Марина ценит финансовую устойчивость, значит ли

это, что ей нельзя покупать красивую одежду? Нет. Если ей
важна красота, должна ли она выбирать её любой ценой? То-
же нет.

Ценность — не команда и не строгий внутренний устав.
Это направление, которое помогает выбирать между воз-
можными вариантами. Обычно ценности не сообщают, что
делать в каждом отдельном случае. Они помогают увидеть
цену решения.

Например, «мне важна свобода» не обязательно означа-
ет «не трать деньги». Для одного человека свобода — это
накопления и возможность сменить работу. Для другого —
возможность не откладывать жизнь на потом. А для многих



 
 
 

свобода включает и то и другое, поэтому приходится искать
баланс, а не выбирать одну «правильную» ценность навсегда.

Проверьте ценность на конкретном примере:
1. Если я куплю это, что в моей жизни станет ближе

к важному?
Например: забота о теле, удобство, самовыражение, кон-

такт с близкими.
2. Чему эта покупка может помешать?
Например: накоплению на отпуск, свободному бюджету в

конце месяца, возможности поддержать другой проект.
3. Выбираю ли я сама — или пытаюсь соответство-

вать чужой мерке?
Рекламному образу, мнению коллег, представлению о

том, как «должен» выглядеть успешный человек.
4. Готова ли я принять последствия выбора?
Не наказать себя за них позже, а понимать: «Я знаю, на

что направляю эти деньги и от чего на время отказываюсь».
Марина записала ответы. Пальто поддерживало её жела-

ние выглядеть так, как она сама себя чувствует. Но оно не
могло заставить начальницу относиться к ней иначе. Для
этого требовалось ещё одно действие: собрать аргументы, за-
ранее подготовить выступление на следующей встрече и по-
просить конкретную обратную связь. А накопления были не
просто цифрой на счёте — они означали для неё возмож-
ность отдохнуть.

Разговор о ценностях не отменил пальто. Он убрал с него



 
 
 

обязанность решить все проблемы разом.
Практика: расшифровать желание, не заглушая его
Когда возникает сильное желание купить, попробуйте

пройти этот маршрут письменно или мысленно. Не для то-
го, чтобы поймать себя на ошибке, а чтобы услышать больше
одного голоса.

Шаг 1. Назовите желание прямо.  Не «мне, наверное,
следует купить что-нибудь для работы», а: «Я хочу это паль-
то». Или: «Я хочу новый телефон». Честная фраза часто
успокаивает внутренний спор: желанию больше не нужно
маскироваться под доказательство необходимости.

Шаг 2. Опишите обстоятельства.  Что происходило пе-
ред тем, как вещь привлекла внимание? Вы устали, замёрз-
ли, поссорились, получили похвалу, увидели чужую покуп-
ку, листали ленту перед сном? Заметьте также телесное со-
стояние: напряжение, возбуждение, скуку, тяжесть. Контекст
не отменяет желание, но помогает понять, почему оно стало
таким настойчивым именно сейчас.

Шаг 3. Спросите, что вещь должна дать. Закончите
несколько фраз:

•«Если у меня будет эта вещь, я смогу…»
•«Я надеюсь, что тогда почувствую…»
•«Без неё мне сейчас недостаёт…»
Не старайтесь немедленно звучать разумно. Иногда ответ

будет практическим: «Мне нужны непромокаемые ботинки,
потому что старые пропускают воду». Иногда эмоциональ-



 
 
 

ным: «Хочу почувствовать себя красивой». Оба ответа име-
ют право быть услышанными.

Шаг 4. Найдите возможные пути к потребности.  Ес-
ли нужно тепло, подходит ли именно эта вещь по качеству
и удобству? Если хочется выразить себя, важна ли именно
эта модель или можно начать с того, что уже есть в гарде-
робе? Если хочется поддержки, может ли помочь разговор,
отдых или конкретная просьба? Альтернативы не обязаны
быть «бесплатными» и не должны служить способом отгово-
рить себя от покупки. Это просто расширение выбора.

