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Аннотация
«Ты же не бросишь меня?» «После всего, что я для тебя

сделал?» Иногда после таких слов вы соглашаетесь не потому,
что хотите, а потому, что боитесь оказаться плохим человеком. И
только позже замечаете: выбора как будто не было.

Эта книга помогает отличать обычную просьбу от давления,
замечать скрытую цену согласия и не отвечать автоматически
на чувство вины. Алексей Шокун разбирает разговоры с
близкими, коллегами и руководителями, предлагает вопросы для
проверки ситуации и варианты спокойного ответа. Цель — не
видеть манипулятора в каждом собеседнике, а яснее понимать,
что происходит. Для сопоставления ситуаций использовались
вспомогательные цифровые редакционные средства.
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Прежде чем вы начнёте

 
ГРАНИЦЫ КНИГИ
Эта книга о давлении в разговоре между людьми, которые

продолжают общаться: в паре, в семье, в коллективе, с роди-
телями и взрослыми детьми. Она не заменяет психотерапию,
юридическую помощь и медиацию.

Если в отношениях есть угрозы, шантаж, побои, пресле-
дование или зависимость в деньгах, жилье и документах —
это не про разговор. Сначала безопасность и служба помо-
щи.

Книга рассматривает психологическое давление и мани-
пулятивные способы общения с образовательной и практи-
ческой точки зрения. Описанные признаки не являются ос-



 
 
 

нованием для психологической или психиатрической диа-
гностики другого человека. Отдельные эпизоды давления не
всегда свидетельствуют о намеренной манипуляции. Если
ситуация сопровождается угрозами, преследованием или на-
силием, не следует полагаться исключительно на разговор-
ные приёмы: важно обеспечить безопасность и обратиться за
соответствующей помощью.

КАК ПОЛЬЗОВАТЬСЯ КНИГОЙ
Если вы хотите понять, что происходит в конкретном раз-

говоре — начните с части II: признаки и тест из главы 7. Ес-
ли уже знаете, на что давят — часть III: по главе на каждый
рычаг. Если давление в семье или на работе — часть IV. Ес-
ли нужно восстановиться после — часть V. В конце — при-
ложение: разбор за пять минут.



 
 
 

 
Глава 1. Просьба,

давление и манипуляция
 

Манипуляция отличается от обычной просьбы не силой, а
тем, что цена отказа скрыта. Вам не говорят «если откажешь,
будет вот так» — вам дают почувствовать это самому.

Коллега подходит в конце дня: «Слушай, я знаю, ты всегда
выручаешь. Мне очень надо, чтобы кто-то посмотрел мою
часть — а то я подведу весь отдел. Ты же понимаешь».

Формально это просьба: можно сказать «нет». Фактиче-
ски отказ уже стоит дорого: вы окажетесь человеком, кото-
рый не выручает, из-за которого отдел подведёт, и который
«не понимает». Никто этого не сказал — но все это услыша-
ли.

Вот это и есть манипуляция: не приказ и не угроза, а
устроенная так, что отказ обходится дороже согласия.

Три категории
Полезно различать три вещи, которые в жизни путаются

постоянно.
Просьба — это сообщение о желании, которое допуска-

ет отказ без последствий. «Можешь подменить меня в чет-
верг?» — если «нет» не влечёт ничего, кроме того, что че-
ловек найдёт другого, это просьба.

Давление — попытка изменить решение, при которой от-



 
 
 

каз влечёт цену. «Мне очень нужно, я на тебя рассчитываю»
— уже давление: отказ будет стоить вам репутации или от-
ношений.

Манипуляция — давление, при котором цена скрыта. Вам
не называют её прямо, а дают почувствовать: через вину,
долг, страх или надежду.

Практический вывод: просьба допускает отказ, давление
делает отказ дорогим, манипуляция скрывает, чем именно
он дорог.

Где проходит граница
Граница между просьбой и давлением проходит по одно-

му признаку: что происходит после «нет».
Если после отказа разговор заканчивается и ничего не ме-

няется — это была просьба. Если начинается вторая волна:
обида, напоминание о прошлом, «ну хотя бы часть», охла-
ждение — это давление.

