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Аннотация
«Технологии манипуляций: как распознать и не поддаться»

Чжан Ли – научно-популярная книга о том, как устроено
скрытое влияние в современном мире и почему даже умный,
образованный и самостоятельный человек может оказаться
управляемым, сам того не замечая. Она показывает манипуляции
не как набор «грязных приёмов», а как систему психологических
механизмов, которая работает через скорость, страх, стыд,
чувство долга, потребность в принадлежности, привычку
оправдываться и желание сохранить лицо.

Книга последовательно ведёт читателя от межличностных
сценариев – давления в семье, эмоционального шантажа,
игр «ты должен», провокаций и газлайтинга – к массовым
технологиям воздействия, где управляют уже не отдельным
человеком, а вниманием целых групп: через рекламу, маркетинг,



 
 
 

тренды, инфлюенсеров, медийные рамки, «правильные позиции»
и  политическую риторику. Отдельное внимание уделено
псевдоразоблачениям и конспирологическим ловушкам, которые
под видом «тайной правды» продают ощущение контроля
и превосходства, а также самоманипуляции – внутреннему
критику и привычкам, превращающим человека в собственного
надзирателя.

Главная ценность книги – практическая: она предлагает не
героические способы «победить манипулятора», а спокойные
навыки, которые возвращают трезвость и достоинство. Читатель
научится распознавать ранние симптомы давления, замедлять
реакции, отделять факты от интерпретаций, выходить из чужих
сценариев без войны и строить личную систему опор: ритм,
границы, информационную гигиену и внутреннюю самоценность.
Эта книга о том, как сохранить свободу мышления, не
превратившись в циника, и как оставаться человеком среди
влияний, выбирая свою жизнь, а не чужую.

Цитата: «Манипуляция – не магия, а технология, которая
работает ровно до тех пор, пока остаётся незамеченной».
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Вступление

Манипуляция – не магия,
а технология, которая

работает ровно до тех пор,
пока остаётся незамеченной

 
Человек XXI века живёт в реальности, где ему почти не

принадлежит собственная тишина, потому что молчание пе-
рестало быть естественным состоянием, а стало пустым про-
странством, которое тут же заполняется чьей-то повесткой,
чьей-то рекламой, чьей-то интерпретацией событий, чьей-
то заботливо расставленной приманкой, и именно поэтому
многие уже не могут точно сказать, где заканчивается их
личная мысль и начинается привнесённая, где они действи-
тельно выбирают, а где лишь исполняют решение, которое
было заранее подготовлено, красиво упаковано и своевре-
менно поднесено в тот момент, когда они устали, торопи-
лись, переживали или просто хотели, чтобы наконец стало
легче. Мы привыкли к тому, что на нас воздействуют, пото-
му что воздействие стало фоном, и потому что в привычном
шуме трудно уловить то тонкое давление, которое не обяза-
тельно сопровождается криком и угрозами, а гораздо чаще
прячется под улыбкой, заботой, убеждённостью, дружеским



 
 
 

советом, деловой уверенностью и даже под благими намере-
ниями, которые сами по себе могут быть искренними, но всё
равно превращаются в инструмент управления, если за ними
скрывается желание получить от вас согласие любой ценой.

Манипуляция редко приходит в виде грубой силы, пото-
му что грубая сила вызывает сопротивление, и человек хотя
бы понимает, что его пытаются заставить, тогда как настоя-
щая эффективность достигается там, где сопротивление не
успевает возникнуть, потому что у вас создают ощущение,
будто вы действуете добровольно, разумно и по собственным
убеждениям, хотя на деле вы уже загнаны в коридор, в ко-
тором каждая дверь ведёт к чужой выгоде. Именно поэтому
манипуляции так трудно распознавать в моменте: они не по-
хожи на нападение, они похожи на естественный ход вещей,
на «так принято», на «всё очевидно», на «разве не ясно», и,
пока человек пытается доказать себе, что он сохраняет кон-
троль, этот контроль незаметно перетекает в руки того, кто
умело управляет контекстом, темпом и эмоцией.

В какой-то момент многие начинают подозревать, что ими
играют, и тогда обычно происходит резкий сдвиг в одну из
двух крайностей: одни решают, что вокруг сплошная ложь,
что все люди скрытно манипулируют, что доверять никому
нельзя, а любое воздействие является попыткой подчинения,
и такая позиция быстро превращает жизнь в непрерывное
напряжение, в котором человек уже не защищает себя, а от-
гораживается от мира, теряя способность к теплу, сотрудни-



 
 
 

честву и простому человеческому доверию. Другие, напро-
тив, убеждают себя, что они достаточно умны, чтобы «не ве-
стись», что на них не действует реклама, разговоры, обеща-
ния и новости, потому что они якобы всегда опираются на
рациональность, однако именно этот самодовольный имму-
нитет и является самым удобным входом для влияния, по-
скольку человек, уверенный в своей невосприимчивости, пе-
рестаёт замечать собственные слабые места, перестаёт отсле-
живать усталость и эмоции, перестаёт задавать себе уточня-
ющие вопросы, а значит, отдаёт управление как раз тогда,
когда думает, что управляет ситуацией.

Эта книга написана для тех, кто не хочет жить ни в подо-
зрительности, ни в наивности, кто не стремится стать чело-
веком-камнем, не чувствующим чужих слов, но и не готов
быть человеком-удобством, соглашающимся из страха, сты-
да или желания понравиться. Мы будем говорить о манипу-
ляции как о технологии – не в том смысле, что она всегда со-
здаётся злонамеренно, и не в том смысле, что она обязатель-
но является частью «заговора», а в том смысле, что у неё есть
повторяющиеся механизмы, которые можно понять, разло-
жить на элементы и научиться распознавать так же, как рас-
познают приёмы в шахматной партии, когда опытный игрок
видит не отдельный ход, а намерение, скрытое за последова-
тельностью ходов.

Важно также с самого начала договориться об одной ве-
щи, которая часто вызывает внутреннее сопротивление: вли-



 
 
 

яние как таковое не является злом, потому что люди посто-
янно влияют друг на друга, и если бы они не умели влиять,
они бы не смогли договариваться, обучать, предупреждать,
вдохновлять, лечить, успокаивать и строить сообщества. Ко-
гда врач объясняет риски и предлагает лечение, он влияет;
когда преподаватель формирует интерес и ведёт ученика че-
рез сложность, он влияет; когда близкий человек говорит:
«остановись, ты на грани», он влияет, и в этой ситуации вли-
яние даже спасает. Поэтому проблема не в влиянии, а в том,
каким способом и с какой целью оно осуществляется, пото-
му что влияние уважает вашу способность выбирать, тогда
как манипуляция стремится подменить ваш выбор, оставив
вам лишь приятное чувство самостоятельности, которое, по
сути, становится декоративной оболочкой.

Манипуляция начинается там, где исчезает честность це-
лей, где давление становится частью общения, где у вас от-
нимают время на размышление, создавая ложную срочность,
где вашу самооценку берут в заложники, заставляя дока-
зывать, что вы «хороший», «умный», «нормальный», «вер-
ный», «свой», где вам внушают, что отказ равен предатель-
ству, что сомнение равняется слабости, а желание подумать
– это проявление недоверия. Она может быть тонкой и по-
чти незаметной, она может звучать мягко, как забота, или
строго, как дисциплина, но в ней всегда присутствует общий
нерв: вам навязывают действие, выгодное другому, и делают
это не через открытый разговор о ваших интересах, а через



 
 
 

управление вашим состоянием, темпом и ощущением соб-
ственного достоинства.