Шаг 5. Сверьтесь с ценностями и ограничениями.
Есть ли в бюджете место для покупки? Если нет, что именно
придётся отложить? Если есть, хочется ли направить деньги
сюда? Иногда решение звучит так: «Я покупаю, потому что
мне это нравится, и я принимаю, что в этом месяце потрачу
меньше на другое». Это не слабость и не провал дисципли-
ны, а ясный обмен одного приоритета на другой.

Для наглядности можно сделать небольшую запись:

Слой
Вопрос
Пример Марины

Потребность
Что мне важно получить или поддержать?
Самовыражение, уверенность, финансовое спокойствие



 
 
 

Желание
Какой конкретный способ я рассматриваю?
Пальто за 36 900 рублей

Ценности
Какое направление поддерживает выбор?
Красота и самостоятельность; одновременно — устойчи-

вость

Последствия
Что я получу и от чего временно откажусь?
Новую вещь, но меньшую сумму на поездку

Попробуйте также задать себе два проверочных вопроса:
«Если этой вещи не станет в продаже завтра, чего мне
будет жаль больше всего — самой вещи или обещан-
ного ею состояния?»  И «Если бы никто не увидел мою
покупку, хотела бы я её всё равно?» Ответы не выносят
приговор. Они помогают различить личный интерес и жела-
ние произвести впечатление — которое, впрочем, тоже мо-
жет быть важным, если вы понимаете, зачем вам это.

Когда ждать полезно, а когда достаточно решиться
Сильное желание часто обещает больше, чем может вы-

полнить. Мы представляем не только сам предмет, но и це-
лую версию будущего: как легко станет работать, как уверен-



 
 
 

но мы войдём в комнату, как преобразится обычный день.
Исследования того, как люди предсказывают собственные
эмоции, показывают: мы не всегда точно угадываем ни силу,
ни длительность будущего переживания. Новизна обычно со
временем ослабевает. Поэтому полезно отличать обещанную
покупкой перемену от того, что вещь действительно сможет
делать каждый день.

Если покупка необязательная, эмоционально заряженная
и заметная для бюджета, можно поставить паузу — не как
запрет, а как способ вернуть себе выбор. Например, убрать
товар из корзины и вернуться к нему завтра. Или подождать
два дня, если решение можно отложить без серьёзных по-
следствий. За это время не нужно убеждать себя, что жела-
ние прошло. Достаточно проверить, осталось ли оно и стало
ли понятнее.

Марина вернулась к пальто через двое суток. Скидка
закончилась. Вещь по-прежнему нравилась. Она примери-
ла похожую модель в магазине, прошлась в ней, провери-
ла, удобно ли двигаться, и посмотрела на бюджет. Покупка
уменьшала накопления, но не отменяла поездку. Марина ре-
шила купить пальто — не потому, что доказала его жизнен-
ную необходимость, а потому, что хотела его, понимала мо-
тивы и была готова к расходу.

Перед оплатой она ещё раз напомнила себе: пальто может
помочь ей чувствовать себя собраннее, но не проведёт за неё
сложный разговор с начальницей. На следующей неделе Ма-



 
 
 

рина попросила обсудить критерии оценки её работы. Два
решения — покупка и разговор — не заменяли друг друга.

Это и был момент истины: слушать себя не значит слу-
шаться первого импульса. Но и не значит заставлять себя
молчать ради образа безупречно разумного человека. Само-
обман начинается не там, где мы покупаем желанное. Он
начинается там, где мы скрываем от себя цену выбора или
ждём от вещи того, чего она не может дать.

Новый баланс
Привычка разбирать свои желания меняет не только от-

дельные покупки. Со временем вы начинаете замечать, что
одна и та же вещь может отвечать на разные запросы в раз-
ные дни. Новая кофемашина может быть удобным инстру-
ментом, подарком себе после трудного месяца или способом
оживить утреннюю рутину. Ни один мотив автоматически не
делает покупку верной или ошибочной. Важно понять, что
в действительности движет вами и подходит ли выбранный
способ вашим обстоятельствам.