Причём давление не обязательно громкое. Оно часто вы-
глядит как разочарование: человек вздыхает, говорит «лад-
но» особым тоном и уходит. Формально вы получили отказ,
фактически — счёт.

Практический вывод: смотрите не на просьбу, а на то, что
происходит после «нет» — там и находится граница.

Скрытая цена
Ключевой признак манипуляции — цена не названа, но

предъявлена.
Вам не говорят: «Если откажешь, я перестану с тобой нор-



 
 
 

мально общаться». Вам говорят: «Ну конечно, тебе же важ-
нее своё». Формально это оценка, фактически — счёт, кото-
рый вам выставили и предложили оплатить согласием.

Скрытость нужна не для красоты. Названная цена об-
суждается: «Почему это отказ должен стоить отношений?».
Скрытая — не обсуждается, потому что её как бы нет. Вы
просто чувствуете себя плохо и не понимаете почему.

Практический вывод: манипуляция отличается от давле-
ния тем, что цену не называют вслух, а предъявляют через
чувство.

Почему «просто скажи нет» не работает
Совет «просто скажи нет» предполагает, что вы имеете

дело с просьбой. Но если цена скрыта, отказ не освобождает:
он оставляет вас с ощущением, что вы поступили плохо.

Именно поэтому люди, которые «умеют отказывать», ча-
сто всё равно соглашаются — не из слабости, а потому что
отказать технически легко, а выдержать последствия трудно.

Работает не «нет» само по себе, а выход из игры: назвать,
что происходит, и не платить цену. Об этом вся книга, но
первое — понять, что игра идёт.

Практический вывод: «просто скажи нет» не работает, по-
тому что проблема не в слове, а в скрытом счёте, который
остаётся после него.

Манипуляция — не злой умысел
Важное уточнение, без которого книга превращается в об-

винение: манипуляция не требует осознанного намерения.



 
 
 

Большинство приёмов люди воспроизводят автоматиче-
ски — потому что видели их в семье, потому что так про-
ще получить желаемое, потому что не умеют просить прямо.
Человек может искренне считать, что «просто расстроился»,
а не давил.

Это не оправдание, но это меняет тон. Когда вы имеете
дело с автоматическим поведением, а не с планом, разговор
идёт иначе: не «ты мной манипулируешь», а «вот что проис-
ходит, и я в этом не участвую».

Практический вывод: манипуляция чаще воспроизводит-
ся автоматически, чем планируется, — и это меняет разго-
вор.

Не всякое давление — манипуляция
Есть честное давление, и его важно не путать с манипуля-

цией.
Начальник говорит: «Если не сдашь в пятницу, проект

встанет, и это будет проблема для всех». Это давление: отказ
имеет цену. Но цена названа, и она реальна — это не мани-
пуляция, а тяжёлый разговор о последствиях.

Разница в двух вещах: цена названа прямо и она соответ-
ствует действительности. Манипуляция либо скрывает цену,
либо преувеличивает её — «весь отдел из-за тебя», хотя от-
дел справится.

Практический вывод: давление с названной и реальной
ценой — не манипуляция; манипуляция скрывает цену или
раздувает её.



 
 
 

Три роли в эпизоде
Манипуляция всегда разыгрывается в треугольнике, и по-

лезно понимать, кто где.
Первый — тот, кто давит. Второй — мишень. Третий

— свидетель: человек, перед которым происходит действие.
Свидетель важен, потому что именно на нём держится значи-
тельная часть давления: стыд перед другими работает силь-
нее, чем вина перед одним.

Иногда свидетель реальный (коллеги, родственники),
иногда воображаемый («что люди скажут»). В обоих случаях
он усиливает цену отказа, ничего не делая.

Практический вывод: давление часто держится на свиде-
теле — реальном или воображаемом; убрать свидетеля зна-
чит снизить цену.

Почему нельзя ставить диагноз человеку
Соблазн после первой главы — начать искать манипуля-

торов вокруг. Это ошибка, и она дорого стоит.
Во-первых, один и тот же человек в разных темах ведёт

себя по-разному: давит в вопросах денег и говорит прямо в
вопросах работы. Ярлык этого не учитывает.