Одна из причин, по которой манипуляции так устойчивы,
заключается в том, что человек часто реагирует не на фак-
ты, а на смыслы, которые эти факты получают в его созна-
нии, причём смыслы эти могут быть аккуратно подложены
извне, как тонкая прокладка между реальностью и воспри-
ятием, благодаря чему вы вроде бы видите тот же мир, что
и другие, но испытываете уже не свои реакции, а реакции,
спроектированные так, чтобы вести вас по предсказуемому
маршруту. Именно поэтому порой достаточно изменить од-
ну рамку, одно слово, одну интонацию, одну расстановку ак-
центов, чтобы событие, которое могло бы быть нейтральным
и требовать спокойного анализа, превратилось либо в скан-
дал, который невозможно отпустить, либо в угрозу, на кото-
рую нужно отвечать немедленно, либо в шанс, который нель-
зя упустить, иначе «потом будет поздно».

Существует распространённая иллюзия, что манипуляци-
ям поддаются в основном слабые, доверчивые или не слиш-
ком образованные люди, однако опыт жизни, наблюдения
за собственным поведением и элементарная честность по-
казывают обратное: поддаются все, потому что манипуля-
ция редко атакует ум, а чаще обходит его, находя вход через
усталость, страх, голод, одиночество, необходимость быть
принятым, желание завершить неопределённость и получить
хоть какой-то контроль над ситуацией. В такие моменты мозг



 
 
 

экономит ресурсы, он сокращает путь, он выбирает то, что
обещает быстро снять напряжение, и именно тогда человек
соглашается не потому, что он убедился, а потому, что он
облегчился, то есть решение становится не выводом, а обез-
боливающим.

Манипуляция особенно хорошо работает тогда, когда че-
ловек воспитан так, что ему стыдно быть «неудобным», ко-
гда он привык объясняться, оправдываться, доказывать свою
доброту и адекватность, когда он боится, что отказ разру-
шит отношения, когда он считает конфликт чем-то недопу-
стимым, хотя конфликт – это всего лишь столкновение инте-
ресов, которое можно выдерживать спокойно и достойно, не
превращая его в войну. Если вам знакомо чувство, когда вы
соглашались на лишнее, уступали там, где не хотели, изви-
нялись без вины, покупали ненужное, вступали в спор, кото-
рый вас разрушал, только потому что «так вышло» или «так
надо», то вы уже знаете на опыте, как это работает, даже если
раньше не называли это словом «манипуляция».

Однако важно заметить ещё одну вещь, чтобы не впасть в
примитивную картину мира, где есть «манипуляторы» и есть
«жертвы», потому что реальность сложнее, а значит, требу-
ет более точных формулировок. Очень часто манипулируют
не те, кто сознательно желает причинить вред, а те, кто бо-
ится потерять контроль, кто не умеет просить прямо, кто не
выдерживает отказа, кто привык добиваться своего обход-
ными путями, кто сам рос в среде, где открыто говорить о



 
 
 

желаниях было опасно или стыдно, и поэтому единственной
привычной стратегией для него стало давление, маскируе-
мое под заботу. Иногда манипулирует продавец, потому что
его учат «закрывать сделку» и выполнять план; иногда мани-
пулирует партнёр, потому что он в тревоге и ему нужна га-
рантия любви; иногда манипулирует коллектив, потому что
ему важно сохранить единый фронт; иногда манипулирует
медиа, потому что оно продаёт внимание, и внимание луч-
ше продаётся через страх и возмущение; иногда манипули-
руют алгоритмы, потому что они оптимизируют удержание,
а удержание требует сильных эмоций. И хотя причины могут
быть разными, эффект оказывается похожим: ваша свобода
выбора становится уже не вашей свободой, а чужим инстру-
ментом.

Живя в этом мире, человек постепенно привыкает к тому,
что решения надо принимать быстро, что времени на про-
верку нет, что сомневаться нельзя, потому что сомнение вос-
принимается как слабость, и что важно «быть в курсе», хо-
тя сам поток информации устроен так, что он скорее утом-
ляет и дезориентирует, чем помогает понимать. Мы читаем
заголовки, которые созданы не для передачи смысла, а для
захвата эмоции; мы видим обещания, которые поданы так,
будто они спасут от тревоги; мы слушаем уверенные голо-
са, которые звучат убедительно, даже если их уверенность
не имеет отношения к правде; мы входим в спор, потому
что нам неприятно чувствовать себя неправыми; мы поку-



 
 
 

паем не вещь, а чувство принадлежности, успешности или
спокойствия; мы поддерживаем идеи не потому, что разо-
брались, а потому, что не хотим оказаться «не на той сторо-
не». И всё это не делает нас плохими, потому что это делает
нас людьми, которым постоянно приходится выбирать меж-
ду усталостью и ясностью.

Эта книга не обещает сделать вас полностью неуязвимы-
ми, потому что абсолютная невосприимчивость – это не си-
ла, а отрыв от жизни, где вы перестаёте быть живым, чув-
ствующим и вовлечённым, однако она поможет вам обрести
то, что гораздо важнее: способность замечать момент, когда
вами пытаются управлять, и способность возвращать себе
внутренний контроль до того, как вы совершите действие,
которое потом будете объяснять себе словами «не знаю, по-
чему я так сделал». Мы будем учиться тому, что можно
назвать «внутренней паузой», которая не означает нереши-
тельность, а означает зрелость, потому что зрелый человек
отличается от импульсивного не тем, что он никогда не ис-
пытывает сильных эмоций, а тем, что он умеет не превра-
щать эмоции в приказ.

Чтобы говорить о манипуляциях реалистично, нам при-
дётся учитывать, что современная среда обучила нас жить
в постоянном ускорении, где скорость считается ценностью,
а медленность воспринимается как недостаток, хотя именно
медленность зачастую является условием свободы, потому
что свобода требует времени на размышление, на сопостав-



 
 
 

ление, на внутреннюю проверку, на то, чтобы спросить се-
бя: «Действительно ли я этого хочу, или я просто пытаюсь
снять напряжение?». Манипулятор, каким бы он ни был –
человеком, системой или алгоритмом, – почти всегда пыта-
ется украсть у вас это время, потому что время – это про-
странство, в котором ваше сознание успевает включиться, а
без сознания остаются только привычки, автоматизмы и ре-
акции.

Крайне важно также понять, что манипуляция часто ра-
ботает не через грубую ложь, а через неполноту, через вы-
борочную подачу, через смещение акцентов, через созда-
ние правильного настроения, через формирование ощуще-
ния, что «всё очевидно», и что сомневаться – странно и да-
же неприлично. Человека можно заставить поверить не по-
тому, что ему доказали, а потому, что ему стало неудобно не
верить, потому что его поставили в позицию, где отказ вы-
глядит как проявление жестокости, недоверия или глупости,
и где согласие становится социальной валютой, подтвержда-
ющей его принадлежность к «разумным», «добрым», «нор-
мальным». Именно поэтому в манипуляции часто участву-
ет стыд – не обязательно явный, иногда едва уловимый, но
всегда очень действенный, потому что стыд касается не по-
ступка, а личности, заставляя человека ощущать себя пло-
хим целиком, если он не делает «как надо».

Если говорить простым языком, манипуляция ломает не
интеллект, а достоинство, потому что достоинство – это



 
 
 

внутреннее ощущение права быть собой, права выбирать,
права не соглашаться, права не торопиться, права не объ-
яснять бесконечно, права сохранять спокойствие, даже ко-
гда другой человек поднимает голос, права быть вежливым и
при этом твёрдым. Когда достоинство живо, человек может
услышать чужую просьбу, оценить её и ответить, не падая
в роль виноватого, не оправдываясь и не доказывая, что он
достойный. Когда достоинство подорвано, человек начинает
«выкупать» своё право на уважение, то есть он торгуется за
любовь, за признание, за спокойствие, и именно в этот мо-
мент он становится удобным объектом управления.

Парадоксально, но многие поддаются манипуляции не по-
тому, что они эгоистичны и жадны, а потому, что они ста-
раются быть хорошими, потому что они привыкли подстра-
иваться, потому что их учили не создавать проблем, не спо-
рить, не обижать, «быть мягче», «понимать», «терпеть», «не
разрушать отношения», хотя отношения, которые требуют
постоянного самоунижения, вряд ли можно назвать здоро-
выми. Манипулятор, особенно тонкий и опытный, использу-
ет эту доброту как вход, превращая вашу нравственность в
рычаг, и тогда вы уже соглашаетесь не из желания, а из обя-
занности соответствовать образу «хорошего человека», ко-
торый вам навязали.

