


 
 
 

Алексей  Садемов
Техники манипулятивного

влияния
 
 

https://litres.ru/74641537
SelfPub; 2026

 

Аннотация
Перед вами прикладное пособие по социальной инженерии

и психологическому доминированию. Эта книга скальпель,
предназначенный для тех, кто предпочитает управлять
реальностью, а не быть ее продуктом.

В руководстве представлены 41 детально проработанная
техника манипулятивного влияния, основанная на
нейробиологии, этологии и когнитивной психологии. Автор
рассматривает человеческую личность как сложный механизм,
работающий на предсказуемых биологических и социальных
программах. Знание этих программ позволяет обходить
критические фильтры сознания, подавлять волю оппонента и
перехватывать контроль в любой ситуации.

Каждая техника от газлайтинга и тактики маятника до
словесного салата и троянского коня помощи разобрана с
хирургической точностью: анатомия воздействия, пошаговая
механика и конкретные примеры диалогов. Вы научитесь



 
 
 

использовать чужое эго, страхи, чувство долга и когнитивные
искажения как рычаги для достижения своих целей.



 
 
 

Алексей Садемов
Техники манипулятивного

влияния
ТЕХНИКИ МАНИПУЛЯТИВНОГО ВЛИЯНИЯ

ИНСТРУКЦИЯ ДЛЯ ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ

Данное пособие представляет собой прикладной свод опе-
ративных протоколов социального давления, когнитивного
искажения и психологического управления. Здесь исключе-
ны моральные оценки, этические оговорки и сочувствие.
Манипуляция рассматривается как чистая технология пере-
хвата контроля над решениями и эмоциональным состояни-
ем объекта. Каждая техника включает анатомию процесса и
прикладной сценарий для отработки.

ЧАСТЬ 1. ДЕСТАБИЛИЗАЦИЯ И ОБХОД ЗАЩИТ

ТЕХНИКА 1. ЭФФЕКТ СЛОМАННОЙ ПЛАСТИНКИ

МЕХАНИКА ТЕХНИКИ
Большинство людей сдаются в споре не из-за силы аргу-

ментов оппонента, а из-за усталости от постоянного измене-



 
 
 

ния контекста. Эффект сломанной пластинки блокирует эту
динамику. Вы методично, монотонно и безэмоционально по-
вторяете одну и ту же формулировку или требование в от-
вет на любые возражения, контраргументы или попытки пе-
ревести тему. Сознание объекта сталкивается с непреодоли-
мой стеной отсутствия обратной связи. Психика оппонента
истощается попытками найти логический изъян в вашей по-
зиции, после чего наступает капитуляция и принятие ваших
условий просто ради прекращения ментальной нагрузки.

ПРИКЛАДНОЙ СЦЕНАРИЙ

Оппонент: Мы не можем подписать этот договор на таких
условиях, здесь слишком много рисков, и наш юридический
отдел будет против.

Вы: (Со спокойным выражением лица, ровным голосом).
Договор должен быть подписан на этих условиях сегодня до
конца рабочего дня.

Оппонент: Вы меня вообще слышите? Я говорю о том, что
мы несем ответственность перед инвесторами, давайте пере-
несем обсуждение на следующую неделю.

Вы: Договор должен быть подписан на этих условиях се-
годня до конца рабочего дня.

Оппонент: (Начинает раздражаться). Это какая-то ульти-
мативная позиция! Так дела не делаются, вы срываете все
сроки партнерства!



 
 
 

Вы: Договор должен быть подписан на этих условиях се-
годня до конца рабочего дня.

Оппонент: (Трет переносицу, голос теряет уверенность).
Черт с вами... давайте сюда ваши бумаги.

ТЕХНИКА 2. МЕТОД ДВЕРИ В ЛИЦО (АБСОЛЮТ-
НЫЙ УПОР НА АБСУРД)

МЕХАНИКА ТЕХНИКИ
Техника использует свойство человеческого восприятия

оценивать ситуацию на контрасте. Сначала вы выдвигаете за-
ведомо невыполнимое, абсурдное или экстремальное требо-
вание, от которого объект гарантированно и с возмущени-
ем отказывается. Когда психологическая защита объекта пе-
реходит в режим отпора, вы мгновенно отступаете к своей
реальной, гораздо более мягкой цели. На фоне первого шо-
кового предложения вторая задача воспринимается мозгом
объекта как невероятная удача, компромисс и проявление
вашей гибкости, хотя изначально вы планировали добиться
именно ее.

