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ГЛАВА 1.  
МАНИПУЛЯЦИЯ КАК ФЕНОМЕН 

 

 

Предварительное представление о манипулятивных феноменах можно составить по 
следующим примерам. 

Пример 1. Внучка просит бабушку показать, как выкроить фартук кукле (задание на 
уроках труда). Бабушка объяснила, но через пять минут снова вопрос, затем еще и 
еще. Наконец, наивный консультант не выдерживает, берет и заканчивает работу 
самостоятельно. Внучка внутренне торжествует. 

Пример 2. Вы известны как хороший специалист в своей сфере деятельности. Кроме 
того, вы охотно рассказываете о собственном опыте работы, чем снискали 
благосклонное к себе отношение со стороны коллег. Однако нередко, расспрашивая 
вас о том, как можно решить ту или иную проблему, с вас удается выудить еще и 
сведения, которые считаются коммерческой тайной, и которые принято оплачивать. 

Пример 3. Подчиненный приходит с вопросом, который сам не может решить ввиду 
отсутствия полномочий. Начальник, чтобы не выдать своего нежелания решать его, 
начинает постепенно «распалять» подчиненного — журить за действительные и 
мнимые недочеты. Тот наконец взрывается, переходит на повышенные тона, 
обижается. Развязка следует немедленно: «Научитесь сначала держать себя в руках 
— тогда и приходите». 

 

1.1. Феноменологическое описание 

Сначала кратко познакомимся с феноменом психологической манипуляции и 
породившим ее культурным контекстом, служащим исследователям семантической 
опорой в понимании ее сущности. 

Особенность манипуляции состоит в том, что манипулятор стремится скрыть свои 
намерения. Поэтому для всех, кроме самого манипулятора, манипуляция выступает 
скорее как результат реконструкции, истолкования тех или иных его действий, а не 
непосредственное усмотрение. В связи с этим возникает резонный вопрос: является ли 
манипуляция феноменом, то есть явлением, постигаемым в чувственном опыте, 
объектом чувственного созерцания? 

Можно выделить три источника информации о существовании манипуляции. 

1. Позиция манипулятора. Каждый человек многократно побывал в ней: то как 
ребенок, вьющий веревки из взрослых, то как родитель, загоняющий ребенка в 
позицию виноватого, то как поклонник, добивающийся внимания к себе со стороны 
объекта обожания, то как покупатель, ищущий благосклонности продавца, то как 
подчиненный, избегающий ответственности за упущения в работе. 

2. Позиция жертвы манипуляции. Достаточно поменять отмеченные выше ролевые 
пары — и мы готовы вспомнить ситуации, когда вскрывалась неискренность наших 
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партнеров, когда мы чувствовали досаду за то, что попались на чью-то удочку: 
проговорились, предложили, пообещали, согласились, сделали, а потом выяснилось, 
что жалобы были разыграны, обещания — двусмысленны, дружелюбие — 
поверхностным, а квалификация — дутой. И оказывалось, что все действия наших 
партнеров были направлены лишь на достижение необходимой им цели, о которой 
они по каким-то своим соображениям нам не сообщили. 

Как видим, опыт людей, побывавших в этих позициях, дает основания судить о 
манипуляции как о явлении, данном человеку непосредственно-субъективно. По 
меньшей мере на этом основании можно утверждать, что манипуляция является 
феноменом. Субъективный опыт такого рода имеется у каждого, каким бы словом его 
не обозначали. 

3. Позиция внешнего наблюдателя. Человеку, не вовлеченному в манипулятивное 
взаимодействие, приходится заниматься реконструкцией его деталей и характера: 
восстанавливать недостающие звенья, домысливать за участников. На помощь 
приходит собственный опыт. С одной стороны, наблюдателю самому приходилось 
манипулировать, этот опыт позволяет действия других интерпретировать как 
манипуля-тивные. С другой стороны, опыт жертвы манипуляции делает нас более 
чувствительным к манипулятивным попыткам. Задача сильно упрощается, если нам 
известны намерения инициатора манипуляции со слов ли его самого или по 
информации, которую дают нам авторы художественных произведений (литература, 
кино). 

Вместе с тем, отстранение от обеих позиций позволяет увидеть дополнительные 
детали. Наблюдателю, как правило, открываются более крупные единицы живого 
взаимодействия, такие как «продолжает увиливать», «бессильно трепыхается», «ушел в 
глухую защиту», «все время суетится» и т. п. Правда, платить за это приходится как 
потерей естественного эмоционального включения в ситуацию, так и снижением 
достоверности суждений. 

Плата оказывается настолько существенной (сколь и необходимой), что возникает 
теоретическая проблема, а практическая задача состоит в том, чтобы научиться 
отличать манипуляцию от других видов психологического воздействия. Нужен 
инструмент, позволяющий достаточно точно это делать. Таким инструментом — 
своеобразным указующим перстом — должно стать определение манипуляции как 
вида психологического воздействия. 

 

1.2. Происхождение термина «манипуляция» 

Manipulus — латинский прародитель термина «манипуляция» — имеет два значения: 

а) пригоршня, горсть (manus — рука + pie — наполнять), б) маленькая группа, кучка, 
горсточка (manus + pi — слабая форма корня). Во втором значении это слово, в 
частности, обозначало небольшой отряд воинов (около 120 человек) в римском 
войске. В Оксфордском словаре английского языка манипуляция (manipulation) в 
самом общем значении определена как обращение с объектами со специальным 
намерением, особенной целью, как ручное управление, как движения, производимые 
руками, ручные действия. Например, в медицине — это освидетельствование, осмотр 
некой части 
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тела с помощью рук или лечебные процедуры. Специально отмечается наличие 
ловкости, сноровки при выполнении действий-манипуляций. 

Вплотную к указанному значению (в результате расширения сферы употребления) 
примыкает использование термина «манипуляция» в технике. В первую очередь это 
искусные действия с рычагами, производимые руками. Сами рычаги и рукоятки 
нередко называются манипуляторами. По мере усложнения механизмов 
манипуляторами стали называть имитаторы или искусственные заменители рук: 
специальные приспособления для сложного перемещения предметов с 
дистанционным управлением. Например, для загрузки и выгрузки стержней с ядерным 
топливом. 

В переносном значении Оксфордский словарь определяет манипуляцию как «акт 
влияния на людей или управления ими или вещами с ловкостью, особенно с 
пренебрежительным подтекстом, как скрытое управление или обработка». Именно в 
таком наполнении слово «манипуляция» заменило в политическом словаре ранее 
бытовавший термин «макиавеллианизм» . 

Можно назвать по меньшей мере две причины такой замены. Во-первых, произошло 
смещение ведущего акцента с оценочного взгляда на технологический при подходе к 
данному феномену. А во-вторых, расширился круг явлений, к которым стал относиться 
термин «манипуляция» — речь шла уже не столько о качествах отдельных 
политических лидеров, сколько о деятельности целых институтов и государственных 
образований. Он используется применительно к средствам массовой информации и 
политическим мероприятиям, направленным на программирование мнений или 
устремлений масс,   психического  состояния  населения  и  т. п.   

* Имя итальянского политика Никколо Макиавелли стало нарицательным для 
обозначения нравственной позиции «цель оправдывает любые средства». Знакомство 
с его трудами склоняет, однако, к мнению, что сам Н. Макиавелли в этом отношении 
не отличался от своих современников. В наш век довольно трудно воспринимаются 
рекомендации относительно того, например, кто должен быть истреблен после 
захвата территории. Но для средневекового читателя это было в порядке вещей. Если 
мерить современными мерками, то и авторов Ветхого Завета можно было бы обвинить 
в симпатиях к геноциду. 

Конечная цель таких усилий — контроль над населением, его управляемость и 
послушность. 

В политологической литературе, начиная с 60-х годов, подробно обсуждались две 
большие проблемы. Первая посвящалась развенчанию манипулятивной сущности 
средств массовой информации (в социалистической литературе при этом добавлялось 
определение * буржуазных» или «империалистических»). Вторая касалась практики 
«промывания мозгов» (brain washing) в застенках спецслужб Китая и СССР, с которой 
столкнулись оказавшиеся в плену участники войн на Корейском полуострове и во 
Вьетнаме. 

В психологической литературе термин «манипуляция» имеет три значения. Первое 
полностью заимствовано из техники и используется преимущественно в инженерной 
психологии и психологии труда. Во втором значении, заимствованном из этологии, под 
манипуляцией понимается «активное перемещение животными компонентов среды в 
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пространстве» (в противоположность локомоции — перемещению в пространстве 
самих животных) [Краткий психологический словарь] «при преимущественном участии 
передних, реже — задних конечностей, а также других эффекторов» [Фабри 1976, с. 
145]. В этих двух значениях термин «манипуляция» можно встретить в психологической 
литературе начиная с 20-х годов. А с 60-х годов он стал использоваться еще и в 
третьем значении, на этот раз заимствованном из политологических работ. 

Постепенно — уже практически без доработки — слово «манипуляция» начало 
использоваться и в контексте межличностных отношений. Таким образом процесс 
расширения сферы его применения дошел до той области, которая находится в фокусе 
рассмотрения данной работы. А именно, как по объекту (межсубъектное 
взаимодействие), так и по предмету (механизмы влияния) феномен манипуляции 
оказался в кругу проблем, волнующих непосредственно психологию. 

Итак, термин «манипуляция» в интересующем нас значении был дважды перенесен из 
одного семантического контекста в другой. Термин же, употребленный в переносном 
значении, есть метафора. Поэтому прежде чем приступать к определению 
манипуляции как понятия, необходимо прояснить его фактическое содержание как 
метафоры. 

 

1.3. Метафора манипуляции 

Мы уже выяснили, что в исходном неметафорическом значении термин «манипуляция» 
обозначает сложные виды действий, выполняемых руками: управление рычагами, 
выполнение медицинских процедур, произвольное обращение с предметами и т. п., 
требующие мастерства и сноровки при исполнении. 

Переходной ступенью к метафоре явилось использование термина «манипуляция» 
применительно к демонстрации фокусов и карточным играм, в которых ценится 
искусность не только в проведении ложных отвлекающих приемов, но и в сокрытии 
истинных действий или намерений, создании обманчивого впечатления или иллюзии. 
Связь с исходным значением особенно явственно выступает в названии «фокусник-
манипулятор» — тот, который специализируется на фокусах, исключающих сложные 
механические или электронные приспособления, ассистентов-двойников и т. п. Все их 
фокусы — «ловкость рук и никакого мошенничества». Основные психологические 
эффекты создаются на основе управления вниманием (отвлечение, перемещение, 
сосредоточение), широкого использования механизмов психологической установки, 
стереотипных представлений и иллюзий восприятия. Как будет показано позже, все 
эти элементы сохраняются и в межличностной манипуляции. 