Чтобы книга была полезной, а не просто интересной, она
будет идти по двум параллельным линиям, которые постоян-
но будут пересекаться: мы будем разбирать, почему человек



 
 
 

уязвим психологически, и мы будем смотреть, как эти уяз-
вимости эксплуатируются в разных сферах – в близких от-
ношениях, где давление может быть особенно болезненным,
потому что оно приходит от тех, кому вы доверяете; на ра-
боте, где манипуляции часто маскируются под «командный
дух» и «общую цель», хотя на деле оказываются способом
выжать из человека больше, чем ему обещали компенсиро-
вать; в маркетинге и рекламе, где манипуляции превращены
в индустрию, потому что внимание продаётся, а эмоции по-
купаются; в медиа и политике, где управление массовым со-
знанием становится способом управлять реальностью, пото-
му что люди действуют в соответствии не с фактами, а с тем,
как они эти факты переживают; и наконец в цифровой среде,
где алгоритмы усиливают то, что удерживает, а удерживает
чаще всего то, что тревожит, злит или обещает быстрый вы-
ход из дискомфорта.

При этом мы будем помнить, что распознавание манипу-
ляций – не повод презирать людей, не повод становиться хо-
лодным, не повод жить в ощущении, будто вокруг одни вра-
ги, потому что такая позиция разрушает личность так же эф-
фективно, как и наивность. Человек может ошибаться, мо-
жет быть внушаемым, может быть эмоциональным, и это не
делает его неполноценным; напротив, способность чувство-
вать и доверять является основой человеческих отношений,
и задача не в том, чтобы уничтожить в себе доверие, а в том,
чтобы дать ему разумную опору. Мы будем учиться разли-



 
 
 

чать ситуацию, где доверие оправдано, и ситуацию, где до-
верие превращают в инструмент, и именно это различение
является признаком зрелости.

В какой-то момент читатель, соприкасаясь с темой мани-
пуляций, неизбежно задаёт вопрос: «Что, получается, нужно
всё время защищаться?», и этот вопрос важен, потому что он
касается не только безопасности, но и качества жизни. Если
защита превращается в постоянную настороженность, жизнь
становится тесной и тяжёлой, потому что человек всё время
напрягается, ожидая подвоха; если же человек отказывает-
ся защищаться вовсе, он становится мягким материалом для
чужих интересов, и тогда его жизнь тоже становится тяжё-
лой, но уже по другой причине – потому что он всё время
расплачивается за то, что не сумел вовремя сказать «нет».
Правильная позиция находится между этими крайностями и
заключается в том, чтобы выработать спокойные привычки
ясности, которые не требуют постоянной боевой готовности,
но позволяют включать внимание в нужный момент так же
естественно, как вы включаете ремень безопасности в маши-
не, не потому что вы ожидаете катастрофу каждую минуту,
а потому что вы уважаете реальность и цените свою жизнь.

По сути, книга предлагает вам не набор «контрприёмов»,
которые превращают общение в войну, а способ восстанов-
ления внутреннего суверенитета, то есть способности оста-
ваться хозяином собственного выбора, даже когда вас пыта-
ются торопить, давить, стыдить, сбивать с темы, втягивать



 
 
 

в конфликт или продавать готовые ответы. Суверенитет не
означает, что вы никого не слушаете и всегда стоите на сво-
ём; он означает, что вы умеете слушать и при этом не исче-
зать, умеете обсуждать и при этом не отдавать право решать,
умеете сочувствовать и при этом не капитулировать, умеете
признавать ошибки и при этом не принимать чужую вину.

Если сформулировать основную идею книги одной фра-
зой, то она звучала бы так: манипуляция действует, пока вы
не видите её как процесс, а не как случайность. Когда вы
начинаете видеть структуру, то есть понимаете, как именно
вас ведут от приманки к эмоции, от эмоции к действию, от
действия к оправданию, вы перестаёте быть человеком, ко-
торого можно легко «подхватить» и направить. Вы не стано-
витесь холодным, вы становитесь внимательным; вы не ста-
новитесь агрессивным, вы становитесь ясным; вы не превра-
щаетесь в конфликтного спорщика, вы просто возвращаете
себе право быть взрослым.

К концу книги у вас появится то, что редко даётся «само
собой»: способность держать паузу, когда вас торопят; спо-
собность различать просьбу и давление; способность видеть,
когда разговор перестаёт быть разговором и превращается
в инструмент управления; способность не покупать спокой-
ствие ценой самоуважения; способность не обменивать внут-
реннюю свободу на внешнее одобрение; способность не пу-
тать доброту с самоотказом и силу с жестокостью. И если вам
кажется, что это слишком сложно, то стоит помнить: речь не



 
 
 

идёт о героизме, речь идёт о тренировке навыков, которые
постепенно становятся естественными, потому что человек
учится уважать себя так же спокойно и последовательно, как
он учится уважать других.

Мы начнём с самого фундаментального различия – с гра-
ницы между убеждением и манипуляцией, потому что пока
эта граница размыта, вы либо защищаетесь от всего, теряя
близость и доверие, либо пропускаете важные сигналы, от-
давая себя в чужие руки. И когда эта граница станет ясной,
вы почувствуете то самое облегчение, которое не связано с
самообманом, а связано с пониманием: на самом деле многое
можно увидеть заранее, многое можно остановить вовремя,
и многое можно изменить не силой, а точностью.



 
 
 

 
Часть I. Психология уязвимости:

на какие кнопки нажимают
 
 

Глава 1
Что такое манипуляция и чем
она отличается от убеждения

 
Есть слова, которые человек вроде бы понимает интуи-

тивно, потому что они сопровождают его всю жизнь, но сто-
ит попытаться дать точное определение – и смысл начина-
ет ускользать, распадаться на оттенки и исключения, словно
речь идёт не о понятии, а о живой жидкости, которая прини-
мает форму любой посуды. Манипуляция относится именно
к таким словам, потому что мы узнаём её по ощущению, но
редко можем объяснить, где именно она началась, каким об-
разом она на нас повлияла и почему мы вдруг оказались в
точке, в которой либо согласились на то, на что не хотели
соглашаться, либо начали оправдываться там, где не обяза-
ны, либо приняли решение в чужую пользу, а потом назвали
его «своим выбором», чтобы не сталкиваться с внутренним
неприятным знанием о собственной податливости. Поэтому
начинать нужно не с красивых формулировок, а с разборки



 
 
 

на уровне структуры: что именно происходит между людьми
или между человеком и системой, когда влияние становится
манипуляцией.

Влияние само по себе неизбежно, потому что любой кон-
такт между людьми уже является влиянием, даже если вы
молчите, даже если вы просто присутствуете рядом, даже ес-
ли вы ничего не просите и ничего не предлагаете, поскольку
другие считывают вашу интонацию, осанку, выражение ли-
ца, скорость речи, паузы, и уже на основании этого перестра-
ивают своё поведение; однако влияние может быть уважи-
тельным и прозрачным, когда вам предлагают мысль, аргу-
мент, опыт или просьбу, а затем оставляют право согласить-
ся, отказаться, уточнить или отложить, и может быть скрыт-
ным и захватывающим, когда у вас не забирают право выбо-
ра напрямую, но делают так, чтобы выбор стал невозможным
психологически, потому что отказ превращается в стыд, со-
мнение – в слабость, пауза – в предательство, а несогласие
– в угрозу отношениям, статусу или безопасности. В этом
смысле манипуляция – не просто «уговор», и не просто «по-
пытка повлиять», а особый способ отношения к человеку,
при котором он рассматривается не как субъект, способный
выбирать, а как объект, которого нужно направить к нужно-
му результату.