ПРИКЛАДНОЙ СЦЕНАРИЙ

Ситуация: Вам нужно получить от руководства или парт-
нера одобрение сложного проекта или отсрочку по жестким
обязательствам.



 
 
 

Вы: Мне нужно, чтобы вы полностью освободили меня от
текущих задач на месяц и выделили отдельный бюджет в раз-
мере ста тысяч долларов под этот эксперимент.

Оппонент: Вы сошли с ума? Какой бюджет? Какие осво-
бождения от задач? Об этом не может быть и речи!

Вы: (Слегка вздыхаете, изображая уступчивость). Хоро-
шо, я понимаю, сумма и сроки сложные. Давайте хотя бы
оставим мне три дня в неделю на эту работу и позволим ис-
пользовать текущие внутренние ресурсы без дополнитель-
ных затрат.

Оппонент: (Чувствуя облегчение от того, что абсурдное
требование снято). Ну... в таком формате это звучит разум-
но. Оформляйте заявку.

ТЕХНИКА 3. ИЛЛЮЗИЯ ВЫБОРА (ЛОЖНАЯ ДИХО-
ТОМИЯ)

МЕХАНИКА ТЕХНИКИ
Суть заключается в искусственном ограничении поля зре-

ния объекта. Вы предлагаете человеку два варианта реше-
ния вопроса, оба из которых полностью устраивают вас.
Мозг объекта автоматически переключается в режим анали-
за предложенных альтернатив, выбирая из двух зол меньшее.
При этом сам факт того, что можно вообще отказаться от
выбора или предложить третий вариант, полностью вымыва-
ется из сознания. Эта манипуляция эксплуатирует стремле-
ние психики к быстрому закрытию неопределенности. Вы не



 
 
 

спрашиваете согласия на действие, вы предлагаете выбрать
способ его совершения.

ПРИКЛАДНОЙ СЦЕНАРИЙ

Ситуация: Вам нужно заставить сотрудника или партнера
выполнить работу в выходные.

Манипулятор: Я понимаю, что проект горит. Тебе будет
удобнее закончить свою часть в субботу утром или прийти
пораньше в воскресенье, чтобы мы все свели к обеду?

Объект: (Застигнутый врасплох необходимостью выбора).
Ну, в воскресенье у меня планы... Наверное, лучше я закрою
всё в субботу утром.

Манипулятор: Отлично, тогда жду отчет в субботу к 12
часам.

Почему это сработало: Объект почувствовал, что он со-
хранил контроль, сделав выбор в пользу субботы. На самом
деле он проиграл в момент принятия ваших условий игры,
где выходной день уже перестал быть его личным временем.

ТЕХНИКА 4. ГАЗЛАЙТИНГ (ИНДУЦИРОВАННОЕ
СОМНЕНИЕ)

МЕХАНИКА ТЕХНИКИ
Это одна из самых деструктивных форм манипуляции, на-

правленная на подрыв уверенности человека в собственной



 
 
 

адекватности, памяти или восприятии реальности. Вы си-
стематически отрицаете факты, которые имели место в про-
шлом, искажаете содержание бывших разговоров или при-
писываете объекту слова, которых он не говорил. Цель —
заставить объект сомневаться в своем здравомыслии. Когда
человек перестает доверять своей памяти, он становится аб-
солютно зависимым от вашей интерпретации событий и ва-
шей оценки ситуации.

ПРИКЛАДНОЙ СЦЕНАРИЙ

Ситуация: Вы не выполнили обещание, и объект пытается
предъявить претензию.

Объект: Мы же договаривались, что ты пришлешь мне
данные вчера вечером! Я специально ждал.

Манипулятор: (С выражением искреннего недоумения и
легкой жалости). Подожди, о чем ты? Мы четко обсудили,
что я пришлю их только после того, как получу подтвержде-
ние от склада. Ты, видимо, опять что-то перепутал или про-
сто услышал то, что хотел услышать.