Можно пользоваться короткой формулой:
Я хочу [вещь или действие], потому что надеюсь

получить [состояние или результат]. Для меня сейчас
важны [ценности]. Я готов(а) принять [цену выбора].

Например: «Я хочу эти ботинки, потому что мне нужны
сухие и удобные ноги по дороге на работу. Для меня важны
комфорт и качество. Я готова потратить эту сумму, потому
что старые ботинки промокают». Или: «Я хочу это украше-



 
 
 

ние, потому что оно мне нравится и помогает выразить себя.
Для меня важна красота, но сейчас я не хочу уменьшать на-
копления — поэтому вернусь к решению в следующем ме-
сяце».

Если вы не можете сразу сформулировать ответ — ничего
страшного. Иногда желание нужно просто заметить, не раз-
бирая его до последнего слоя. Чуткость к себе — это не до-
прос с требованием признаться в «настоящем мотиве». Это
спокойное любопытство: «Что со мной происходит? Чего я
хочу? Что ещё, кроме покупки, может быть мне нужно?» От-
вет может быть смешанным. Чаще всего так и бывает.

Марина купила пальто и не стала считать это доказатель-
ством своей слабости или своей зрелости. Она просто сдела-
ла выбор, в котором было место и желанию, и ограничени-
ям, и важным для неё планам. Потребность подсказала, что
ей важно. Желание предложило конкретный путь. Ценности
помогли увидеть, куда ведёт этот путь и какую цену он имеет.

Когда мы учимся различать эти голоса, покупка перестаёт
быть единственным способом ответить себе на вопрос «че-
го мне не хватает?». А иногда становится именно тем спосо-
бом, который мы выбираем — спокойно, открыто, без необ-
ходимости оправдываться. Следующий шаг — разобраться,
почему в одних состояниях рука тянется к корзине быстрее,
чем в других, и как в этом участвуют эмоции, привычки и
стремление себя порадовать.



 
 
 

 
Почему мы покупаем:
эмоции, привычки и

попытки себя порадовать
 

Во вторник в 21:17 Лена открыла магазин косметики.
День выдался длинным: встреча затянулась, начальник вер-
нул отчёт с правками, в автобусе пришлось стоять. Теперь
она лежала на диване, листала каталог и добавила в корзину
три средства, хотя пришла посмотреть только крем. На экра-
не появилось знакомое обещание: «Вы это заслужили».

Лена остановилась. Не потому, что решила запретить себе
покупки. Просто спросила: «Что я хочу почувствовать, когда
нажму кнопку?» Ответ пришёл не сразу. Потом она поняла:
ей хочется, чтобы этот день наконец закончился и оставил
после себя хоть что-нибудь приятное.

Она заказала крем — тот самый, который давно собира-
лась купить, — а остальные товары удалила из корзины. Не
победила желание и не проиграла ему. Она услышала, что
оно пыталось сказать.

Эта глава — о небольшом, но важном промежутке между
желанием и покупкой. Мы проведём в нём неделю. Не сорев-
нование на силу воли, не детокс от удовольствий и не про-
верку, кто умеет тратить меньше. Это будет неделя без побе-
дителей: неделя наблюдений, в которой решение купить или



 
 
 

не купить не становится оценкой вашей личности.
Почему покупка кажется хорошим ответом
Мы покупаем не только предметы. Часто вместе с ними

мы приобретаем обещание перемены: станет уютнее, спо-
койнее, красивее, свободнее, праздничнее. Иногда это обе-
щание сбывается. Удобные ботинки действительно спасают
ноги, хорошая лампа делает чтение приятнее, подарок помо-
гает выразить любовь. Не всякая покупка — маскировка по-
требности и не всякое желание требует расследования.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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