Если пытаться выразить различие между убеждением и
манипуляцией предельно ясно, то убеждение можно описать
как процесс, в котором вам предлагают смысл и дают воз-



 
 
 

можность его проверить, тогда как манипуляция – это про-
цесс, в котором вам подменяют условия выбора так, чтобы
вы пришли к нужному кому-то решению, оставаясь при этом
в иллюзии самостоятельности. Убедить – значит обратить-
ся к вашему разуму, опыту и ценностям, признавая, что вы
вправе думать иначе, и даже вправе не соглашаться вовсе;
манипулировать – значит встраивать в общение скрытый ме-
ханизм, который делает вашу реакцию предсказуемой, а зна-
чит управляемой, потому что он давит не на содержание, а на
ваши уязвимости: на страх потери, на потребность быть хо-
рошим, на зависимость от одобрения, на нежелание выгля-
деть глупо, на привычку избегать конфликта, на внутренний
голод, который вы не всегда осознаёте, но который прекрас-
но считывается тем, кто ищет рычаг.

Разница, как ни странно, часто ощущается не по словам,
а по внутреннему состоянию, которое возникает в процес-
се, потому что убеждение обычно расширяет ваше простран-
ство, давая возможность увидеть больше, понять глубже,
взвесить спокойнее, тогда как манипуляция сужает вас, слов-
но сжимая вокруг грудную клетку, ускоряя дыхание, под-
нимая давление, создавая ощущение «надо прямо сейчас»,
«иначе будет поздно», «ты обязан», «ты не имеешь права от-
казывать», и в этот момент ваша психика начинает работать
не на понимание, а на спасение от дискомфорта, то есть вы
принимаете решение не потому, что оно кажется верным, а
потому, что оно кажется облегчающим. Именно это ощуще-



 
 
 

ние облегчения и является самой коварной частью: вы как
будто получаете награду за капитуляцию, и мозг запоминает,
что соглашаться – выгодно, потому что соглашение снимает
напряжение быстрее, чем размышление.

Иногда можно услышать возражение: «Но ведь убеждение
тоже влияет на эмоции, потому что хорошие аргументы мо-
гут вдохновить, тронуть, дать надежду», и это справедливо,
потому что человек – не машина логики, а живое существо,
у которого мысль и чувство переплетены; однако в убежде-
нии эмоция возникает как следствие понимания, как есте-
ственная реакция на осмысленное содержание, тогда как в
манипуляции эмоция создаётся заранее, как инструмент, и
содержание подбирается уже под неё, чтобы оправдать и за-
крепить то состояние, которое выгодно инициатору. Убеж-
дение идёт из смысла к эмоции, манипуляция идёт от эмоции
к смыслу, и именно поэтому манипулятору часто не важно,
насколько стройны его доводы, потому что он работает не в
поле истинности, а в поле воздействия: он не доказывает, он
навязывает ощущение.

Чтобы увидеть это различие ещё яснее, полезно посмот-
реть на то, как устроено любое реальное человеческое взаи-
модействие, потому что в жизни редко встречаются чистые
формы, и гораздо чаще мы имеем смесь хорошего и плохого,
искреннего и корыстного, заботы и контроля. Человек может
быть абсолютно честен в том, что он хочет, и при этом ис-
пользовать давление, потому что он не умеет иначе; другой



 
 
 

человек может использовать внешне мягкие слова, но скры-
вать истинную цель, потому что ему выгодно получить со-
гласие, не рискуя получить отказ; третий может просто по-
вторять чужие техники, которые он видел в рекламе, в се-
ти или в семье, даже не отдавая себе отчёта, что он делает,
и тогда манипуляция становится культурной привычкой, ко-
торая живёт независимо от личной морали. Однако, как бы
ни была сложна мотивация, есть несколько признаков, ко-
торые остаются удивительно стабильными и которые позво-
ляют отличать убеждение от манипуляции даже тогда, когда
всё выглядит «прилично».

Первый признак – прозрачность намерения, поскольку
убеждение, как правило, не боится назвать цель, тогда как
манипуляция старается спрятать её за второстепенными сло-
вами. Честный человек, который убеждает, может сказать:
«Я хочу, чтобы ты согласился на это, потому что мне важ-
но вот это, и я вижу такие последствия»; манипулятор ча-
ще говорит: «Ты же понимаешь, что это правильно», «любо-
му разумному человеку ясно», «я просто переживаю за те-
бя», «я не настаиваю, но…», и этот «но» обычно является
входом для давления, потому что реальная цель не произ-
носится прямо, она словно скользит в подтексте, а подтекст
тем и опасен, что его невозможно обсудить, не выглядя «по-
дозрительным» или «слишком чувствительным». Прозрач-
ность намерения важна не потому, что она гарантирует доб-
роту, а потому, что она оставляет вам возможность обсуж-



 
 
 

дать реальность, тогда как скрытое намерение лишает вас
этой возможности, поскольку вы спорите с оболочкой, не ка-
саясь ядра.

Второй признак – наличие и качество выбора, потому
что убеждение допускает вашу свободу, а манипуляция стре-
мится сделать свободу формальной. В убеждении у вас оста-
ётся право сказать «нет», и это «нет» не превращается авто-
матически в вашу моральную неполноценность, в ваш долг
«исправиться», в вашу обязанность объяснить и оправдать
отказ; в манипуляции же отказ почти всегда оказывается на-
казуемым – может быть не напрямую, может быть не грубо,
но вполне ощутимо, потому что вам дают понять, что вы под-
водите, предаёте, лишаете другого счастья, рушите отноше-
ния, проявляете неблагодарность, демонстрируете слабость
или глупость. Иногда наказание выражается в холоде и ди-
станции, иногда в сарказме и обесценивании, иногда в драме
и угрозе, иногда в обиде, которая выглядит невинно, но по
сути является рычагом, заставляющим вас вернуться и «ис-
править» своё несогласие, чтобы снова почувствовать себя
хорошим.

Третий признак – уважение к вашему времени, потому
что убеждение понимает, что решение требует созревания,
а манипуляция почти всегда создаёт ускорение, в котором
разум не успевает вступить в права. В этом ускорении есть
свой особый психологический эффект, который не всегда за-
метен: когда вас торопят, вы теряете способность сравнивать



 
 
 

и проверять, вы начинаете действовать по кратчайшей эмо-
циональной траектории, и даже если вы ощущаете сомнение,
вы предпочитаете закрыть его действием, потому что сомне-
ние становится невыносимым, а действие – облегчением. Па-
радоксально, но именно чувство «ну ладно, пусть будет так»
часто является признаком того, что решение принято не ва-
ми, а вашим желанием поскорее закончить неприятную си-
туацию, и манипулятор, если он опытен, будет поддерживать
это состояние, подбрасывая вам либо срочность, либо угро-
зу потери, либо намёк на то, что «потом будет хуже», хотя
реальная причина спешки чаще всего заключается в том, что
чем больше у вас времени, тем больше у вас шансов выйти
из чужой рамки.

Четвёртый признак – отношение к вашей личности, по-
скольку убеждение спорит с идеями и действиями, а мани-
пуляция часто бьёт по идентичности, подменяя обсуждение
сути вопросом «какой ты человек». Именно так возникают
реплики, которые звучат как моральный приговор: «ты эго-
ист», «ты неблагодарный», «ты слабый», «ты ничего не пони-
маешь», «ты как ребёнок», и в этот момент разговор переста-
ёт быть разговором, потому что перед вами ставят задачу не
разобраться, а восстановить уважение к себе, доказать свою
нормальность, а доказательство нормальности – это один из
самых удобных крючков управления, ведь тот, кто доказы-
вает, уже находится в проигрышной позиции, он уже прини-
мает чужую рамку, в которой ему назначили роль недоста-



 
 
 

точного, и теперь он вынужден бежать за одобрением, кото-
рое выдают дозированно. Манипуляция любит ставить чело-
века в положение, где он не может просто принять решение,
а должен «быть хорошим», потому что тогда решение пре-
вращается не в выбор, а в экзамен на право быть принятым.