Полное перенесение слова «метафора» в новый контекст — и порождение 
интересующей нас метафоры — ведет к тому, что под объектами действий-
манипуляций понимаются уже не предметы, а люди, при этом сами действия 
выполняются уже не руками, а с помощью иных средств. 

В результате манипуляция в переносном значении — это стремление «прибрать к 
рукам», «приручить» другого, «заарканить», «поймать на крючок», то есть попытка 
превратить человека в послушное орудие, как бы в марионетку. 

Однако метафора прибирания к рукам — хоть и стержневой признак, производный 
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от manipula, но отнюдь не единственный, конституирующий психологическую 
манипуляцию. В процессе своего становления, как мы видели, этот признак был 
дополнен другими качествами. Во-первых, для манипуляции характерны искусность,  
ловкость, мастерство исполнения. Действительно, топорно состряпанное воздействие 
не подпадает под то интуитивное ощущение манипуляции, которым мы привыкли 
руководствоваться. И во-вторых, манипуляция предполагает создание иллюзии. Не 
имело бы смысла называть некое действие манипуляцией, если бы оно совершалось 
явно. Плох тот иллюзионист, который не может создать требуемую по замыслу фокуса 
иллюзию, все уловки которого на виду. Плох тот кукольник, который не способен 
заставить зрителей забыть, что действующие в пьесе лица — всего лишь куклы-
марионетки. Поэтому манипуляция в метафорическом значении предполагает также 
и создание иллюзии независимости адресата воздействия от постороннего влияния, 
иллюзии самостоятельности принимаемых им решений и выполняемых действий. 

Таким образом, полная метафора психологической манипуляции содержит три 
важнейших признака: 

•   идею «прибирания к рукам», 

•   обязательное условие сохранения иллюзии самостоятельности решений и действий 
адресата воздействия, 

•   искусность манипулятора в выполнении приемов воздействия. 

 

1.4. Психологическое определение манипуляции 

Пример 4. На расширенном заседании профкома идет распределение квартир в 
новом доме. Работник М., не попавший в список получающих, заявляет, что в том 
списке есть люди, у которых условия проживания, состав семьи и другие 
характеристики таковы, что он имеет большее право на получение квартиры, чем они. 
Председатель профкома спрашивает: «Кого конкретно вы имеете в виду?» 

Вопрос профсоюзного лидера можно расценить как простое стремление уточнить 
заявление М. Однако что-то вынуждает последнего стушеваться или вспыхнуть. Что мы 
здесь наблюдаем: рабочий вопрос или попытку скрытого воздействия? А если верно 
второе, то можно ли это назвать манипуляцией? В общем виде, можно ли всякое 
скрытое воздействие считать манипуляцией? 

Очевидна необходимость определения манипуляции. Ниже представлена попытка 
дать собственно психологическое определение понятия «манипуляция». Разумеется, 
речь идет о рабочем определении, которое при необходимости можно будет уточнять. 
Для этого производится анализ существующих в научной литературе представлений о 
манипуляции, обосновывается содержание и количество признаков, которые должны 
входить в искомое определение. 

 

1.5. Исходные рубежи 

Первый шаг, который естественно было сделать для решения поставленной задачи, — 
обратиться к авторам, работавшим над проблемой манипуляции. В них мы находим 
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обсуждение проблем использования манипуляции [Бессонов 1971, Волкогонов 1983; 
Шиллер 1980; Key 1989; O'Connor at all 1990; Paine 1989; Rozenberg 1987; Vilar 
1972], эффектов манипулирования поведением [Beniger 1987; Brock 1966; Pan-dey], 
искусства манипуляции [Riker 1986], защиты от нее [Lentz 1989; Proto 1989] и т. п. 
Однако большинство источников определения манипуляции не содержат. Из всех 
работ, с которыми удалось ознакомиться , лишь одна [Rudinow 1978] целиком 
посвящена непосредственно проблеме определения набора критериев, адекватно 
очерчивающих круг межличностных феноменов, относимых к манипулятивным. В 
остальных (за исключением [Goodin 1980]) обоснование состава критериев 
практически отсутствует. 

Обращение к словарям также оказалось малопродуктивным, так как ни в одном из 
шести доступных англоязычных словарей по психологии не оказалось статьи 
«Манипуляция» (или «Макиавеллианизм»). Лишь в одном словаре по социологии 
манипуляция определена как «вид применения власти, при котором обладающий ею 
влияет на поведение других, 

* Полнота литературного поиска обеспечена работой со стандартными 
библиографическими источниками: Books in Print (1975—1991), Cummulative Book 
Indexes (1980—1991 г.), «Psychological abstracts» (1927—1994), ASSIA 
(международный электронный обзор статей по социальным наукам, вышедших на 
английском языке за период с 1986 по январь 1994), каталог диссертаций (на русском 
языке) за последние 10 лет и пр. не раскрывая характер поведения, которое он от них 
ожидает» [A Modern Dictionary... 1969]. 

По отношению же к той реальности, которая обнаруживается в межличностных 
отношениях, похоже, каждому исследователю или пользователю приходится 
определяться самостоятельно. 

 

1.6. Выделение признаков 

Критерии, которые планировалось положить в основу искомого определения, 
извлекались лишь из тех текстов, в которых авторы или давали собственные 
определения манипуляции, или достаточно полно обсуждали манипуляцию как 
понятие. В первом случае определение разбивалось на составляющие его признаки и 
в таком виде заносилось в табл. 2. В остальных случаях выделенные признаки сразу 
переносились в таблицу 2. (Для пояснения предлагаю читателю сравнить с 
содержанием таблицы исходное определение Р. Гудина: манипуляция есть «власть, 
примененная скрыто и вразрез с предполагаемой волей другого» [Goodin 1980, с. 8]. 
Основания для членения единой формулировки на изолированные критерии взяты из 
объяснения автором своих взглядов.) 

После этого была подсчитана частота использования выделенных признаков. 
Результаты представлены в табл. 3, из которой видно, что большинство признаков 
являются критериями «разового употребления» — еще одно свидетельство 
непроработанности понятия манипуляции. 

Вслед за этим встает задача поиска средства, позволяющего осуществить отбор 
критериев, необходимых и достаточных для конструирования определения 
манипуляции. 
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Большинство авторов в решении данной задачи исходят, по-видимому, из своего 
интуитивного представления о сути манипуляции. Удачный прием — анализ 
манипулятивных ситуаций — применил Дж. Рудинов [Rudinow 1978], что позволило 
ему существенно продвинуться в понимании специфики манипулятивного воздействия. 
Однако отбор ситуаций для анализа все еще остается делом субъективным, а оценка 
ситуации как манипулятивной сильно зависит от ее интерпретации и полноты 
описания. 

Таблица 1 

Представления различных авторов о понятии манипуляции  
(с разбивкой определений на критерии) 

№ 
пп 

Авторы Определения 

1. Бессонов Б .Н. Форма духовного воздействия * скрытого *  
господства, осуществляемая насильственным путем 

2. Волкогонов Д. А. Господство * над духовным состоянием, *  
управление * изменением внутреннего мира 

3. Гудин Р. (Goodin R. Е.) Скрытое * применение власти (силы) * вразрез с  
предполагаемой волей другого 

4. Йокояма О. Т. (Yokovama 
О. Т.) 

Обманное * косвенное воздействие * в интересах  
манипулятора 

5. Прото Л. (Proto L.) Скрытое * влияние * на совершение выбора 

6. Рикер У. (Riker W. Н.) Такое структурирование мира, * которое позволяет  
выигрывать 

7. Рудинов Дж. (Rudinow J.) Побуждение поведения * посредством обмана * или  
игрой на предполагаемых слабостях другого 

8. Сагатовский В. Н. Отношение к другому как к средству, объекту,   
орудию 

9. Шиллер Г. Скрытое * принуждение, * программирование  
мыслей, намерений, чувств, отношений, установок,   
поведения 

10
. 

Шостром Э. Управление и * контроль, * эксплуатация другого, * 
использование в качестве объектов, вещей 

11
. 

Робинсон П. У. (Robinson 
P. W.) 

Мастерское * управление или * использование 

 

Мне представляется естественным в данном случае использовать метафору 
манипуляции как эталонное средство выделения минимально необходимого набора 
существенных признаков. Предположительно именно метафора является источником 
того интуитивного понимания, которое исследователи пытаются каждый раз 
эксплицировать, определяя манипуляцию. (Или отбирая ситуации, содержащие 
манипуляцию, как это сделал Дж. Рудинов.) 
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Таблица 2 

Признаки, используемые для определения манипуляции  
(цифры в последнем столбце указывают порядковые номера авторов согласно табл. 

1, использовавших указанный признак) 

 

№ 
пп 

Критерии Авторы 

1. Скрыто, неявно, обман 1,3.4,5,
7,9 

2. Эксплуатация, господство 1,2,10 
3. Управление, контроль 2.10 
4. Принуждение, применение силы 3,9 
5. Структурирование мира 6 
6. В интересах манипулятора 4 
7. Вразрез с волей другого 3 
8. Ради выигрыша 6 
9. Использование другого в качестве вещей, объектов 10,11 
10. Отношение к другому как к средству, объекту, орудию 8 

11. Побуждение 7 
12. Игра на слабостях 7 
13. Ненасильственный путь 1 
14. Косвенное воздействие, влияние 4,5 
15. Духовное воздействие 1 
16. Программирование мыслей, намерений и т. п. 6,9 
17. Направленность на духовное состояние, внутренний мир 2 

18. Мастерство и сноровка 11 
 

 

1.7. Формирование критериев 

1. Признаки 14 и 15 задают родовую принадлежность определяемого понятия — это 
вид духовного, психологического воздействия на человека, группу  или  общество.  
Сюда же примыкают 16-й и 17-й критерии, указывающие на психические структуры 
— мишени воздействия. 

2. Важное измерение, имеющее моральную природу, вводят признаки 9 и 10. Для 
манипулятивной позиции характерно отношение к другому как к средству достижения 
манипулятором своих целей, редуцирование в другом качеств субъекта принятия 
решений. С высоты собственного «Я» манипулятора другой превращается в «оно», 
низводится «до уровня вещей, подвластных контролю и управлению» [Шо-стром 1992, 
с. 5], когда «один субъект рассматривает другого как средство или помеху по 
отношению к проекту своей деятельности, как объект особого рода («говорящее 
орудие»)» [Сагатовский 1980, с. 84—85]. 

3.  Ряд признаков (2,3,5,6,7,8) касаются функции манипуляции. Большинство терминов, 
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однако, нельзя признать удачными. «Управление» и «контроль» слишком широки и 
универсальны, требуют дополнительных ограничений. «Эксплуатация» и «господство» 
несут на себе заметную политическую окраску, что не позволяет пользоваться ими по 
отношению к психотерапевтическим ситуациям или процессу воспитания. К тому же в 
них заложена сильная отрицательная оценка, которой хотелось бы избежать. 
Критерии 2, 3 и 5 указывают на стремление манипулятора активно влиять на события, 
структурируя мир согласно своим интересам. 