Во-вторых, ярлык закрывает разговор. Как только вы ре-
шили, что человек — манипулятор, любая его просьба чи-
тается как приём, и нормальное общение становится невоз-
можным.

Поэтому в этой книге речь идёт об эпизодах, а не о людях:
«в этом разговоре было давление», а не «он манипулятор».



 
 
 

Практический вывод: описывайте эпизоды, а не людей —
ярлык закрывает разговор, описание оставляет его возмож-
ным.

Что даёт распознавание
Стоит сразу обозначить, чего ждать от умения распозна-

вать, — иначе разочарование неизбежно.
Распознавание не останавливает манипуляцию. Человек,

которого вы назвали, может продолжить — иногда активнее.
Оно не делает вас неуязвимым: на вас по-прежнему действу-
ют вина и страх, и это нормально.

Что оно даёт — это пауза. Между «почувствовал» и «со-
гласился» появляется промежуток, в котором можно вы-
брать. И этого часто достаточно: большинство манипуляций
работает на скорости.

Практический вывод: распознавание даёт паузу между
чувством и решением — и часто этого хватает.

Первый шаг
Первый шаг — назвать эпизод, а не человека.
Не «он манипулятор», а «сейчас на меня давят через ви-

ну». Такая формулировка точна: она описывает механизм,
не оценивая личность, и сразу подсказывает, что делать.

Второй шаг — проверить, действительно ли это давление:
названа ли цена, реальна ли она, что произойдёт после «нет».
Об этом подробно в части II.

Третий — решить, участвуете ли вы. Не «согласиться или
отказать», а «играть в это или нет». Это другой вопрос, и он



 
 
 

точнее.
Практический вывод: первый шаг — назвать механизм, а

не человека; второй — проверить, давление ли это; третий
— решить об участии.

Одна история
Женщина, 34 года, руководитель небольшого отдела. Каж-

дую пятницу ей говорили: «Ты же понимаешь, если не оста-
нешься, клиент уйдёт, и это будет на тебе».

Она оставалась год. Потом посчитала: сорок два вечера. И
заметила одну деталь: клиент не уходил ни разу — ни когда
она оставалась, ни когда один раз не смогла.

Это было открытие не про клиента, а про цену. Цена на-
зывалась, но была выдуманной: «это будет на тебе» звучало
как факт, а было прогнозом, который не сбывался.

Она не стала устраивать разговор о манипуляции. Она
просто перестала платить за то, чего не происходило: «В пят-
ницу не останусь. Если клиент уйдёт — разберём в понедель-
ник».

Практический вывод: часто достаточно проверить, реаль-
на ли цена, — и она оказывается выдуманной.

Один пример в трёх версиях
Проще всего увидеть разницу, если взять одну ситуацию

и произнести её тремя способами.
Просьба: «Мне нужна помощь с отчётом до пятницы. Ты

можешь? Если нет — я найду другого». Здесь есть отказ, и
он ничего не стоит, кроме того, что человек ищет другого



 
 
 

исполнителя.
Давление: «Мне очень нужна помощь с отчётом до пят-

ницы, я на тебя рассчитываю». Формально отказаться мож-
но, но теперь отказ означает, что вы подвели того, кто на вас
рассчитывал.

Манипуляция: «Ты же всегда выручаешь. Мне правда на-
до, чтобы кто-то посмотрел отчёт, а то весь отдел подведёт
— но ты, конечно, решай сам». Отказ возможен, но он уже
означает, что вы не выручаете и подводите отдел. Причём
вслух этого не сказали.

Разница между вторым и третьим тонкая, но принципи-
альная: давление называет цену, манипуляция её подразуме-
вает и добавляет «решай сам», чтобы отказ выглядел вашим
свободным выбором.

Практический вывод: одна ситуация в трёх версиях пока-
зывает, что манипуляция — это давление плюс отрицание
давления.