Конечно, можно сказать, что это всё звучит слишком кате-
горично, а жизнь сложнее, и это будет правдой, потому что в
реальности люди часто одновременно и убеждают, и манипу-
лируют, иногда даже сами этого не замечая. Например, парт-
нёр может искренне хотеть близости и при этом давить оби-
дой, потому что иначе он не умеет просить; начальник мо-
жет искренне хотеть результата и при этом стыдить сотруд-
ников, потому что его так учили управлять; продавец может
искренне верить, что товар хороший, и всё равно добавлять
искусственный дефицит, потому что это «работает»; поли-
тик может искренне хотеть победить и при этом эксплуати-
ровать страх, потому что страх мобилизует быстрее, чем ра-
зум. Но сложность жизни не отменяет необходимости разли-
чать, потому что различение не нужно для того, чтобы осу-
дить другого, оно нужно для того, чтобы вернуть себе сво-
боду реагировать, не впадая в автоматизм.

Здесь возникает ещё один важный вопрос, без которого
разговор о манипуляции превращается в моральную пропо-
ведь: «А есть ли вообще влияние без манипуляции, если лю-
бой разговор может подталкивать?» И да, такое влияние су-
ществует, потому что есть различие между направлением и



 
 
 

захватом. Направление – это когда вам предлагают путь, но
вы можете идти или не идти, сворачивать, задавать темп,
уточнять цель; захват – это когда вас подталкивают так, что
ваш шаг становится уже не вашим, и вы это чувствуете ли-
бо сразу, либо спустя время, когда понимаете, что действо-
вали не из желания, а из принуждения, даже если принуж-
дение было психологическим. Уважительное влияние остав-
ляет вам внутреннюю опору, манипуляция выбивает её, за-
ставляя вас искать опору во внешнем одобрении, во внеш-
нем разрешении, во внешнем «правильно».

Можно сказать, что манипуляция в сущности является
кражей субъектности, потому что субъектность – это спо-
собность человека говорить «я выбираю», «я думаю», «я ре-
шаю», «я отвечаю за это», и эта способность держится не на
грубой уверенности, а на тонкой внутренней свободе, кото-
рая включает в себя право сомневаться и право ошибаться.
Манипулятор же стремится сделать так, чтобы вы не выби-
рали, а реагировали, потому что реагировать легче, быстрее
и предсказуемее, и в  мире, где скорость стала культурной
нормой, реактивность воспринимается как естественное со-
стояние, хотя на самом деле реактивность – это форма уяз-
вимости, маскируемая под «быструю жизнь».

Обычно манипуляция строится не на одном приёме, а на
последовательности, которая может быть почти незаметной,
потому что она напоминает обычный разговор, и именно по-
этому так важно научиться видеть не отдельные слова, а ди-



 
 
 

намику. Сначала создаётся эмоциональный фон – тревога,
срочность, вдохновение, стыд, азарт, ощущение, что «всё ре-
шится сейчас»; затем предлагается простой выход, который
снимает напряжение, а простота становится самым сильным
аргументом, потому что человек устал жить в сложности и
хочет, чтобы кто-то наконец дал ему ясность; после этого до-
бавляется лёгкая фиксация, которая превращает согласие в
обязательство, а обязательство – в повод дальше подчинять-
ся, потому что человеку неприятно нарушать то, что он уже
начал, и в конце появляется оправдание, которое делает всю
цепочку «нормальной», ведь психика не любит признавать,
что её обманули, и гораздо охотнее скажет: «Я сам так ре-
шил», чем признается: «Меня провели».

Эта последняя стадия особенно важна, потому что она по-
казывает, почему манипуляции так живучи даже у людей,
которые считают себя осознанными: человеку невыносимо
ощущать себя игрушкой, и поэтому он предпочитает пере-
писать историю так, чтобы остаться главным автором про-
исходящего. Манипуляция пользуется этим и оставляет вам
тонкую возможность сохранить лицо, потому что сохранён-
ное лицо – это плата за согласие. Именно так работает боль-
шая часть современных технологий влияния: вам не обяза-
тельно врать; достаточно создать ситуацию, в которой вы са-
ми захотите себя убедить, что выбрали правильно.

Теперь стоит сделать шаг в сторону и сказать о том, что
часто путают с манипуляцией, хотя это другое. Существует



 
 
 

обычная человеческая просьба, в которой уже есть желание
получить «да», потому что иначе просьба не имела бы смыс-
ла; существует настойчивость, которая может быть неприят-
ной, но не всегда является манипуляцией, если она остаёт-
ся в поле честности и допускает отказ; существует убеждён-
ность, которая может давить одним своим масштабом, хо-
тя человек, который говорит уверенно, не обязательно стре-
мится вас подчинить. Мы живём в мире, где многие боятся
сильных эмоций и трактуют любую напряжённость как наси-
лие, и это тоже крайность, потому что взрослые отношения
неизбежно включают несогласие, напряжение, разницу цен-
ностей, и в этих ситуациях влияние может быть острым, но
не манипулятивным, если оно не разрушает вашего права на
выбор.

Манипуляция начинается там, где ваша свобода перестаёт
быть ценностью для другого, и где он начинает относиться к
вашей свободе как к препятствию, которое надо обойти, а не
как к качеству, которое надо уважать. Иногда это проявляет-
ся грубо – через угрозы, шантаж, унижение, иногда мягко –
через заботу, в которой спрятан контроль, через дружескую
улыбку, в которой спрятано давление, через «я просто хочу
как лучше», которое превращается в «делай как я сказал».
Мягкая манипуляция часто опаснее грубой, потому что гру-
бую легче распознать, тогда как мягкая маскируется под лю-
бовь, под помощь, под дружбу, под общее благо, и человек
соглашается не только потому, что его торопят, но и потому,



 
 
 

что ему стыдно «подозревать» и «обижать» хорошего чело-
века, хотя манипуляция не становится менее манипуляцией
только от того, что её произносят нежным голосом.

Чтобы понять эту проблему на более глубоком уровне, по-
лезно посмотреть на то, как манипуляция обращается с ре-
альностью, потому что убеждение обычно работает с факта-
ми и смыслом, а манипуляция – с рамкой, в которой фак-
ты интерпретируются. Когда вы спорите с манипуляцией, вы
часто замечаете, что разговор будто не касается сути, что вас
уводят в сторону, что обсуждение превращается то в ваш
тон, то в вашу благодарность, то в вашу лояльность, то в ва-
шу компетентность, то в «почему ты такой», и этот уход от
сути не случайность, а способ не дать вам опереться на ре-
альность, потому что реальность – это то, что можно прове-
рить, а манипулятору выгоднее поле, где всё расплывчато и
где его власть строится на эмоции и интерпретации. Именно
поэтому многие манипуляции сопровождаются туманом: ли-
бо вам дают слишком много слов, либо слишком мало кон-
кретики, либо создают ощущение, что вопрос вообще «не в
этом», хотя на самом деле вопрос как раз в этом.

Есть ещё одна тонкость, которая делает манипуляцию
особенно сильной в современном мире: она часто обраща-
ется к вашей идентичности, предлагая вам не просто реше-
ние, а роль, в которой вы должны себя увидеть, потому что
человек охотно покупает то, что подтверждает его образ. Ес-
ли вам говорят: «Ты человек действия, ты не будешь ждать»,



 
 
 

«Ты умный, ты сразу поймёшь», «Ты сильный, ты выдер-
жишь», «Ты хороший, ты поможешь», то на первый взгляд
это комплименты, но на деле это крючки, потому что они
превращают ваше решение в подтверждение вашего «я», а
когда выбор завязан на идентичность, он становится почти
неизбежным: отказаться значит предать не другого, а себя. В
этом смысле манипуляция умеет быть сладкой, потому что
она продаёт вам не товар и не идею, а приятное ощущение
собственной правильности.