Более отчетливо проблема баланса интересов и намерений сторон взаимодействия 
обозначена в признаках 6, 7 и 8. Признак «в интересах манипулятора», как отмечалось 
[Goodin 1980, Rudinow 1978], неточен, поскольку манипуляция может производиться 
и в интересах манипулируемого (по крайней мере отчасти). Например, для того, чтобы 
кто-либо другой бросил курить, пить и т. п., порой употребляют самые 
изобретательные приемы, в том числе манипулятивные. «Что делает эти действия 
манипулятивными, это не то, что они противоречат его интересам (несомненно, это не 
так), а то, что они противоречат его воле. Или, точнее, его предполагаемой воле» 
[Goodin 1980, с. 17]. Вместе с тем Э. Шостром [Шостром 1992] указывает, что 
манипуляция может использоваться для защитного контроля ситуации, желаний и 
действий партнера по общению. Имеется в виду упреждающее воздействие для 
снижения собственной тревоги, для снятия неопределенности и т. п. Следовательно, 
адресат подвергается манипуляции до того, как определится в своем желании, и 
независимо от того, будет ли он сопротивляться. Термин «воля» не позволяет учесть 
данный класс феноменов. Уточнение «предполагаемая» лишь отчасти снимает 
указанные трудности. 

Другим важным критерием может быть признак «с целью выигрыша». Семантический 
состав русского «выигрыш» и английского «win» включает три значения: преодоление 
чего-либо или кого-либо, достижение некоторого превосходства над соперником или 
противником и получение выгоды или пользы для себя. Очевидно, что критерий «с 
целью выигрыша» охватывает все поле значений признаков, объединенных в данную 
группу. Необходимо лишь уточнить: выигрыша одностороннего, поскольку из четырех 
возможных сочетаний — «я выиграл — он проиграл», «я выиграл — он выиграл» и т. 
д. — лишь первая пара соответствует манипуляции . 

4. Признаки 1, 14 и 17 фиксируют одну из наиболее заметных особенностей 
манипуляции — скрытость воздействия. Вместе с тем Р. Гудин настаивает ^ на 
факультативном характере этого признака: «Поскольку манипуляция должна вводить 
в заблуждение, должно быть и утаивание некоторой информации», а значит, «анализ 
манипуляции как сокрытия или искажения информации оказывается слишком узким» 
[Goodin 1980, с. 25] . Вывод верен лишь для одной группы способов манипуляции. 
Другие способы, наоборот, предполагают создание новой информации, обозначение 
новых границ в ней, введение новых переменных для обсуждения (см., например, [Riker 
1986]). 

Данная трудность возникает из-за отсутствия различения между (а) сокрытием и 
искажением информации, составляющей содержание воздействия, (б) сокрытием 
самого факта воздействия и (в) сокрытием или искажением информации о намерениях 
манипулятора. Если учесть данное различение, то возражение относительно (а) не 
означает отвержения остальных двух. Наоборот,  если в определении манипуляции 

* Эта мысль была высказана Фрэнком Пьюсликом в частной беседе. **Тем более, что, 
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наоборот, предельное (само)раскрытие тоже может оказаться манипулятивным 
приемом, (см. O'Connor) положить  обязательными  (б)  и  (в),  то  критерий   «скрытое 
воздействие» получит однозначное наполнение. 

Попытка манипуляции лишь тогда имеет шансы на успех, если факт воздействия на 
адресата им не осознается и конечная цель манипулятора ему неизвестна. В 
противном случае или попытка окажется безуспешной, или это будет уже не 
манипуляция. Покажем это на примере, взятом из статьи Дж. Рудинова. 

Пример 5. Джонс жалуется, что является объектом регулярных манипулятивных 
попыток со стороны своей жены. Вот типичный пример. Он собирался идти на 
еженедельную игру в покер. Именно в этот момент жена предстала в полупрозрачной 
сорочке в соблазнительной позе, поигрывая пуговицами. Джонс запротестовал: он не 
хочет быть соблазненным именно сейчас — тогда он пропустит игру. Джонс считает, 
что его жену в действительности интересует вовсе не секс. Хотя он последние две 
недели был особенно занят и приходил домой поздно, частота сексуальных сближений 
была выше, чем обычно. Он обвинил ее в попытке манипулировать им с тем, чтобы 
оставить дома. Жена согласилась с ним, добавив, что знает не хуже Джонса, как часто 
у них был секс в последнее время, и что они оба одинаково хорошо знают, для чего 
это делают. 

Дж. Рудинов на основе анализа данного случая делает вывод, что манипуляция может 
совершаться не только посредством введения в заблуждение, но также и (открытой) 
игрой на слабостях другого. Но является ли описанная ситуация примером 
манипуляции? Если обратиться к метафоре манипуляции, то выяснится, что данный 
случай не соответствует ей, поскольку ни у кого нет иллюзий относительно того, кто и 
чего желает. Да, это игра на слабости Джонса, однако не манипуляция им (но могла 
бы быть таковой, если бы Джонс не разгадал ее). В терминах В. Н. Сагатовского, это 
«рефлексивная игра», то есть стремление переиграть другого, воспользовавшись 
каким-либо преимуществом. 

5. Следующая группа признаков (4,12,13) соотносится с еще одной важной 
переменной воздействия — силой (или наоборот — слабостью). Применительно к 
межличностному взаимодействию сила может быть определена как характер 
соотношения партнеров по общению, выражающийся в наличии какого-либо 
преимущества одного по отношению к другому, важного для  достижения  цели  
воздействия  [Ершов   1972], 

использование которого позволяет преодолеть сопротивление партнера. Это может 
быть физическая сила, финансовый достаток, служебное положение, 
профессиональная квалификация, способности, аргументация, навыки общения и т. п. 
Очевидно, что сила является необходимым элементом практически любого вида 
воздействия. А раз так, то, оставаясь важнейшей переменной при анализе механизмов 
и способов воздействия, понятие силы не может служить признаком, 
дифференцирующим различные виды воздействия. 

6. Осталось обсудить 11-й критерий — именно тот, который был предложен Дж. 
Рудиновым в статье, специально посвященной определению манипуляции. Создается 
стойкое впечатление, что автору удалось благодаря сосредоточению на проблеме и 
введению нового приема — анализа конкретных ситуаций — обнаружить одно из 
важных измерений манипуляции. 
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Пример 6. Сын Брауна напевал какую-то назойливую мелодию. Отец знает, что сын 
всегда стремится делать все наперекор ему, отвергая всякие попытки совместной 
деятельности. Поэтому в ответ он весело подхватил мелодию с надеждой, что тот 
прекратит свое надоедливое пение. 

Автор показывает, что признаком манипуляции здесь является не рефлексивный 
расчет — можно вообразить ситуацию, где многоступенчатое предвосхищение все же 
не образует манипуляции. Решающим моментом выступает стремление Брауна 
побудить сына к совершению определенного действия. 

Но не всякое побуждение конституирует манипуляцию, а лишь такое, когда мы не 
просто присоединяемся к чьему-либо личному желанию, а навязываем ему новые 
цели, которые предположительно им не преследовались. Например, кто-то 
спрашивает у нас дорогу на Минск, а мы его направляем ложно на Пинск — это лишь 
обман. Если он может заподозрить обман, мы показываем ему верную дорогу в 
расчете, что он отвергнет нашу подсказку как обманную — этот рефлексивный ход 
тоже не манипуляция, так как первоначальное намерение другого остается без 
изменений. В развитие примера Дж. Рудинова, можно сказать, что манипуляция будет 
иметь место в том случае, если тот, другой, собирался идти в Минск, а мы сделали так, 
чтобы он захотел пойти в Пинск. 

Или он вообще никуда не собирался, но решил сделать что-то благодаря нашему 
влиянию. 

Если снова воспользоваться метафорой манипуляции для,, верификации 
обсуждаемого критерия, то мы обнаружим хорошее подтверждение. Требование, 
чтобы у адресата воздействия сохранялось ощущение самостоятельности принятого 
решения, прекрасно удовлетворяется в случае, если он сам захочет сделать то, что 
нужно манипулятору. Поэтому признак «мотивирование» или «побуждение» 
представляется удачным средством ограничения круга феноменов, относимых к 
манипуляции. 

Следует отметить, что предложенный критерий лишь на первый взгляд бросает вызов 
привычным представлениям, согласно которым к манипуляции относятся действия по 
формированию стереотипов [Шиллер 1980; Goodin 1980], по созданию 
определенного впечатления или отношения [Beniger 1987; Brock 1966; Rosenberg 
1987] к тому или иному лицу. Думается, что дело здесь скорее в нерефлексируемом 
игнорировании конечной мотивационной направленности когнитивных воздействий. 
Ведь важно, скажем, не само впечатление о ком-то, а его мотивационное завершение, 
которое, собственно, и придает всему комплексу приемов общий смысл 
манипулятивного воздействия. Важны не сами стереотипы общественного сознания, а 
их способность стать средствами побуждения, сдерживания или направления энергии 
масс. Конечная задача на мотивирование служит системообразующим признаком, 
объединяющим сколь угодно разнообразный набор действий, самих по себе не 
манипулятивных, в единое целое под названием «манипуляция». Это обстоятельство, 
по-видимому, и способствует тому, что такие действия относятся к манипулятивным. 

Что касается еще одного критерия — указания на мастерство и сноровку, 
необходимых для успеха манипуляции, то остается лишь констатировать, что 
применительно к определению он был отмечен авторами всего единожды. Это 
удивляет в свете того, что в семантическом поле манипуляции признак 
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искусности занимает весьма заметное место. Возможно, объясняется это тем, что 
искусность подразумевается, когда говорят о скрытости, игре на слабостях, косвенном 
влиянии.  

* Интересно, что по отношению к младенцам термин «манипуляция» не употребляется, 
так как они еще неспособны воспринимать себя объектом чьего-либо влияния 
[Rudinow 1978], кроме %того, неспособны к самостоятельному принятию решений. 

 

1.8. Определение манипуляции 

Итак, мы получили пять групп признаков, в каждой из которых выделен обобщенный 
критерий, претендующий на то, чтобы войти в определение манипуляции: 1) родовой 
признак — психологическое воздействие, 2) отношение манипулятора к другому как 
средству достижения собственных целей, 3) стремление получить односторонний 
выигрыш, 4) скрытый характер воздействия (как факта воздействия, так и его 
направленность), 5) использование (психологической) силы, игра на слабостях. Кроме 
того, еще два критерия оказались несколько обособленными: б) побуждение, 
мотивационное привнесение и 7) мастерство и сноровка в осуществлении 
манипулятивных действий. 