Объект: Да нет же, я точно помню, ты сказал: данные бу-
дут вечером.

Манипулятор: Слушай, меня начинает беспокоить твоя
рассеянность в последнее время. Ты уже второй раз за неде-
лю забываешь детали наших разговоров. Тебе стоит больше
отдыхать, ты явно переутомился. Давай вернемся к этому,



 
 
 

когда ты будешь в состоянии адекватно воспринимать ин-
формацию.

Почему это сработало: Вы перевели фокус с вашей ошиб-
ки (невыполненного обещания) на психическое состояние
объекта. Человек вместо возмущения начинает испытывать
тревогу за свою память и оправдываться.

ТЕХНИКА 5. НОГА В ДВЕРЯХ (ПРИНЦИП ПОСЛЕДО-
ВАТЕЛЬНОСТИ)

МЕХАНИКА ТЕХНИКИ
Техника основана на стремлении человеческой психики

к последовательности в действиях. Если человек один раз
пошел вам навстречу в малом, его самооценка начинает ме-
няться: он видит себя вашим союзником или просто услуж-
ливым человеком. После этого вы выдвигаете второе, гораз-
до более значимое требование. Отказать во второй раз объ-
екту психологически намного сложнее, так как это потребует
от него признать ошибочность или бессмысленность первого
действия. Вы втягиваете жертву в воронку уступок, начиная
с микроскопического шага.

ПРИКЛАДНОЙ СЦЕНАРИЙ

Ситуация: Вам нужно, чтобы коллега сделал за вас боль-
шой объем работы, на который он в обычном состоянии не



 
 
 

согласится.
Манипулятор: Слушай, можешь глянуть только одну таб-

лицу в моем отчете? Буквально две минуты, просто скажи,
нет ли там явных опечаток.

Объект: Да, без проблем, давай посмотрю. (Проверяет
таблицу за две минуты).

Манипулятор: Спасибо, ты очень выручил. Кстати, раз уж
ты открыл файл и уже в курсе структуры, можешь дописать
по этой логике остальные три раздела? У тебя это получится
в разы быстрее, чем если я буду переделывать всё с нуля, ты
уже наполовину погружен в тему.

Объект: (Чувствуя себя обязанным завершить начатое).
Ну... раз я уже начал смотреть, ладно, давай доделаю.

Почему это сработало: Первый маленький шаг (провер-
ка опечаток) сломал барьер сопротивления. Объект бессо-
знательно стремится завершить гештальт и подтвердить свой
статус помощника, даже в ущерб своим интересам.

ТЕХНИКА 6. ЭФФЕКТ ТРЕТЬЕГО ЛИЦА (АПЕЛЛЯ-
ЦИЯ К НЕВИДИМОМУ АВТОРИТЕТУ)

МЕХАНИКА ТЕХНИКИ
Суть техники заключается в смещении источника давле-

ния на абстрактное или отсутствующее лицо, структуру или
правило, против которого объект не может спорить. Когда
вы говорите от своего имени, объект вступает с вами в дис-



 
 
 

куссию, торгуется и защищает свои границы. Когда вы ссы-
лаетесь на невидимого арбитра руководство, стандарты без-
опасности, вышестоящую инстанцию или мнение большин-
ства, пространство для спора исчезает. Человек понимает
бессмысленность борьбы с системой и подчиняется услови-
ям, которые вы ему навязываете.

ПРИКЛАДНОЙ СЦЕНАРИЙ

Ситуация: Клиент просит скидку или изменение условий
договора, на которые вы не хотите идти.

Манипулятор: Я бы с радость пошел вам навстречу, но та-
ковы жесткие требования нашего финансового департамента
и политика безопасности компании. Я не имею права утвер-
ждать другие параметры.

Объект: Но ведь можно сделать исключение хотя бы в этот
раз, мы же давно работаем вместе!

Манипулятор: Поверьте, я пытался согласовать это на
прошлом совещании, но руководство категорически откло-
нило любые правки для этого уровня сделки. Система про-
сто заблокирует контракт.

Объект: (Понимая, что спорить с абстрактным руковод-
ством бесполезно). Ладно, понял... давайте подписывать так,
как есть.