Манипуляция без слов
Давление не всегда выражается словами. Иногда оно со-

стоит из паузы, вздоха и тона.
Человек выслушивает отказ, молчит три секунды, гово-

рит «ладно» — и дальше весь вечер общается коротко. Фор-
мально ничего не произошло: вам не предъявили претензию.
Фактически вы уже наказаны, и наказание длится.

Такое давление труднее заметить, потому что его нельзя
процитировать. На вопрос «что не так» отвечают «ничего»,



 
 
 

и вы остаётесь с ощущением, что придумываете.
Работает простое правило: если после разговора вы чув-

ствуете себя виноватым, а слов, за которые можно зацепить-
ся, нет, — давление было невербальным.

Практический вывод: молчание, вздох и изменившийся
тон — тоже давление, и его признак в том, что вина есть, а
слов нет.

Почему это работает
Манипуляция работает потому, что она быстрее, чем

честный разговор.
Прямая просьба требует усилий: нужно сформулировать,

признать, что тебе нужно, и выдержать возможный отказ.
Давление требует одного движения: создать чувство, и чело-
век согласится сам, без просьбы.

Второе преимущество для манипулирующего — отсут-
ствие ответственности. Он не просил, он «просто расстроил-
ся». Значит, если вам плохо, это ваша интерпретация, а не
его действие.

И третье: это работает. Большинство людей соглашаются
быстрее под давлением чувства, чем под давлением аргумен-
тов.

Практический вывод: манипуляция выгодна манипулиру-
ющему — она быстрее просьбы и не создаёт ответственно-
сти.

Кто становится мишенью
Есть миф, что мишенью становятся слабые. На практике



 
 
 

чаще — те, кому важно быть хорошим.
Люди, для которых важно не разочаровать, не подвести,

не оказаться плохими, реагируют на давление предсказуемо:
они платят, потому что цена отказа для них выше, чем для
остальных.

Второй тип — те, кто зависит. Материально, по работе, по
жилью. Зависимость делает цену отказа реальной, и это уже
не иллюзия.

Третий — те, кто устал. В истощении человек соглашает-
ся быстрее, потому что сопротивление требует ресурса, ко-
торого нет.

Практический вывод: мишенью чаще становятся не сла-
бые, а те, кому дорого быть плохим, кто зависит или устал.

Миф о сильном человеке
Есть представление, что «сильный» не поддаётся давле-

нию. Оно вредно, потому что ставит планку, которой не бы-
вает.

На людей действуют вина и страх — это не дефект, а
устройство. Вопрос не в том, чтобы перестать чувствовать, а
в том, чтобы замечать чувство до того, как оно стало реше-
нием.

Человек, который утверждает, что на него ничего не дей-
ствует, обычно просто не замечает: он соглашается и потом
злится, не понимая на что.

Практический вывод: устойчивость — не отсутствие ре-
акции, а пауза между реакцией и решением.



 
 
 

Что делать в первые секунды
Когда вы почувствовали давление, первые секунды важ-

нее всего.
Работает одно действие: не отвечать сразу. Пауза в три-

пять секунд — не грубость, а способ выйти из темпа, в кото-
ром давление и работает.

Вторая вещь: назвать про себя, что происходит. «Сей-
час на меня давят через вину». Это не требует произносить
вслух, но меняет состояние: вы перестаёте быть только ми-
шенью и становитесь наблюдателем.

Третье: задать один вопрос — «что произойдёт, если я от-
кажусь?». Ответ на него часто показывает, что цена приду-
мана.

Практический вывод: пауза, внутреннее название и во-
прос о цене — три действия, которые занимают пять секунд.

Одна проверка
Есть простой тест, который работает почти всегда: пред-

ставьте, что отказали. Что вы почувствовали?
Если облегчение с примесью неловкости — это была

просьба. Если тяжёлое чувство вины, страх или стыд — это
было давление, и стоит понять, чем именно оно держалось.

Тест не требует анализа и занимает секунду. Он полезен
ещё и потому, что возвращает внимание к себе: в манипуля-
ции его обычно забирают.

Практический вывод: чувство после воображаемого отка-
за показывает, с чем вы имели дело.