Как уже указывалось, понятие силы не может служить дифференцирующим признаком, 
поэтому в определение включаться не будет. Ради сокращения определения 
манипуляции предлагается избежать упоминания моральной позиции манипулятора 
— отношение к другому как средству достижения собственных целей. Из оставшихся 
признаков необходимо сконструировать искомое определение манипуляции . 

Одно из обязательных элементов определения — указание на родовую 
принадлежность понятия. Поэтому в нашем случае необходимо указать, что 
манипуляция является видом психологического воздействия. (Более подробно о 
психологическом воздействии речь пойдет чуть ниже.) 

Основной сущностный признак манипуляции ранее обозначался как стремление 
манипулятора к получению одностороннего выигрыша. Этот критерий оказался 
неудобным в работе, поскольку регулярно вставала проблема относительности 
определения характера выигрыша: во-первых, то, что принимается за выигрыш 
сегодня, завтра может обернуться проигрышем, а во-вторых, оценка характера 
выигрыша сильно зависит от используемой системы оценивания. Поэтому перемещая 
критерий односторонности выигрыша в разряд причин манипуляции (одной из 
важных), нам требуется переопределить ее сущностный признак. Таковым может стать 
целеполагание за адресата. 

* За время, прошедшее с момента первой публикации [Доценко Е. Л. 1993], в адрес 
предложенного раннее определения были сделаны некоторые замечания. Благодарю 
коллег (С. Л. Братченко, А. И. Вовка, С. А. Гильманова, А. Н. Алексеева, В. В. Гришина, 
а также [Балл и Бургина 1994]) за внимание и конструктивную критику, которая 
помогла мне пересмотреть некоторые элементы определения манипуляции. 

Как уже отмечалось, Дж. Рудинов оказался единственным среди обсуждаемых 
авторов, который обратил внимание на центральную роль в манипуляции 
мотивационного влияния на адресата. Необходимо подчеркнуть, что под 
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мотивированием он понимает привнесение дополнительного побуждения в контекст 
желаний адресата, навязывание мотивационной «нагрузки», в конечном итоге 
(видо)изменяющее его первоначальные намерения. Другими словами, манипуляция 
возникает тогда, когда манипулятор придумывает за адресата цели, которым тот 
должен следовать, и внедряет их в его психику. Может быть вместо «цель» здесь лучше 
говорить о намерении, о проекте активности и пр. — в любом случае важно 
подчеркнуть то, что замысел возникает у манипулятора, а затем с помощью разного 
рода ухищрений этот план так передается адресату, что тот принимает его как свой. 
Близкие идеи содержатся в той части определения Г. Шиллера, где говорится о 
программировании намерений, отношений, установок (см. табл. 2). Поэтому в 
предлагаемое ниже определение в качестве сущностного признака необходимо 
ввести момент привнесения манипулятором намерений, которые адресат считает 
своими. 

Поскольку обязательным условием действенности манипуляции является сокрытие как 
факта воздействия, так и намерений манипулятора, необходимо отметить эту ее 
особенность. По возможности следует указать и искусность, и мастерство, 
обеспечивающие эффективность манипуляции. И наконец, следует обозначить 
основной эффект внесения изменений в мотивационные структуры адресата — 
побуждение его к совершению определенных манипулятором действий. 

Итак, предлагается следующее определение. 

Манипуляция — это вид психологического воздействия, искусное исполнение 
которого ведет к скрытому возбуждению у другого человека намерений, не 
совпадающих с его актуально существующими желаниями. 

Разумеется, конкретные слова оказываются не вполне точными. Поэтому можно 
предложить и иные формулировки — в том числе упрощенные — определения 
межличностной манипуляции: 

Манипуляция — это вид психологического воздействия, при котором мастерство 
манипулятора используется для скрытого внедрения в психику адресата целей, 
желаний, намерений, отношений или установок, не совпадающих с теми, которые 
имеются у адресата в данный момент. 

Манипуляция — это психологическое воздействие, нацеленное на изменение 
направления активности другого человека, выполненное настолько искусно, что 
остается незамеченным им. 

Манипуляция — это психологическое воздействие, направленное на неявное 
побуждение другого к совершению определенных манипулятором действий. 

Манипуляция — это искусное побуждение другого к достижению (преследованию) 
косвенно вложенной манипулятором цели. 

В практических целях иногда удобнее пользоваться непосредственно метафорой: 
манипуляция — это действия, направленные на «прибирание к рукам» другого 
человека, по-мыкание им, производимые настолько искусно, что у того создается 
впечатление, будто он самостоятельно управляет своим поведением. 

Читатель волен сам выбрать импонирующее ему определение или сконструировать 
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собственное на основе отобранных для этого критериев. 

 

1.9. Психологическое воздействие 

В определении использовано понятие психологического воздействия, которое до сих 
пор, однако, само еще не было определено. Одно из замечаний, которые приходилось 
слышать в адрес определения манипуляции, состоит в том, что манипуляцию нельзя 
считать воздействием, поскольку она не может быть односторонней: манипуляция 
разворачивается как процесс взаимодействия, в ходе которого происходит учет 
особенностей адресата. Об учете особенностей адресата в монографии будет еще 
немало сказано, но объяснить, почему же все-таки я использую термин «воздействие», 
необходимо. 

Неразработанность как самого понятия психологического воздействия, так и 
теоретического аппарата его описания отмечалась неоднократно [Ковалев 1989; 
Смирнова 1994; Балл и Бургин 1994]. Тем не менее в предлагаемых определениях 
имеющиеся расхождения не выглядят критическими. Так, Г. А. Ковалев под 
воздействием в самом общем смысле понимает «процесс... который реализуется в ходе 
взаимодействия двух или более равноупорядоченных систем и результатом которого 
является изменение в структуре (пространственно-временных характеристиках), 
состоянии хотя бы одной из этих систем» [Ковалев 1989, с. 4—5]. В целом с ним 
согласуется определение, которое предлагает Г. А. Балл: «Воздействие предмета В на 
предмет А — это событие, состоящее в том, что предмет В (возможно, совместно с 
предметами С, D, и др.) вызывает или предотвращает некоторое изменение предмета 
А. Психологическим естественно считать такое воздействие индивидуального или 
группового субъекта В, которое вызывает или предотвращает изменение 
психологических характеристик и проявлений индивида-реципиента А, в том числе 
относящихся к его деятельности (и поведению в целом), к его сознанию (и 
бессознательной сфере психики), к его личности» [Балл и Бургин 1994, с. 57]. Проще 
это выражено Т. С. Кабаченко, которая под психологическим воздействием понимает 
«изменения психологических характеристик личности, групповых норм, общественного 
мнения или настроения за счет использования психологических, социально-
психологических закономерностей» [Кабаченко 1986, с. 13]. В общем эти определения 
близки тем, которые предлагались раннее [Куликов 1982; 1983]. 

Для наших целей необходимо отметить следующие основные признаки 
психологического воздействия: 

1) это одна из двух сторон единого процесса взаимодействия; 

2) при рассмотрении воздействия в расчет принимается лишь одностороннее влияние, 
включенное в состав целостного взаимодействия; 

3) результатом воздействия выступают некоторые изменения в психических 
характеристиках или состоянии адресата воздействия. 

Чтобы внести ясность относительно понятий «воздействие» и «взаимодействие», 
воспользуемся разведением интенцио-нального и операционального аспектов 
воздействия. Тогда вскроется, что одностороннее влияние на операциональном 
уровне вообще трудно помыслить. В то же время в интенци-ональном аспекте, 
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очевидно, существует как согласование намерений, так и их несогласованное между 
собой осуществление — стремление провести одностороннее влияние, именно 
воздействие. А поскольку использование понятия «воздействие» по отношению к 
операционально-техническому уровню не имеет смысла, то оно касается 
исключительно только уровня намерений. Поясним данную мысль. 

В обыденном употреблении слова «воздействие» заложен не технологический, а 
целевой смысл: человек решает, что делать с данной вещью — переместить, изменить, 
разрушить и пр. Когда мы воздействуем на какой-либо объект, как-то и в голову не 
приходит сказать, что мы с ним взаимодействуем. Когда же все-таки говорим, то имеем 
в виду физический смысл взаимного влияния (воздействия) двух тел друг на друга. В 
данном случае о взаимодействии речь идет как о технологической, операциональной 
стороне, о которой лишь и можно рассуждать в рамках физического уровня. Оба 
смысла — технологический (в данном случае физический) и целевой 
(интенциональный) — легко совместить между собой, так чтобы они дополняли друг 
друга: человек решает, что с данной вещью делать, а вот как это нечто сделать,— 
находится (узнается) в процессе взаимодействия с нею. 

То же и с психологическим воздействием. Один человек решает, что с другим 
человеком (как с объектом) он намерен сделать, а вот как это нечто сделать,— 
находится (узнается) в процессе их взаимодействия (на операциональном уровне) с 
адресатом. В случае с манипуляцией речь идет, несомненно, лишь об односторонней 
интенции, о присвоении манипулятором права решать за адресата, что ему должно 
делать, о стремлении повлиять на его цели. С операциональной же точки зрения 
манипуляция, несомненно, является взаимодействием. Но таковым является — на 
операциональном уровне — всякое воздействие. Свою специфику различные виды 
(психологических) воздействий получают только в интенци-ональном аспекте. Поэтому 
только он и принимается в расчет, когда манипуляция называется воздействием. 
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ГЛАВА 2 
ТАЙНОЕ ПРИНУЖДЕНИЕ 

 

 

2.1. Активизация и основные сферы использования комплексных организационных 
технологий тайного принуждения личности 

Тенденции общественного развития и противоборства в международной сфере 
развиваются в сторону существенного качественного и количественного повышения 
использования информационно-психологических факторов, в частности, при 
реализации комплекса мероприятий по подготовке к ведению информационных войн. 

Становится реальностью и выдвигается на первый план новая группа угроз 
безопасности, возникающих при подготовке и ведению иностранными государствами 
информационной войны, в частности, в регионах, являющихся традиционно сферой 
российских национальных интересов (России), а также и на ее собственной 
территории.  

Одним из направлений осуществляемых мероприятий по подготовке и проведению 
информационных войн является проведение информационно-психологических 
операций, ориентированных на формирование условий для принятия выгодных для 
зарубежных государств и их деловых кругов решений в военной, политической, 
экономической и других областях в странах-мишенях,  являющихся объектами 
информационно-психологического  воздействия. 

 Об этом, в частности свидетельствуют высказывания председателя комитета по 
разведке палаты представителей конгресса США П.Гооса, который выступая перед 
американскими журналистами в мае 1998 года, отмечал необходимость повышения 
эффективности тайных операций. Причем тайные операции ближайшего времени, как 
считает П.Госс, который, в прошлом был оперативным работником ЦРУ, вероятно, 
будут включать элементы психологической войны а также более активное 
использование информационного оружия[77]. 