Однако если вы научитесь распознавать этот механизм, то
вы заметите одну простую вещь: чем сильнее вас пытаются
закрепить в роли, тем вероятнее, что вам предлагают не сво-
бодный выбор, а сценарий, в котором вы обязаны сыграть
так, как выгодно другому. Уважительное убеждение может
поддержать вас, но оно не захватывает вашу идентичность
в залог; оно говорит: «Вот аргументы, вот последствия, вот
риски, вот мои желания, давай думать», тогда как манипу-
ляция говорит: «Вот кто ты, и если ты не сделаешь это – ты
не тот, кем ты должен быть». И когда вы слышите второе,
важно понимать, что речь идёт не о правде о вас, а о попытке
направить вас через самолюбие.

С точки зрения внутренней свободы самый опасный мо-
мент – это момент, когда вы перестаёте видеть свои интере-
сы, потому что манипуляция умеет подменять интересы мо-
ралью, срочностью, эмоцией, принадлежностью к группе, и
человек начинает жить не в реальности «чего я хочу и что



 
 
 

мне подходит», а в реальности «как правильно и как надо».
В этой подмене нет ничего мистического: просто человеку
проще быть «правильным», чем быть честным с собой, по-
тому что честность с собой требует взрослой ответственно-
сти за последствия, тогда как правильность даёт готовую ин-
струкцию и снимает внутреннее напряжение, ведь если вы
поступили «как надо», то вы можете не думать, что это было
вам во вред. Манипуляция любит выдавать инструкцию, по-
тому что инструкция – это форма власти, особенно над те-
ми, кто устал выбирать.

Теперь, чтобы закрепить различие на практике, предста-
вим две ситуации, которые внешне похожи, но внутренне
различны. В первой ситуации друг говорит вам: «Я пережи-
ваю, что ты выгорел, я вижу, что ты не спишь, давай на вы-
ходных уедем за город, я очень хочу, чтобы ты восстановил-
ся, но решай сам»; здесь есть желание повлиять, есть эмоци-
ональный компонент, есть даже личный интерес друга, пото-
му что ему важно ваше состояние, однако в самой структу-
ре остаётся уважение к вашему выбору, потому что вам да-
ют пространство подумать, вам не стыдят отказ, вам не угро-
жают разрывом отношений, и вы чувствуете, что вас не бе-
рут в заложники. Во второй ситуации человек говорит: «Ес-
ли ты меня уважаешь, ты поедешь со мной, мне нужно, что-
бы ты был рядом, а если тебе всё равно, то я всё понял»,
и здесь воздействие вроде бы тоже про близость, но внутри
уже спрятан механизм наказания за отказ, потому что отказ



 
 
 

немедленно превращается в доказательство вашей «плохо-
сти», а вы, чтобы не выглядеть плохим, соглашаетесь, хотя
на самом деле вы не выбираете поездку, вы выбираете спа-
сение от обвинения. Эти два разговора могут использовать
похожие слова, но они создают совершенно разные внутрен-
ние состояния: один оставляет свободу, другой отнимает её.

Именно состояние свободы и достоинства – главный кри-
терий, который стоит держать в уме, потому что манипуля-
ции можно перечислять бесконечно, приёмы будут менять-
ся, сценарии будут усложняться, а критерий останется преж-
ним: если общение оставляет вам право на паузу, право на
отказ, право на уточнение, право на собственные границы,
то влияние, скорее всего, находится в зоне убеждения; если
же общение строится так, что вам становится страшно отка-
заться, стыдно сомневаться, больно не соответствовать ро-
ли, и легче согласиться, чем выдержать эмоцию, то влияние,
скорее всего, находится в зоне манипуляции. Важно не пу-
тать это с приятностью, потому что манипуляция нередко
бывает очень приятной на входе и очень неприятной на вы-
ходе, тогда как честное убеждение может быть неприятным
в моменте, потому что оно заставляет думать и брать ответ-
ственность, но оставляет ощущение ясности и уважения.

Теперь мы подходим к вопросу, который часто задают лю-
ди, когда впервые начинают всерьёз размышлять о манипу-
ляциях: «Что делать, если я вижу манипуляцию, но не хо-
чу портить отношения?» И этот вопрос показывает, что те-



 
 
 

ма манипуляций всегда упирается не только в технику, но
и в ценности, потому что человек часто выбирает не между
«согласиться» и «отказаться», а между «сохранить мир» и
«сохранить себя». Манипуляция как раз и становится силь-
ной там, где человек убеждён, что мир важнее него, что чу-
жой дискомфорт важнее его границ, что чужая обида опас-
нее его самоуважения, и тогда он сдаёт своё пространство не
потому, что он слаб, а потому, что он считает это добродете-
лью. Но если свобода выбора – это важная человеческая цен-
ность, то разрушение свободы выбора нельзя считать доб-
ром, даже если оно достигается мягко и «ради любви».

Здесь важно сформулировать мысль, которая может по-
казаться резкой, но без неё невозможно строить защиту: вы
не обязаны платить своим достоинством за чужую стабиль-
ность, потому что стабильность, купленная ценой самоуни-
жения, превращается в зависимость, а зависимость не яв-
ляется любовью, дружбой или уважением, как бы красиво
она ни называлась. Это не означает, что нужно становиться
грубым и жёстким, потому что вежливость и твёрдость мо-
гут прекрасно сосуществовать, и взрослый человек способен
сказать «нет» так, чтобы не унижать другого и не унижать
себя, но это означает, что отказ – нормальная часть реаль-
ности, и отношения, которые требуют от вас невозможности
отказывать, не являются равноправными.

Чтобы завершить эту главу не абстрактной моралью,
а практическим основанием, зафиксируем самое главное:



 
 
 

убеждение – это когда вам предлагают, а манипуляция –
это когда вас ведут; убеждение допускает отказ без нака-
зания, манипуляция делает отказ дорогим; убеждение опи-
рается на ясность, манипуляция опирается на туман и эмо-
цию; убеждение уважает ваше время, манипуляция ускоряет
вас; убеждение спорит с идеями, манипуляция атакует лич-
ность; убеждение расширяет вашу картину мира, манипуля-
ция сужает её до коридора, в котором вы «должны» двигать-
ся. И если вы научитесь слышать эти различия не как спи-
сок, а как внутреннюю музыку взаимодействия, то вы обна-
ружите, что многие ситуации, которые раньше казались вам
неизбежными, на самом деле были лишь хорошо разыгран-
ными сценариями, в которых вы могли остановиться, взять
паузу, задать один точный вопрос и тем самым вернуть себе
право выбирать.

В следующей главе мы разберём, почему манипуляции
продолжают работать даже тогда, когда человек их знает,
почему интеллектуальная осведомлённость сама по себе не
спасает, и какие состояния делают нас особенно внушаемы-
ми, потому что понимание своих уязвимых точек – это не
слабость, а честность, без которой невозможно построить
устойчивость.



 
 
 

 
Глава 2

Почему манипуляции работают
даже на умных и опытных

 
Существует тихая, но очень упрямая иллюзия, которая

делает человека особенно уязвимым в современном мире:
ему кажется, что интеллект автоматически даёт иммунитет
от воздействия, что образованность и опыт создают невиди-
мый щит, через который не пробьются ни рекламные трюки,
ни эмоциональное давление, ни чужие игры, и что если он
хотя бы раз заметил манипуляцию со стороны, то в следу-
ющий раз обязательно распознает её в моменте и спокойно
выйдет из ситуации, однако реальность устроена иначе, по-
тому что манипуляция почти никогда не атакует ум напря-
мую, а значит, и «интеллектуальная броня» нередко остаёт-
ся стоять в стороне, пока решающая битва происходит на
другом уровне – на уровне состояния, темпа, контекста и
тех психических автоматизмов, которые включаются быст-
рее, чем человек успевает назвать происходящее словами.