 
 
 

Почему это не про мораль
Соблазн превратить разговор о манипуляции в разговор о

хороших и плохих велик, и его стоит избежать с самого на-
чала. Моральная рамка кажется честной, но она делает книгу
бесполезной: если манипулятор — плохой человек, то един-
ственный вывод — держаться от него подальше, а это не все-
гда возможно.

Механическая рамка полезнее. Если манипуляция — это
давление со скрытой ценой, то с ней можно работать так
же, как с любой другой конструкцией: увидеть, назвать, из-
менить условия. Без оценки личности, без приговора и без
необходимости решать, хороший человек перед вами или
нет.

Есть и вторая причина избегать морали. В большинстве
эпизодов обе стороны участвуют в игре: один давит, другой
платит, и оба получают что-то — первый результат, второй
ощущение, что он хороший. Пока вы делите мир на манипу-
ляторов и жертв, вы не видите собственной выгоды от уча-
стия, а без этого ничего не меняется.

Практический вывод: механика полезнее морали — она
позволяет работать с эпизодом, не вынося приговор челове-
ку.

Манипуляция и ложь
Манипуляцию часто путают с ложью, хотя это разные ве-

щи и работают они по-разному.
Ложь — это искажение факта. Манипуляция может обхо-



 
 
 

диться без единой неправды: «я расстроен» — правда, «ты
же понимаешь» — правда, и даже «решай сам» — правда.
Ложь здесь не нужна, потому что работает не информация,
а чувство.

Отсюда практическое следствие: ловить манипуляцию на
противоречиях бесполезно. Вы можете проверить все фак-
ты, убедиться, что человек ничего не соврал, — и всё равно
остаться с ощущением, что вас использовали.

И обратное верно: человек может соврать без всякой ма-
нипуляции, просто из страха или неудобства. Поэтому не
стоит смешивать эти категории: ложь ищут в фактах, мани-
пуляцию — в устройстве разговора.

Практический вывод: манипуляция может быть полно-
стью правдивой — проверять нужно не факты, а устройство
разговора.

Давление и забота
Самое трудное различение: когда на вас давят и когда о

вас беспокоятся. Внешне они похожи, и ошибиться легко в
обе стороны.

Забота спрашивает: «Как ты на это смотришь? Что тебе
нужно?». Давление сообщает: «Тебе нужно вот это». Первое
оставляет вам место, второе занимает его.

Второй признак — что происходит с вашим «нет». Забота
принимает отказ, даже если расстраивается: «Понял, тогда
давай иначе». Давление отказ не принимает: он либо обсуж-
дается, либо наказывается.



 
 
 

Третий — кто получает выгоду. Забота может быть
неудобной и настойчивой, но её результат — ваше состоя-
ние. У давления результат — чужой.

Практический вывод: забота спрашивает и принимает
«нет», давление сообщает и наказывает за отказ.

Что меняется, когда вы называете эпизод
Есть эффект, который трудно переоценить: название ме-

няет состояние, даже если ничего не сказано вслух.
Пока вы чувствуете только тяжесть, вы находитесь внут-

ри. Как только вы говорите себе «это давление через вину»,
появляется дистанция: часть внимания переходит на наблю-
дение, и решение перестаёт быть автоматическим.

Это не самовнушение и не позитивное мышление. Это тот
же механизм, что в медицине: названный симптом перестаёт
быть пугающей неизвестностью и становится задачей.

И второе: название помогает потом, в разговоре. Человек,
который знает, что происходит, говорит иначе — точнее и
спокойнее, — даже если не произносит слово «манипуля-
ция».

Практический вывод: название эпизода создаёт дистан-
цию и меняет решение — даже если произнесено только про
себя.

Три уровня участия
Участие в игре бывает разным, и полезно понимать, на

каком уровне вы находитесь.
Первый: вы не замечаете и соглашаетесь. Это самый ча-



 
 
 

стый вариант, и в нём нет ничего постыдного — так работает
большинство людей большую часть времени.