 Это, позволяет сделать вывод о реальности угрозы национальной безопасности 
России в информационной сфере, связанных с активизацией использования 
информационно-психологического воздействия.  

 Кроме межгосударственных отношений и военной сферы наиболее массированно и 
рельефно психологические манипуляции проявляются и используются в политической 
борьбе и экономической конкуренции. В этих сферах зачастую они включены в 
долговременные и широкомасштабные операции с использованием разнообразных 
организационных форм и имеют комплексный характер. Причем последствия 
действий и поведения человека и его выбора под влиянием коммерческой рекламы 
носят локальный ограниченный характер, а негативные последствия использования 
кризисных технологий в экономической конкуренции хотя и могут затрагивать 
интересы значительных групп людей, но в малой степени зависят от воли и действий 
большинства из них, так как активными участниками от деятельности которых зависит 
исход конкурентной борьбы является ограниченный круг собственников и управленцев 
определенных финансово-экономических структур и команд профессионалов, 
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специализирующихся  в  сфере использования  специальных технологий конкурентной 
борьбы[78].  

 В то же время при политическом выборе его последствия имеют массовой и 
долговременный характер как лично для совершающего выбор, так и для других 
людей и таким образом не только затрагивают интересы большинства населения, но 
и вовлекают в политическую борьбу в качестве активных участников значительные 
группы людей. Кроме этого в политической сфере в наиболее рельефном и 
относительно явном виде реализуются закономерности борьбы с присущими ей 
хитростями, маневрами, обманом и другими специфическими приемами, средствами 
и вытекающими последствиями.  

 Как отмечают политологи психологическая война между политическими 
противниками является реальностью нашего времени и свойственна не только для 
внешнеполитической сферы, но и активно используется во внутриполитической 
деятельности и присуща как развитым странам запада, так и нашей российской 
действительности .  

 Ее развертывание осуществляется в форме психологических операций и наиболее 
динамичной их части - информационно-пропагандистском столкновении 
политических оппонентов.  

 Политические и оперативные игры, специальные и тайные операции, 
психологические операции и психологическая война, пропагандистские и рекламные 
кампании являются понятиями, отражающими устойчивые организационные формы 
целенаправленного комплексного применения различных способов и средств 
скрытого принуждения людей.  

 Об их "узаконенности" как определенных норм социального взаимодействия могут, в 
частности, свидетельствовать следующие факты. Данные понятия введены в 
официальное употребление, и их содержание раскрывается в соответствующих 
нормативных и методических материалах и литературных источниках. Так, например, 
в американском законодательстве приводятся специальные определения тайных 
операций и психологической войны, которые мы приводили ранее в предыдущих 
главах.  

 В то же время, опираясь на данные иностранных источников, следует сразу же 
отметить, что объектами психологических операций, проводимыми зарубежными 
государствами, выступают не только иностранные группировки, но и определенные 
социальные группы и организации как других стран (враждебных и дружественных), 
так и своей собственной страны, а также ее население в целом.  

 Так, например, в качестве важнейшего источника угроз информационно-
психологической безопасности, действующего постоянно и все более активно и 
мощно, П.И.Фисенко рассматривает также другие государства, ведущие 
массированные психологические операции против населения или отдельных 
социальных групп страны, избранной в качестве их "мишени" (объекта воздействия). 
Основываясь на анализе работ американских специалистов в этой области 
(Г.Киссенджер "Проблемы национальной стратегии", У.Тейлор "Психологические 
операции как компонент спектра конфликтов"), он делает вывод об усилении 
внимания к использованию психологических факторов и психологических операций в 
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обеспечении внешнеполитической деятельности США, о направленности 
психологических исследований на выработку рекомендаций для правящей элиты и 
руководства вооруженных сил в мирное время и в кризисных ситуациях.  

 Данные рекомендации, в частности, включают следующие положения: а) 
стратегическое мышление обязательно должно учитывать психологический фактор, 
стратег должен знать, как ведут себя люди в ситуациях угрозы и провоцирования; б) 
психологические операции в любом виде войны или конфликта занимают важное 
место; в) они должны проводиться не только против враждебных, но и нейтральных и 
дружественных стран ("мишени" или  объекты  психологических операций) в интересах  
США;  г) широко должны использоваться все современные средства массовой 
информации;  д) необходимо постоянно отыскивать целевые аудитории в странах - 
"мишенях" и воздействовать на них; и др.  

 Распад Советского Союза, создание новых государств на его территории и России как 
правопреемницы СССР, не изменили целей и задач психологических операций, 
направленных на население их стран. Как показывают данные американских 
источников, "мишенями" являются государства, которые не обязательно являются 
"врагами США", но которые ведут политику, отличающуюся от политики, проводимой 
США[79].  

 

2.2. Сущность, содержание и общая характеристика психологических операций, 
используемых во внешнеполитической сфере и военном противоборстве 

 Технология проведения психологических операций на тактическом, оперативном и 
стратегическом уровне детально описана в нормативных документах и методических 
материалах вооруженных сил США и ряда других стран[80].  

 Цели, задачи и способы, методика, уровни организации и осуществления 
психологических операций, в частности, изложены в принятых во второй половине 
восьмидесятых годов нормативных документах регламентирующих действия армии 
США в этой сфере[81].  

 В странах Североатлантического союза организация психологических операций 
регламентируется директивами, уставами и наставлениями, разработанными как для 
вооруженных сил отдельных государств блока, так и для НАТО в целом. В масштабе 
НАТО действует единая директива "О принципах планирования и ведения 
психологических операций"[82].  

 Большой опыт проведения психологических операций во внешнеполитической и 
военной области накоплен в США, Великобритании, ФРГ и Японии. Изучение и анализ 
этого опыта позволяет сделать следующие обобщения на их сущность, организацию и 
проведение.  

 Объектами психологических операций могут быть: население, правительства и армии 
враждебных, дружественных и нейтральных стран, а в некоторых ситуациях население 
и армия своей страны. Психологические операции проводятся в мирное и военное 
время, а также в кризисных ситуациях.  

 Если вычленить, то общее что есть в современном понимании психологического 
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содержания, психологических механизмов, собственно психологической сущности 
психологических операций, психологической войны, пропаганды, то это общее в 
кратком виде можно обозначить как использование специфических средств и 
способов для оказания воздействия с целью манипулирования группами людей и 
отдельными лицами в интересах других личностей и групп людей. По сути дела, это 
процесс организации и осуществления специфического воздействия на людей для 
манипулирования ими.  

 Как указывалось выше этот специфический вид воздействия обозначается как 
манипулятивное воздействие, под которым понимается использование различных 
способов, средств и приемов воздействия на психику человека для изменения его 
поведения таким образом, что он начинает совершать поступки выгодные для субъекта 
воздействия и, которые он не совершил бы если бы знал в достаточном объеме данные, 
относящиеся к данной ситуации, в том числе какие способы или в каких целях 
применялись по отношению к нему.  

 В ходе проведения психологических операций манипулятивное воздействие 
осуществляется на группы людей, как на относительно небольшие, например личный 
состав конкретного воинского подразделения, так и на многочисленные, вплоть до 
населения одной или нескольких стран. Кроме этого манипулятивное воздействие 
осуществляется на отдельных лиц, деятельность которых может существенным образом 
влиять на проведение конкретных крупномасштабных или имеющих важное значение 
мероприятий политического, экономического и военного характера. 
Конкретизироваться манипулятивное воздействие может в различных технологиях и 
разнообразных формах рефлексивного управления.  

 Главная цель информационно-пропагандистских акций в процессе проведения 
психологических операций - это дестабилизация общественной жизни, разложение 
изнутри, подготавливающее почву для успешного осуществления политических, 
экономических и военных действий направленных против какого-либо государства. 
Подрывные информационно-пропагандистские акции - это наиболее динамичные и 
агрессивные элементы, осуществляемых противником психологических операций.  

 Ввиду того, что объектом информационно-психологического воздействия являются 
люди, главная задача подрывных информационно-пропагандистских акций в 
процессе проведения психологических операций заключается в том, чтобы повлиять 
на духовную сферу - общественное мнение и настроение, ценностные ориентации, 
взгляды, социально-психологический климат, посеять страх и неуверенность перед 
будущим, вызвать недоверие к деятельности органов власти и государственного 
управления, создать атмосферу недовольства, тревоги, содействовать возникновению 
оппозиционных групп и стимуляции антиправительственной деятельности и т.п. 

 Сущность и направленность комплекса психологических операций,  объединенных 
долговременным стратегическим замыслом хорошо иллюстрируется высказыванием 
одного из основателей и идеологов американской разведки А.Даллеса: "Посеяв там 
(в Советском Союзе) хаос, мы незаметно подменим их ценности на фальшивые и 
заставим их в эти ценности поверить. Как? Мы найдем единомышленников... Найдем 
союзников и помощников в самой России.  

 Эпизод за эпизодом будет разыгрываться грандиозная по своему масштабу трагедия 
гибели самого непокорного на земле народа, окончательного, необратимого угасания 
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его самосознания...  

 Мы будем всячески поддерживать и поднимать так называемых художников, которые 
станут насаждать культ секса, насилия, садизма, предательства, - словом, всякой 
безнравственности. В управлении государством мы создадим хаос и неразбериху...  

 Мы будем незаметно, но активно способствовать самодурству чиновников, 
взяточников, беспринципности. Бюрократизм и волокита будут возводиться в 
добродетель...  

 Честность и порядочность будут осмеиваться и превратятся в пережиток прошлого. 
Хамство и наглость, ложь и обман, пьянство и наркоманию, животный страх друг перед 
другом и беззастенчивость, предательство, национализм и вражду народов, прежде 
всего к русскому народу, - все это мы будем ловко и незаметно культивировать, все это 
расцветет махровым цветом..."[83]  

 Примечательно, что способы и рекомендации по проведению подрывной 
деятельности, в т.ч. информационно-психологического воздействия разрабатывались 
и использовались с очень давних пор. Анализ и обобщение рекомендаций того 
времени позволяет представить суть некоторых из них в следующих кратких 
положениях:  

 - пытайтесь внести разложение во все ценное, вовлекайте людей в преступные дела;  

 - подрывайте положение авторитетов и их репутацию, навлекайте на них позор в 
глазах соотечественников;  

 - используйте даже самых низких и отвратительных людей;  

 - мешайте деятельности правительств;  

 - сейте разногласия и раздоры;  

 - восстанавливайте молодежь против стариков;  

 - сокрушайте старые традиции;  

 - не жалейте ни подарков, ни денег, ни обещаний - все окупится[84].  

 Появление новых средств распространения информации, разработка и 
использование наиболее эффективных способов подачи различных сообщений 
поставили вопросы техники информационно-пропагандистского воздействия на одно 
из центральных мест в подготовке и проведении психологических операций в 
современных условиях.  