Умный человек подвержен манипуляции не меньше, чем
любой другой, и это не оскорбление, а факт человеческой
природы, потому что ум – это инструмент обработки инфор-
мации, а манипуляция часто управляет не информацией, а
тем, какие двери в сознании открываются первыми, какие



 
 
 

эмоции окрашивают восприятие и какие выводы мозг пред-
почитает сделать «по умолчанию», чтобы сэкономить энер-
гию. В обычной жизни человек не находится в лаборатор-
ных условиях, где можно сидеть в тишине, не торопиться и
рассматривать доводы под лупой, потому что он живёт в по-
токе задач, сообщений, дедлайнов и конфликтов, где реше-
ния принимаются между делом, на ходу, на фоне усталости и
раздражения, и именно здесь становится видно, что разум не
командует психикой, а скорее пытается догнать её, объясняя
постфактум то, что уже произошло.

Если представить человеческое мышление как систему с
двумя режимами, один из которых быстрый и экономный,
а другой медленный и требовательный, то станет проще по-
нять, почему манипуляции столь живучи: быстрый режим
создан для того, чтобы реагировать мгновенно, распознавать
угрозу, принимать простые решения и поддерживать движе-
ние, когда у человека нет времени на анализ, тогда как мед-
ленный режим включается тогда, когда есть ресурс на раз-
мышление, сравнение, проверку, сомнение и постепенное
уточнение, однако проблема в том, что современная среда
постоянно подталкивает нас жить на скорости, где медлен-
ный режим либо не успевает включиться вовсе, либо вклю-
чается слишком поздно, когда решение уже принято, и че-
ловеку остаётся лишь ощущение, что он действовал «как-то
не так», хотя объяснить, где именно он свернул не туда, бы-
вает трудно.



 
 
 

Манипуляция, если говорить максимально честно, – это
управление переходом между этими режимами, потому что
она создаёт условия, при которых быстрый режим становит-
ся главным, а медленный не получает права голоса, и именно
поэтому большинство приёмов воздействия так или иначе
связаны с ускорением, с созданием давления времени, с пе-
регрузкой внимания, с резким повышением эмоции, с обе-
щанием немедленного облегчения или с угрозой потери, по-
скольку в этих условиях мозг выбирает не истину, а безопас-
ность, не точность, а скорость, не лучшее решение, а реше-
ние, которое быстрее всего снимает внутреннее напряжение.

Очень важно понять, что умный человек часто проигры-
вает не потому, что он «плох в логике», а потому, что он
переоценивает её роль, поскольку логика – это медленный
инструмент, а жизнь, особенно когда вас подталкивают,  –
быстрая, и здесь вступает в действие парадокс, который ред-
ко осознаётся: чем более человек уверен в своём интеллек-
те, тем охотнее он доверяет собственным выводам, и тем
меньше он проверяет, не подменил ли кто-то исходные усло-
вия, не подсунул ли ложную рамку, не направил ли внимание
в нужную сторону, потому что уверенность в себе снижает
осторожность так же надёжно, как и наивность, просто де-
лает это красивее. Умный человек может замечательно рас-
суждать, но рассуждать он будет на том материале, который
ему дали, и если материал уже отобран и подан так, чтобы
вызывать определённые выводы, то интеллект становится не



 
 
 

защитой, а усилителем, который помогает манипуляции вы-
глядеть разумной.

Есть ещё одна ловушка, характерная именно для умных и
опытных: им нравится быть правыми, и это не порок, а есте-
ственное желание опираться на компетентность, однако ма-
нипуляция умеет превращать желание быть правым в рычаг,
потому что когда человеку предлагают спор, в котором его
самолюбие оказывается задетым, когда его провоцируют на
доказательство собственной адекватности, когда ему броса-
ют вызов вроде «ты же умный, ты поймёшь», «ты же про-
фессионал, ты справишься», «если ты действительно разби-
раешься, то…», он может втянуться в игру не из интереса, а
из стремления восстановить статус, и тогда он уже действует
не ради решения задачи, а ради подтверждения образа, что
делает его управляемым, потому что тот, кто бежит за под-
тверждением, почти всегда готов заплатить слишком дорого.

Манипуляции особенно успешно цепляются за состояние
усталости, и здесь нет ничего загадочного, потому что са-
моконтроль – это ресурс, а не врождённое свойство, и ко-
гда ресурс на нуле, человек становится более импульсивным,
более раздражительным, более внушаемым и более склон-
ным соглашаться просто для того, чтобы прекратить непри-
ятный разговор или закрыть неопределённость. Усталый че-
ловек часто не выбирает лучший вариант, он выбирает тот,
который быстрее всего завершает ситуацию, и манипулятору
не нужно побеждать вас аргументами, ему достаточно про-



 
 
 

сто дождаться момента, когда вы не хотите думать, и пред-
ложить вам решение, которое выглядит как выход, пусть да-
же этот выход ведёт к чужой выгоде.

В такие моменты особенно хорошо работают техники, ко-
торые заставляют человека торопиться, потому что торопя-
щийся человек начинает действовать по принципу «лишь бы
не стало хуже», и это создаёт идеальный фон для давления:
если вам кажется, что промедление опасно, вы перестаёте
проверять, вы перестаёте сравнивать, вы перестаёте задавать
вопросы, вы начинаете хвататься за первое, что обещает спа-
сение. Именно поэтому так много манипуляций оформле-
ны как «последний шанс», «только сегодня», «потом будет
поздно», «сейчас решим и всё закончится», потому что это
не просто слова, а настройка вашей психики на режим, в ко-
тором разум воспринимается как помеха, а импульс – как
добродетель.

Однако усталость – лишь один из факторов, и гораздо
глубже действует эмоциональная окраска, поскольку эмоция
– это не украшение мысли, а фильтр восприятия, который
меняет то, что кажется важным, то, что кажется угрозой,
то, что кажется возможностью, и то, что кажется правдой.
Страх делает мир коридором опасностей, и человек начина-
ет соглашаться с тем, кто обещает безопасность; стыд делает
человека маленьким, и он соглашается, чтобы не оказаться
«плохим»; вина превращает отказ в преступление, и человек
начинает «исправляться», даже если его никто не обвинял



 
 
 

прямо; надежда делает человека доверчивым, и он готов ид-
ти за обещанием, потому что оно согревает; гнев делает че-
ловека слепым, и он готов действовать, лишь бы ударить по
врагу, который ему показали. Влияние на эмоцию является
влиянием на картину мира, и именно поэтому манипуляция
часто начинается не с доводов, а с того, что вам создают нуж-
ное чувство, после чего доводы подбираются под него так,
чтобы вы не заметили, что вас уже «повели».

Особенно коварна комбинация эмоций, потому что мани-
пуляция редко ставит на одну кнопку; она создаёт коктейль,
в котором страх соседствует с надеждой, стыд соседствует
с желанием быть хорошим, а гнев соседствует с ощущени-
ем моральной правоты. Человеку одновременно страшно и
приятно, одновременно обидно и сладко, одновременно хо-
чется сопротивляться и хочется согласиться, потому что со-
гласие обещает облегчение, и в этой внутренней качке по-
является тот самый момент, который делает человека осо-
бенно управляемым: ему хочется, чтобы кто-то извне сказал,
что делать, потому что внутреннее напряжение становится
слишком сильным. Манипуляция даёт ответ, и человек при-
нимает его не потому, что проверил, а потому, что ему стало
легче.

Иногда кажется, что манипуляция – это обязательно зло-
употребление слабостями, но на практике чаще всего она ра-
ботает через нормальные человеческие потребности, кото-
рые есть у каждого, и которые невозможно «вырезать», не



 
 
 

превратившись в камень. Человеку нужна принадлежность,
потому что одиночество болезненно; человеку нужно при-
знание, потому что быть незамеченным – тяжело; человеку
нужен смысл, потому что бессмысленность разрушает; че-
ловеку нужна стабильность, потому что неопределённость
истощает; человеку нужна любовь, потому что он живой.
Именно поэтому самые эффективные формы влияния ред-
ко кричат «купи», «подчинись», «поверь», а чаще говорят:
«будь с нами», «ты особенный», «ты на правильной сторо-
не», «ты не один», «я понимаю тебя», и эта мягкость дела-
ет воздействие почти невидимым, потому что оно приходит
через то, что человеку действительно нужно.