Второй: вы замечаете, но всё равно соглашаетесь. Здесь
появляется выбор, и часто он осознанный: «я вижу, что да-
вят, но сейчас мне проще согласиться». Это уже не игра, а
решение с ценой.

Третий: вы замечаете и не платите. Не обязательно отка-
зом — иногда достаточно не отвечать на чувство, а ответить
на суть.

Двигаться стоит не к третьему уровню сразу, а к тому, что-
бы замечать. Остальное приходит с практикой.

Практический вывод: цель — не сразу перестать согла-
шаться, а начать замечать, на каком уровне вы находитесь.

Почему это не всегда про деньги
Выгода от манипуляции не сводится к материальному. Ча-

ще она психологическая, и именно поэтому её трудно заме-
тить.

Человек может давить, чтобы почувствовать контроль: ко-
гда вы соглашаетесь, он убеждается, что влияет. Может —
чтобы подтвердить свою значимость: если ради него меня-
ют планы, значит, он важен. Может — чтобы избежать соб-
ственного дискомфорта: пока вы соглашаетесь, ему не нуж-
но просить прямо и слышать «нет».

Понимание этого полезно по двум причинам. Во-первых,
вы перестаёте искать рациональный мотив («зачем ему это»)
и находите настоящий. Во-вторых, становится видно, что



 
 
 

предложить взамен: контроль, признание или избавление от
неудобства — всё это можно дать иначе, без давления.

Практический вывод: выгода от манипуляции чаще пси-
хологическая — контроль, значимость, избавление от дис-
комфорта.

Что делать, если вы сами давите
Честный вопрос, который стоит задать: бывает ли, что

давлю я?
Бывает у всех. Молчание после отказа, вздох, «ну ладно,

я же не настаиваю» — это те же приёмы, только в исполне-
нии обычного человека, который не считает себя манипуля-
тором.

Заметить это полезно не из вины, а из практики: если вы
знаете, как устроено давление изнутри, вы быстрее узнаёте
его снаружи. И заодно можете заменить приём на прямую
просьбу — это работает лучше и не оставляет осадка.

Практический вывод: узнавать давление проще, если при-
знать, что вы тоже иногда давите.

Почему давление путают с заботой
Одна из причин, по которой манипуляцию трудно распо-

знать: она часто приходит в форме заботы.
«Я же о тебе беспокоюсь». «Я хочу как лучше». «Ты потом

спасибо скажешь». Формально это не требование, а участие,
и отказать в ответ на участие неудобно — вы будете выгля-
деть человеком, который отвергает добро.

Различение здесь одно: забота спрашивает, а давление ре-



 
 
 

шает. Забота звучит как «как ты хочешь?», давление — как
«я решил, и это для твоей пользы». Первое оставляет вам
место, второе его занимает.

И второе различение: забота заканчивается там, где закан-
чивается ваш интерес. Если после вашего «мне это не нуж-
но» участие продолжается с нажимом, речь уже не о вас, а о
том, кто его оказывает.

Практический вывод: забота спрашивает, давление реша-
ет — и заканчивается там, где заканчивается ваш интерес.

Что запомнить
Просьба допускает отказ, давление делает отказ дорогим,

манипуляция скрывает цену.
Граница проходит по тому, что происходит после «нет».
Скрытая цена предъявляется через чувство, а не словами.
Манипуляция не требует злого умысла.
Давление с названной и реальной ценой — не манипуля-

ция.
Описывайте эпизоды, а не людей.
Распознавание даёт паузу, а не неуязвимость.
Практический вывод: первое, что нужно, — научиться го-

ворить «сейчас на меня давят», не превращая это в приговор
человеку.

Мост
Мы разобрали границы понятия. Дальше — механика: че-

рез что именно действует давление. Рычагов четыре, и почти
любой приём использует один из них.



 
 
 

Следующая глава — о долге, вине, страхе и надежде.



 
 
 

 
Глава 2. Четыре рычага:

долг, вина, страх, надежда
 

Любое давление действует через одно из четырёх чувств.
Поняв, какое из них нажали, вы уже наполовину вышли из
игры: у чувства появляется имя, а у вас — выбор.
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