 

2.3. Общие правила и требования к проведению информационно-пропагандистских 
акций в процессе осуществления психологических операций 

 Американский разведчик Л.Фараго, работавший также некоторое время на 
радиостанции "Свободная Европа", делясь опытом проведения психологических 
операций или как он называет психологической войны, в разделе "Пропаганда" своей 
книги "Война умов", сформулировал ряд принципов этой деятельности. Он обращает 
внимание на то, что пропаганда, не становясь монотонной, должна повторяться, снова 
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и снова внушая одни и те же идеи. Используясь как наступательное оружие, она 
должна затрагивать личности больше, чем события, так как события очень сложны для 
восприятия, а имя делает новость.  

 К основным принципам ведения пропаганды Л.Фараго относит также следующие:  

 - пропаганда должна быть замаскирована, ее нельзя называть своим именем, иначе 
она потерпит неудачу;  

 - пропаганда должна основываться на разведывательной информации, на знании 
политических, духовных, военных, экономических, бытовых особенностей стран и 
народов, для которых она предназначена;  

 - она не должна сочинять темы для обсуждения, а исходить из вопросов и проблем, 
имеющихся в действительности;  

 - должна быть гибкой и динамичной, постоянно приспосабливаться к событиям дня и 
быть всегда готовой изменить свою интерпретацию конкретного явления, чтобы более 
эффективно его использовать при изменившейся обстановке;  

 - нельзя руководить пропагандой издали, хотя директивы и инструкции могут 
поступать из центра, конкретная обработка материалов должна оставаться на 
усмотрение людей, занимающихся ее распространением;  

 - необходимо использовать все существующие возможности для распространения 
пропаганды, и особенно граждан тех стран, которые являются ее объектом, превращая 
их в невольных распространителей[85]. 

 Л.Фараго подчеркивает, что пропаганда должна воздействовать на чувства больше, 
чем на разум. Приоритет эмоций как объекта пропагандистского воздействия 
выделяет и Л.Фрезер. На каких эмоциях может прямо или косвенно играть пропаганда 
задает он вопрос? И сам отвечает на него следующим образом: на всех - на простых 
эмоциях, вроде страха, на сложных - таких как гордость или любовь к приключениям, 
на недостойных эмоциях вроде жадности, или на добрых - таких как сочувствие или 
самоуважение, на эгоистических эмоциях вроде честолюбия, или на эмоциях, 
обращенных к другим - таких как любовь к семье. Все человеческие эмоции и 
инстинкты в то или иное время давали пропагандистам средства влиять или пытаться 
влиять на поведение тех, кто служит для них мишенью[86].  

 Анализ организации и направленности пропагандистских акций, осу-ществляемых в 
процессе проведения психологических операций, позволяет выделить некоторые 
рекомендации в качестве общих правил или определенных принципов:  

 - осуществление информирование по всем возможным каналам, которые достигают 
объектов психологических операций;  

 - использование в пропагандистских акциях любых аргументов и доводов, которые 
могут служить достижению целей проводимых психологических операций;  

 - постоянное составление (формирование) и распространение сообщений с 
искаженной, ложной или специальным образом подобранной информации, в том 
числе в виде слухов, исходя из того, что "что-нибудь, да останется";  
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 - дифференцированный подход к объектам пропагандистских акций по возрастному, 
национальному, профессиональному и другим признакам;  

 - изменение содержания пропагандистских материалов, способов и средств их 
подачи в зависимости от обстановки: от незаметного и скрытого манипулятивного 
воздействия, до прямых побудительных призывов к активным действиям;  

 - постоянный учет психологических особенностей и состояний людей для того, чтобы 
расширить аудиторию объектов пропагандистских акций путем использования 
специальных приемов манипулятивного воздействия; 

 - использование в пропагандистских акциях проводимых психологических операций 
граждан и других лиц, постоянно проживающих в странах-мишенях воздействия или 
выходцев из них.  

 

2.4. Характеристика основных компонентов психологических операций, используемых 
во внешнеполитической сфере и военном противоборстве 

 В самом общем виде психологическую операцию возможно рассматривать как 
сложный согласованный комплекс мер политического, экономического, 
организационно-технического и военного характера, а также разведывательно-
подрывных и информационно-пропагандистских акций, осуществляемых для 
оказания психологического воздействия на отдельных лиц и различные категории 
населения, личный состав вооруженных сил, работников структур государственной 
власти и управления страной или отдельными регионами, членов политических 
партий, общественных организаций и движений с целью изменения их чувств, 
психических состояний, мнений, отношений и поведения таким образом, что это 
способствует достижению целей, выгодных для отдельных лиц, групп, социальных 
организаций, определенных государственных или других структур страны-субъекта 
этих операций. Причем объектами психологических операций могут быть как 
граждане страны противника и ее союзников, так и свои соотечественники и союзники.  

 Анализ применяемых во внешнеполитической и военной сфере психологических 
операций можно выделить в их структуре информационно-пропагандистскую и 
организационно-практическую или вспомогательную деятельность, которые 
направлены на оказание психологического воздействия и/или создание условий, 
повышающих его эффективность.  

 Психологические операции могут проводиться в форме информационно-
пропагандистских, политических, экономических, военных и иных акций.  

 Организационно-практическую деятельность иногда обозначают как 
психологические действия, под которыми понимается осуществление конкретных 
мероприятий как в мирное, так и военное время, направленных на подрыв позиций 
противоборствующей стороны и укрепление собственных.  

 К психологическим действиям, в частности, относят: экономические и политические 
санкции или угрозу их применения; демонстрация силы (военной мощи) и угрозу ее 
применения; поддержка внутри страны (объекта психологических операций) 
оппозиции (в том числе вооруженной), расовых, этнических, религиозных и иных 
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противоречий, кампаний гражданского неповиновения, митингов, демонстраций; 
развитие доброжелательности населения (с помощью гражданских программ в 
области медицины, образования, сельского хозяйства, гуманитарной помощи, 
организации работы с авторитетами из местного населения и т.д.). Каждая из таких 
акций или мероприятий, или их комплекс должны влиять на принятие решений 
политических деятелей или население стран, являющихся объектами психологических 
операций.  

 

2.5. Понятия "Crisis management" и "кризисных" технологий 

 Наряду с указанными выше такими понятиями как политические и оперативные игры, 
специальные и тайные операции, психологические операции и психологическая 
война, пропагандистские и рекламные кампании, которые с различной степенью 
обобщенности отражают устойчивые организационные формы целенаправленного 
комплексного применения различных способов и средств скрытого принуждения 
людей в последнее время достаточно активно используется понятие "Crisis 
management".  

 При рассмотрении значения этого понятия воспользуемся результатами анализа этой 
проблемы, изложенного в докладе Г.Л. Афанасьева на конференции "Российский 
рынок рекламы. Стратегия успеха", проходившей 27-28 мая 1997 года, в Москве.  

 В качестве синонимичных понятий иногда используют crisis controlling, crisis planning, 
crisis ruling, а также crisis programming. Но наиболее часто употребляется все таки 
термин crisis management, что в русском переводе соответствует понятию "управление 
кризисами".  

 При этом подчеркивается, что это не управление социальными организациями 
(учреждениями, компаниями и др. оргструктурами) в критических, неблагоприятных 
ситуациях и не технологии вывода их из кризисов.  

 Управление кризисами как отмечают специалисты в этой сфере базируется на 
разведывательных методах и технологиях, а своими корнями уходит в то, что называют 
"разведка корпораций". Или другими словами это методы агентурной разведки в 
сочетании со специфическими "кризисными" технологиями, позволяющими 
непосредственно использовать получаемую разведывательными методами 
информацию для извлечения прибыли и решения экономических задач.  

 Под кризисными технологиями в наиболее общем плане понимаются технологии 
создания и управления кризисными ситуациями в интересах определенных 
социальных субъектов. Иногда сокращенно их обозначают как CM-технологии. На 
наш взгляд возможно также использовать термин "кризисные операции".  

 Таким образом, crisis management рассматривается как комплекс технологий. Первая 
часть этого комплекса - чисто разведывательные технологии, которые вполне 
традиционны, отработаны и используются всеми разведками мира, а также 
негосударственными разведывательными структурами (специализированными 
негосударственными и частными разведывательными фирмами, разведывательными 
подразделениями крупных кампаний или т.н. разведкой корпораций и т.п.).  
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 Вторую часть составляют специфические т.н. кризисные технологии или CM-
технологии.  

 Рассматриваемый доклад Г.Л.Афанасьева интересен не только тем, что он в 
концентрированном виде и с достаточной полнотой рассматривает сущность, 
содержание, организацию, историю развития и сферы применения кризисных 
технологий на Западе и в России, а также тем, что показывает современное состояние, 
их развитие и примеры использования в условиях российской действительности.  

 Нам бы хотелось в первую очередь выделить несколько существенных выводов, 
которые можно сформулировать на основе анализа содержания доклада, 
представляющих интерес для наших рассуждений и имеющих значение для 
предпринятого нами исследования.  

 Во-первых, в нем четко показана связь рыночных отношений и конкурентной борьбы 
с необходимостью использования кризисных технологий. Это объективная 
закономерность рыночных отношений и конкуренции, которая усиливается в 
современных условиях, в частности, в России.  

 "Любой, кто всерьез начинает заниматься каким-либо бизнесом, приносящим доход, 
должен отчетливо понимать: рано или поздно на его пути встанут конкуренты. И - 
будем называть вещи своими именами - либо он задавит конкурента, либо конкурент 
задавит его, либо установится некое динамическое равновесие. Иначе и быть не 
может. Потому что конкурентная борьба - основа рыночной экономики. Не бывает 
рынка без конкуренции.  

 То есть без работы против своих конкурентов не обойдется ни одно предприятие в 
рыночной экономике. Если оно этого не хочет и не делает даже по самым высоким 
"моральным" соображениям - значит, через некоторое время оно просто перестанет 
существовать. Таковы объективные закономерности рынка" .  

 Во-вторых, показывается, что сущностью и психологическим содержанием кризисных 
технологий является тайное принуждение человека. Автор отмечает, что "... в crisis 
management'е нет ничего сложного и таинственного. Только мнение + влияние. И 
громадное количество технологических приемов, позволяющих нужное мнение 
создавать и нужное влияние оказывать".  

 Причем сделать это таким образом, чтобы не попасть под уголовное преследование.   
Т.е.  " не  выходя  за  рамки  закона и не совершая ничего такого, за что можно было 
бы привлечь к ответственности (как иногда говорят - на грани закона - Г.Г.), 
разделаться с конкурентом или отразить его атаки. А точнее - решить основную задачу, 
задачу увеличения своих прибылей или их сохранения от посягательств 
конкурентов"[87].  