Там, где присутствует потребность быть принятым, почти
всегда появляется социальное давление, которое умные лю-
ди недооценивают, поскольку им кажется, что они незави-
симы, однако независимость в голове не отменяет того, что
мы существа социальные, и что исключение из группы вос-
принимается психикой как угроза. Когда человек чувствует,
что несогласие сделает его чужим, что отказ приведёт к ди-
станции, что сомнение вызовет насмешку, что вопросы будут
трактоваться как нелояльность, он начинает подстраиваться
даже тогда, когда внутренне не согласен, и эта подстройка
часто происходит так быстро, что кажется «естественной».
Именно поэтому многие манипуляции строятся вокруг про-
стого приёма: не убеждать вас, а показать вам, что «все уже
решили», что «нормальные люди так делают», что «вопрос



 
 
 

закрыт», потому что тогда вам приходится выбирать не меж-
ду аргументами, а между принадлежностью и одиночеством,
и это выбор, который психика не любит делать в пользу оди-
ночества.

Здесь возникает важный вопрос, который особенно актуа-
лен для умных: «Почему я вижу это в других, но не вижу в
себе?», и ответ довольно прост, хотя и неприятен. Когда мы
наблюдаем ситуацию со стороны, мы имеем ресурс и дистан-
цию, мы можем быть спокойными, мы можем заметить дета-
ли, потому что нас не захватывает эмоция; когда же мы внут-
ри ситуации, когда нас оценивают, когда нам угрожает поте-
ря статуса, когда нам стыдно, когда нас торопят, когда мы
боимся показаться неправильными, у нас уже нет такой ди-
станции, и мозг выбирает не наблюдение, а участие, не ана-
лиз, а выживание в социальном смысле. Именно поэтому ум-
ный человек может прекрасно распознавать манипуляцию в
чужих историях, но теряться в собственной, потому что там,
где задета идентичность, разум становится обслуживающим
персоналом эмоции.

Существует ещё один фактор, который делает умных лю-
дей особенно удобными мишенями: они часто умеют пре-
красно объяснять происходящее, и это умение используется
против них, поскольку манипуляция после успешного воз-
действия оставляет человека перед необходимостью как-то
жить с этим решением, а жить проще, если найти ему оправ-
дание. Умный человек найдёт оправдание быстрее и краси-



 
 
 

вее, чем любой другой, он выстроит логическую конструк-
цию, в которой его выбор выглядит разумным, он объяснит
себе, что «так надо», что «это выгодно», что «это стратеги-
чески правильно», что «всё равно пришлось бы», и этим он
закрепит результат манипуляции, потому что психика успо-
коится, а на фоне успокоения исчезнет мотивация пересмат-
ривать ситуацию. Здесь важно заметить: способность к ра-
ционализации – это не всегда признак мудрости, иногда это
способность быстро мириться с потерей свободы, превращая
её в историю о собственной осознанности.

Рационализация особенно заметна в тех ситуациях, где
человека продавили через срочность: он согласился, потому
что его торопили, а потом объяснил себе, что «так и было
нужно», или купил, потому что испугался упустить, а потом
убедил себя, что это «отличная инвестиция», или пообещал,
потому что неудобно было отказаться, а потом сказал себе,
что «всё равно хотел помочь». Манипуляция любит этот ме-
ханизм, потому что он делает её невидимой задним числом:
вы как будто сами стираете следы чужого давления, чтобы
сохранить образ себя как свободного и сильного человека,
и в этом нет злого умысла, здесь просто работает психиче-
ская самозащита, которая предпочитает сохранять целост-
ность самоощущения, даже если ради этого приходится за-
крыть глаза на реальность.

Ещё один важный слой связан с тем, что манипуляции
часто работают через микросигналы и контекст, а не через



 
 
 

грубые команды, и потому человек может даже не заметить,
что его повели. Достаточно интонации, в которой отказ зву-
чит как хамство; достаточно улыбки, в которой сомнение вы-
глядит как недоверие; достаточно паузы, в которой человек
чувствует себя виноватым; достаточно намёка, в котором вы
ощущаете угрозу потерять расположение; достаточно срав-
нения, в котором вы внезапно становитесь «хуже других».
Эти вещи действуют тонко, потому что мы социально на-
строены считывать нюансы, и именно поэтому манипуляция
часто выглядит как «ничего такого не было», хотя внутри вас
уже произошла перестройка, и вы уже начали действовать из
того места, которое вам навязали.

Современная цифровая среда усиливает эту проблему,
поскольку она постоянно держит человека в полураздражён-
ном и полутревожном состоянии, когда внимание рассыпа-
но, эмоции скачут, а ясность не успевает закрепиться, и в та-
ком состоянии человек становится особенно восприимчи-
вым к простым, ярким, категоричным сообщениям. Когда
вам показывают тысячу фрагментов, но не дают картины, вы
начинаете хотеть, чтобы кто-то дал вам цельность, и этим
пользуются те, кто готов продавать цельность в упаковке уве-
ренности. Чем хаотичнее информационный поток, тем силь-
нее тяга к простым объяснениям, и тем привлекательнее зву-
чат люди и идеи, которые говорят без сомнений и сложно-
стей, потому что они обещают вернуть ощущение опоры.
Манипуляция, по сути, продаёт опору быстрее, чем реаль-



 
 
 

ность способна её дать, и человек покупает не истину, а об-
легчение.

Если собрать всё это вместе, то станет ясно, что манипу-
ляция является не слабостью характера и не нехваткой ин-
теллекта, а закономерностью человеческой психики в опре-
делённых условиях, и если эти условия понимать, то появля-
ется возможность не «бороться с манипуляцией» в абстракт-
ном смысле, а выстраивать собственную систему устойчиво-
сти, которая начинается не с умных слов, а с дисциплины
состояния. В мире, где нас торопят, главным актом свободы
становится способность замедляться; в мире, где нас стыдят,
главным актом свободы становится право не оправдываться;
в мире, где нас провоцируют, главным актом свободы стано-
вится отказ играть; в мире, где нам продают эмоции, главным
актом свободы становится способность переживать эмоцию,
не превращая её в решение.

В практическом смысле это означает, что самый сильный
способ защиты – не в том, чтобы мгновенно опознавать каж-
дый приём, потому что приёмов слишком много, и они по-
стоянно меняют форму, а в  том, чтобы распознавать соб-
ственные состояния, которые делают вас удобными для дав-
ления. Если вы замечаете, что вам хочется ответить немед-
ленно, что вам трудно дышать, что вам стыдно, что вам хо-
чется доказать, что вы хороший, что вам хочется «закрыть
тему», что вы раздражены и готовы взорваться, то это почти
всегда знак, что лучше не принимать решений и не давать



 
 
 

обещаний, потому что вы находитесь в режиме, где вашим
поведением управляют не ваши ценности, а ваша попытка
быстро снять внутреннее напряжение.

Конечно, возникает возражение: «Но ведь нельзя всё вре-
мя ставить жизнь на паузу», и это справедливо, потому что
реальность требует действий, однако пауза, о которой идёт
речь, не означает остановку на неделю, она может быть се-
кундной, внутренней, почти незаметной, но именно эта се-
кундная пауза часто решает всё, потому что она возвращает
вам возможность выбора. Иногда достаточно сказать «я вер-
нусь к этому позже», иногда достаточно задать один уточ-
няющий вопрос, который возвращает разговор в плоскость
фактов, иногда достаточно признать своё состояние и не поз-
волить ему командовать, и тогда манипуляция теряет глав-
ный ресурс – вашу автоматическую реакцию.
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