Почему это сработало: Вы перевели себя из статуса про-
тивника в статус союзника, который якобы тоже хотел по-



 
 
 

мочь, но столкнулся с непреодолимой силой. Оппонент сни-
мает с вас претензии и принимает правила игры.

ТЕХНИКА 7. ПРОЕКЦИЯ ВИНЫ (ИГРА В ЖЕРТВУ)

МЕХАНИКА ТЕХНИКИ
Это мощнейшая защитная и атакующая стратегия, при ко-

торой вы опережаете любые обвинения в свой адрес, первы-
ми нападая на оппонента и объявляя себя пострадавшей сто-
роной. Вы полностью инвертируете роли: тот, кто совершил
ошибку или нарушил договоренности, начинает чувствовать
себя виноватым перед вами за то, что он якобы подорвал ва-
ше доверие своей подозрительностью или давлением. Мозг
жертвы переключается с анализа вашей оплошности на сроч-
ное искупление несуществующей вины и утешение вас.

ПРИКЛАДНОЙ СЦЕНАРИЙ

Ситуация: Вы сорвали детективный срок по проекту, и
партнер предъявляет вам обоснованную претензию.

Объект: Где отчет? Мы просрочили дедлайн на два дня,
из-за этого встала вся работа!

Манипулятор: (С драматичным возмущением в голосе,
скрестив руки). То есть ты сейчас сидишь и обвиняешь ме-
ня? После всего, что я сделал для этого проекта за эту неде-
лю? Я пахал без сна, а в ответ слышу только претензии и



 
 
 

недоверие! Я думал, мы команда, а ты просто ищешь повод
зацепиться за любую мелочь и унизить меня.

Объект: (Резко сбавляя тон, смущенно). Эмм... погоди, я
не хотел тебя обидеть, просто сроки горели...

Манипулятор: После такого отношения мне вообще ниче-
го не хочется делать. Мог бы проявить хоть капельку пони-
мания и поддержки.

Объект: (Пытаясь загладить вину). Извини, я был резок...
Давай вместе доделаем оставшуюся часть.

Почему это сработало: Вы сбили атаку оппонента эмоци-
ональным контрударом. Человек из проверяющего превра-
тился в обвиняемого, который теперь вынужден оправды-
ваться и извиняться.

ТЕХНИКА 8. ЭМОЦИОНАЛЬНЫЕ КАЧЕЛИ (ИНВЕР-
СИЯ СОСТОЯНИЙ)

МЕХАНИКА ТЕХНИКИ
Психика человека стремится к стабильности, но разруша-

ется от непредсказуемости. Эмоциональные качели создают
искусственную нестабильность: вы резко чередуете периоды
холодного отторжения, критики или жесткого игнорирова-
ния с внезапными вспышками тепла, похвалы и одобрения.
Человек теряет опору под ногами. Столкнувшись с вашим
холодом, он испытывает страх потери и тревогу. Когда вы
даете ему порцию похвалы, его мозг получает колоссальный



 
 
 

выброс дофамина в качестве награды за исправление несу-
ществующих ошибок. Объект становится полностью зависи-
мым от вашей оценки.

ПРИКЛАДНОЙ СЦЕНАРИЙ

Ситуация: Управление подчиненным или партнером для
повышения его продуктивности.

Манипулятор: (Холодно, глядя мимо человека). Отчет
сделан посредственно. Вы упустили три ключевых парамет-
ра, с таким подходом мы далеко не уедем. (Разворачивается
и уходит, оставляя человека в растерянности).

Объект: (Сидит подавленный, пытаясь понять, что сделал
не так, исправляет документ всю ночь).

Манипулятор: (На следующий день подходит с широкой
улыбкой, хлопает по плечу). Слушай, вот этот вариант отчета
— просто блестяще! Ты действительно умеешь думать стра-
тегически, когда берешься за ум. Я знал, что на тебя можно
положиться.

Объект: (Испытывая эйфорию от резкой смены гнева на
милость). Спасибо! Я старался учесть все замечания.

Почему это сработало: Резкий переход от критики к по-
хвале закрепляет зависимость объекта от вашего мнения. Он
будет делать всё, чтобы закрепиться в зоне похвалы и не воз-
вращаться в зону холода.
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