 В-третьих, осуществляется открытая реклама использования таких специфических 
технологий в подавлении конкурентов, что говорит об изменениях в общественной 
психологии в отношении моральной допустимости использования средств и методов 
тайной борьбы и скрытого принуждения людей в экономической конкуренции, а также 
свидетельствует об активизации формирования рынка услуг в этой специфической 
области.  

 Таким образом, сформулированные выше тезисы подтверждают, что феномен тайного 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 29 / 274 

принуждения личности в условиях рыночных отношений и конкурентной борьбы в 
России не только является вполне реально существующем феноменом социального 
взаимодействия, но и имеет тенденцию к расширению сферы использования в 
российском обществе.  

 

2.6. Иллюстрация кризисных технологий с использованием ситуационного 
моделирования (моделирования гипотетических ситуаций) 

 Для того чтобы наглядно представить общую схему и задать средства описания 
кризисных технологий целесообразно рассмотреть их использование на каком-либо 
примере. Для этого среди специалистов используется иллюстрационный пример, 
описывающий гипотетическую ситуацию, на которой рассматривается типичная схема 
и полный цикл применения комплекса кризисных технологий. То есть пример, 
позволяющий "на пальцах" пояснить, что же такое crisis management.  

 Для этого воспользуемся его описанием, которое дается Г.Л.Афанасьевым и приведем 
его с некоторыми сокращениями и комментариями.  

 Предположим, что в некоем американском или европейском городке живут два 
булочника-конкурента: скажем, Ганс и Юрген. Пусть у Ганса булочки лучше, цены 
ниже, и Ганс начинает забивать Юргена в конкурентной борьбе.  

 Тогда у Юргена остается один выход - нанять команду кризисников.  

 Западная кризисная команда будет работать так. Первое, за что она примется - 
устранит слабые места в самой булочной Юргена. Такие места, как правило, есть, 
иначе Юрген не стал бы проигрывать конкурентную борьбу Гансу. Если слабых мест 
нет, или Юрген не хочет, чтобы ими занималась команда кризисников и надеется сам 
устранить недостатки в собственном бизнесе - ну что же, тем лучше. Меньше работы.  

 Это первая ступень, первый из трех "китов", на котором crisis management - так 
называемый "реинжиниринг", вывод клиента на максимум конкурентоспособности по 
внутренней организации работы, минимум уязвимых мест и максимум возможной 
"раскрутки" через рекламу, общественное мнение и т.д. Одновременно запускается 
"второй кит", называемый "создание мнения на целевой аудитории". В данном случае 
целевая аудитория - это клиентура Ганса.  

 О ней собирается информация. Пусть, например, в булочную Ганса ходят обычные 
провинциальные обыватели. Для такой среды характерны слухи, пересуды, сплетни и 
т.п.  

 Одновременно собирается информация и о Гансе. И пусть, например, выясняется, что 
есть у него 20-летний сын, который ведет нормальный для юноши его возраста образ 
жизни (девушки, вечеринки, танцы и т.п.) и вдобавок помогает отцу в пекарне. Очень 
хороший молодой человек. Очень светлый образ.  

 Но только не для кризисников. Потому что они - увидев, с какой целевой аудиторией 
имеют дело - начинают потихоньку внедрять в среду постоянных покупателей 
булочной Ганса - вот такую информацию. Тезис первый: "сын Ганса вчера танцевал с 
одной девушкой, сегодня долго гулял по парку с другой..." Тезис второй: "сын Ганса 
часто возится с хлебом в булочной". Уклонений от истины нет, привлечь к суду за 
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клевету невозможно.  

 Данные тезисы, вброшенные в среду клиентов Ганса, при помощи некоторых 
специальных технологий формирования мнений, на данной целевой аудитории 
провинциальных обывателей дадут следующее. Постоянные покупатели Ганса сами 
придут к мнению, что сын Ганса ведет "разгульную жизнь". А дальше, по цепочке 
обычных для человека ассоциаций, они сами придут к выводу, что при "разгульной" 
жизни можно заразиться дурной болезнью. Постепенно, по законам массовой 
психологии, предположение перерастет в уверенность: обыватели станут уверенными 
в том, что сын Ганса "болен дурной болезнью".  

 А тут информация, что сын Ганса часто бывает в пекарне. Обыватель сам приходит к 
мнению, что сын Ганса может заразить хлеб в булочной. А потому у Ганса лучше хлеб 
не покупать. На всякий случай.  

 В результате покупателей у Ганса станет меньше, торговый оборот упадет.  

 Разумеется, если бы клиентура Ганса была другой по составу - например, семьи 
ученых в университетском городке - то для них были бы использованы совершенно 
другие тезисы. Например - "сын Ганса хотел поступить в химический колледж, да отец 
не дал", "сын Ганса тайком от отца продолжает заниматься химическими опытами в 
пристройке к пекарне", а также, например - сын Ганса, скрывая свои опыты от отца, 
вынужден бегать в пекарню не вымыв руки и не переодевшись после химических 
опытов". Тогда в итоге появится мнение, что хлеб в булочной Ганса может быть 
загрязнен химреактивами, опасными для здоровья...  

 Но и это еще не все. Потому что дальше в игру включается "третий кит" - 
лоббирование, или влияние - основанное на созданном ранее мнении.  

 Собирается информация о бургомистре и его окружении. Находится какой-нибудь 
помощник (а лучше, несколько), у которых есть знакомые среди клиентуры Ганса. И 
через этих знакомых до ушей помощников - а далее и до ушей самого бургомистра - 
доводится информация: мол, те жители городка, которые живут рядом с булочной 
Ганса и вынуждены ходить к нему за хлебом, недовольны тем, что бургомистр "сквозь 
пальцы" смотрит на существование такого источника заразы. Нет, от бургомистра 
никто ничего не требует. Но у него аккуратно формируется мнение: для Ганса-то они 
клиенты, а для меня - избиратели. Как бы их недовольство боком на выборах мне, 
бургомистру, не вышло...  

 Это, кстати, второе мнение, подготовленное на целевой аудитории, состоящей из 
одного человека - бургомистра.  

 А когда оно создано, когда бургомистр "готов" - к нему отправляется заботливо (но 
негласно) организованная кризисниками депутация жителей. И, опираясь на 
общественное мнение, депутация требует закрыть рассадник заразы и разврата - 
булочную Ганса.  

 Если выборы близко, а бургомистр в своей победе не уверен - вполне может оказаться 
достаточным одной депутации. Ну, а если будет недостаточно...  

 К бургомистру может явиться представитель какого-нибудь фонда Красного Креста 
или христианских дам-благотворительниц или что-нибудь в этом духе, и предложить - 
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нет, боже упаси, не взятку бургомистру! Речь идет о "благотворительном взносе 
городу" на какие-то цели. Правда наличными, без расписок и прямо на руки 
бургомистру".... Но при одном непременном условии - "вы же понимаете, что пока у 
вас в городе существует этот рассадник заразы и разврата - булочная Ганса - наши 
высоко моральные дамы-благотворительницы ну никак не могут пожертвовать эту 
сумму..."  

 Если бургомистр упорствует - его дочь или жену соблазняет "случайно" возникший 
профессиональный фат-ловелас, а в самый пикантный момент "случайно" 
оказавшийся рядом фотограф газеты делает снимок. Редактор газеты, естественно, по-
дружески советуется с бургомистром. Конечно, мы снимок можем опубликовать. А 
можем и не публиковать... кстати, а как там с булочной Ганса? Моя племянница у него 
хлеб не покупает, и все ждут, когда же булочную закроют...  

 Худший вариант - бургомистр продолжает упорствовать. Но и это не поражение 
кризисников. Снимок публикуется в газетах, разворачивается кампания 
общественного мнения - но уже против самого бургомистра - и точно по той же 
технологии выходят на вышестоящего чиновника, или суд, и заставляют его отдать 
соответствующий приказ бургомистру, или сместить его... И так далее.  

 Все это кончается тем, что булочную Ганса закрывают. Как источник заразы. По 
требованию жителей городка. Юрген приходит к Гансу, покупает у него по дешевке 
помещение и оборудование (потому что никому другому Ганс их продать "почему-то" 
не может - об этом тоже позаботились кризисники), делает там шумный ремонт, с 
непременным освещением в местной газете (это кризисники проводят так называемые 
"реабилитационные мероприятия", то есть вышибают из памяти граждан 
воспоминания о "заразности" этого места) - и торжественно открывает в бывшей 
булочной Ганса свой филиал. Все. Finita la comedia и премия команде кризисников за 
выполненный заказ.  

 Вот это - crisis management западного образца по полному циклу.  

 

2.7. Основные составные компоненты crisis management'а 

 Основываясь на анализе материалов указанного доклада Г.Л.Афанасьева и 
результатов некоторых других исследований в этой области  (А.Д.Ерохин, С.З.Павленко 
и др.), рассматривающих различные аспекты генезиса и применения кризисных 
технологий, обозначая их также как управление конфликтами или управление 
противников и т.п., приведем с некоторыми сокращениями даваемые описания 
основных составных компонентов crisis management'а, в которых дается краткая 
характеристика их основного содержания.  

 Первый составной компонент - сбор информации. При сборе информации ищутся 
слабые места, за которые можно "уцепиться" (или которые надо ликвидировать). 
Определяются сильные стороны, которых надо избегать (или на которые можно 
опереться). Определяются деловые, личные и другие связи действующих лиц. 
Снимаются т.н. "зависимости": кому человек может отказать, если не согласен с его 
просьбой, а кому - нет; какой человек или структура может подействовать на объект в 
приказном порядке, а какие - нет. Определяются личные интересы действующих лиц, 
снимаются психологические характеристики и прогнозируется поведение в разных 
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ситуациях. Определяются каналы получения ими информации,  целевые аудитории и 
т.д.  

 Целевая аудитория в crisis management'е может состоять всего из нескольких человек, 
например - "друзья главного бухгалтера фирмы - конкурента, с которыми он проводит 
свободное время". И даже из одного человека, например - "инспектор налогового 
органа, где зарегистрирована фирма конкурента". Поэтому в crisis management'е не 
используется понятие "общественное мнение",  а говорится просто о "мнении".  

 Второй составной компонент (факультативный) - реинжиниринг. Реинжиниринг по 
своей сути - чисто управленческая задача. Его цель - повысить эффективность работы 
фирмы. Реинжиниринг часто применяется отдельно, вне всякой связи с crisis 
management'ом. Но когда реинжиниринг идет в увязке с кризисными программами, 
управленческие схемы проверяются на так называемую "кризисную устойчивость", и в 
них вносятся соответствующие коррективы. Т.е. на обеспечение безопасности 
организаций.  

 Третий составной компонент - создание мнений на целевых аудиториях.  

 На каждой из целевых аудиторий создается запланированное мнение. Работа, во-
первых, идет более "точечно", чем в рекламе или РR, а во-вторых, применяются 
некоторые специальные технологии.  

 Существенным отличием кризисных способов создания мнения от рекламно - 
РRовских является то, что в рекламе и РR основной инструмент создания общественного 
мнения - средства массовой информации, СМИ. Арсенал crisis management'а богаче, 
так как используются различные "каналы доставки информации". Это могут быть как 
те же СМИ, так и, например, внутрифирменные служебные записки, разговоры в 
компаниях на отдыхе, письма, телефонные звонки - все, что угодно. Что же касается 
СМИ, то если нужно - они используются, если нет - то в них ничего не появляется. 
Имеются примеры успешной реализации кризисных программ, проведенных вообще 
без использования СМИ.  

 Еще одним важным принципом формирования мнений в crisis management'е является 
"принцип подстраховывающих мероприятий". Как правило используется для создания 
мнения несколько каналов доставки информации. На практике это выглядит так: если 
информацию надо довести до должностного лица, то он услышит ее в разговоре на 
отдыхе (скажем, компания за соседним столиков "случайно" и громко обсуждает тему), 
потом - в передаче новостей той радиостанции, которое должностное лицо обычно 
слушает в машине, потом, например - в обзоре печати, подготовленном референтом 
(такие ситуации прекрасно показаны в ряде фильмов, например, в таких как "Блеф", 
"Ва-банк" и др.). Возможны другие варианты.  

 Четвертый составной компонент - обеспечение принятия нужных решений  -  
лоббирование.  

 В рекламе и РR создание определенного мнения на целевой аудитории - конечный 
результат работы. Дальше процесс фактически идет самотеком - начинает работать 
статистика. Какой-то процент целевой аудитории согласится с "продвигаемым" 
тезисом, еще какая-то часть совершит конкретное действие, которое и является целью 
рекламной кампании.  
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 Для рекламистов такой подход оправдан, потому что реклама имеет дело с 
массовыми аудиториями.  

 Для кризисников, чьи целевые аудитории часто измеряются не сотнями тысяч, а 
единицами, полагаться на самотек и статистику нельзя. Кризисникам обычно нужно, 
чтобы 80% (а лучше - 90 - 95%) их целевых аудиторий переходили к реальным 
действиям на основе сформированного мнения. А в некоторых, хотя и редких, случаях 
требуются все 100 % - например, когда целевая аудитория состоит из одного 
человека, и никто другой, кроме этого человека, не может принять нужного решения.  

 Поэтому crisis management включает в себя технологии обеспечения принятия 
решений на основе созданного мнения. Это не грубый подкуп. И не лобовой шантаж, 
и не прямые угрозы. Если коротко, то после создания мнения человек уже приведен в 
состояние, когда он и сам готов принять нужное решение. Но дальше, для повышения 
вероятности того, что он это решение реально примет, его аккуратно и в полном 
соответствии с законодательством "стимулируют", "подталкивают" к принятию 
данного решения и одновременно перекрывают возможности для непринятия 
решения. Дело это тонкое, базируется оно на таких вещах, как личностные 
характеристики, личные интересы, структура деловых, должностных и личных связей и 
пр. Но именно в том, что crisis management не просто создает мнение, но и 
обеспечивает принятие нужных решений и совершение нужных действий в 
соответствии со сформированным мнением - главное функциональное отличие 
кризисных технологий и от рекламы, и от РR.  

 

2.8. Приемы и техника психологических манипуляций в межличностном 
взаимодействии 

Процесс межличностных манипуляций можно рассматривать с различных позиций, 
каждая из которых характеризуется своими особенностями и ограничениями. 
Несмотря на значительное многообразие точек рассмотрения данного процесса 
представляется возможным свести их к пяти основным позициям.  

 1) Позиция моральной оценки манипуляции или оценочная позиция. В этой позиции 
можно выделить три основных подхода к оценке межличностных манипуляций в 
зависимости от ситуации взаимодействия и последствий для их участников.  

 Во-первых, оценка манипуляции как негативного социально-психологического 
явления межличностного взаимодействия, оказывающего разрушающее воздействие 
на личность, ее психологическую структуру. 

 Во-вторых, оценка манипуляции как позитивного социально-психологического 
феномена социального взаимодействия, позволяющего заменить явное принуждение 
человека на скрытое психологическое воздействие. Т.е., перейти от грубых форм 
насилия и открытого принуждения к скрытым формам психологического воздействия 
и способам тайного управления личностью. Причем здесь выделяются точки зрения 
двух видов: а) абсолютная положительная оценка этого феномена во всех ситуациях; 
б) положительная оценка только в ситуациях достижения позитивных целей. Это 
соответственно приводит к необходимости оценки целей взаимодействия и выделения 
для этого системы критериев. Таким образом, моральная оценка способов 
трансформируется в оценку целей.  
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 В-третьих, положительная оценка как допустимого средства защиты, используемого в 
следующих двух типах ситуаций: а) в ответ на явное принуждение и использование 
силы; б) в ответ на использование межличностных манипуляций как 
контрманипулятивное воздействие, контрманипуляция.  

 По сути дела в выделенных подходах к оценке межличностных манипуляций 
отражается позиция нападения или манипулятора (манипуляция необходимое и 
эффективное средство управления другими), позиция жертвы (манипуляция 
недопустимое средство взаимодействия между людьми), позиция активной защиты 
адресата манипулятивного воздействия (использование принципа адекватности, суть 
которой в метафорической форме можно выразить следующим образом - 
"пришедший с мечом от меча и погибнет").  

 Кроме оценочной позиции можно выделить еще несколько позиций рассмотрения 
процесса манипуляции. Рассмотрим кратко их плюсы и минусы с точки зрения 
возможного анализа процесса межличностной манипуляции.  

 2) Позиция манипулятора. В данной позиции для рассмотрения открыты цели, 
используемые приемы манипулятивного воздействия, предполагаемый эффект, но 
закрыт внутренний мир адресата. Манипулятор видит лишь внешние проявления 
результатов собственного манипулятивного воздействия, но далеко не в полной мере.  

 3) Позиция адресата манипулятивного воздействия. В данной позиции открыты 
внутренние переживания эффекта манипуляций и частично, в меру осознания ее 
последствия. Кроме этого открыты внешние признаки манипулятивного воздействия, 
но закрыты цели, механизмы действия используемых манипулятором приемов и 
способов.  

 4) Позиция свидетеля (стороннего наблюдателя). С данной позиции открыты внешние 
признаки процесса межличностной манипуляции, но закрыты внутренний мир 
адресата и манипулятора, цели и способы манипуляции.  

 5) Позиция исследователя-аналитика. С данной позиции возможно собрать 
отдельные элементы, на основе наблюдений и данных, присущих рассмотрению с 
указанных выше позиций, воссоздать общую схему процесса межличностных 
манипуляций, в том числе выделить используемые способы и типичные формы 
межличностных манипуляций.  

 Анализ и описание процесса межличностных манипуляций в наибольшей степени 
необходимы для решения следующих двух задач: а) организации процесса 
манипулятивного воздействия; б) организации защиты человека от психологических 
манипуляций.  

 Таким образом, в результатах рассмотрении процесса межличностной манипуляции 
с позиций исследователя-аналитика заинтересованы и манипулятор и адресат. Но в 
первую очередь именно адресат, так как знание структуры и особенностей этого 
процесса позволяет ему перейти от позиции "жертвы" манипулятивного воздействия в 
позицию активной защиты и тем самым обрести свободу от паутины межличностных 
манипуляций, которой проникнуты отношения людей в современном обществе.  

Обсуждение как основной компонент межличностного взаимодействия. 
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 Люди, общаясь между собой и вступая в контакт друг с другом, исходят из различных 
причин и побуждений. Все многообразие причин, побуждающих людей 
контактировать, можно разделить на две основные группы. Первая связана с 
необходимостью организации деятельности и социального поведения в обществе в 
целом. Вторая определяется потребностями в общении, эмоциональном контакте, 
привязанности, любви. Если первая в основном связана с рационально-деловой 
основой поведения, то вторая - с эмоционально-экспрессивной стороной жизни 
личности.  

 В зависимости от преобладания одной из групп побуждений можно выделить и 
соответствующие ситуации межличностного взаимодействия. Процесс общения и 
технология использования способов скрытого психологического принуждения в этих 
группах ситуаций также отличаются определенной специфичностью. В ситуациях 
первого типа люди, вступая в контакт по самым различным поводам, пытаются что-то 
узнать и получить необходимую информацию, обсудить какие-то вопросы или 
согласовать какие-то действия, договориться о чем-либо. Для обозначения всего 
многообразия таких ситуаций межличностного взаимодействия все чаще используется 
понятие переговоров.  

 Нравится вам или нет, но вы являетесь человеком ведущим переговоры, - пишут 
американские исследователи Роджер Фишер и Уильям Юри. Переговоры - это факт 
нашей повседневной жизни. Вы обсуждаете с начальником свое повышение по службе 
или пытаетесь договориться с малознакомым вам человеком о цене на его дом. Кто-
то обсуждает со своей супругой куда пойти обедать, и со своим ребенком, когда гасить 
свет. Два адвоката стараются решить спорное дело из-за автомобильной аварии. 
Группа нефтяных компаний планирует совместное предприятие по разведке морских 
месторождений нефти. Все это переговоры, которые являются основным средством 
получить от других людей чего вы хотите, не прибегая к яростной ссоре и войне друг 
с другом[92].  

 Эту точку зрения разделяют и другие исследователи. Так, Вильям Мастенбрук 
отмечает, что "переговоры - стиль поведения, с которым мы встречаемся и используем 
сами каждый день. Хотим мы этого или нет, понимаем мы это или нет, но все мы 
каждый день участвуем в переговорах". В то же время большинство людей, по его 
мнению, весьма некомпетентны в проведении своих ежедневных переговоров как в 
профессиональной сфере, так и повседневной жизни. Они "игнорируют тот факт, что 
отношения с окружающими людьми не что иное как переговорные отношения", "не 
способны распознавать как свои уловки (ходы), так и уловки партнера"[93].  

 Таким образом, понятие "переговоры" используется исследователями и практиками 
уже применительно не только к ситуациям деловых и официальных переговоров, но и 
к различным ситуациям частной жизни. Это определяется сходством процесса 
взаимодействия в различных ситуациях межличностного общения, повторяемостью 
определенных структурных элементов данного процесса, используемыми приемами и 
действием одинаковых психологических механизмов. То есть, практически 
переговорный процесс реализуется во всех тех ситуациях межличностного 
взаимодействия, в которых согласовываются или уточняются интересы (в обоюдном 
или одностороннем порядке), ищется общая точка зрения на какие-то вопросы, 
осуществляется организация совместных действий или изменяется поведение 
партнера без применения "силового" принуждения.  



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 36 / 274 

 Рыночные отношения предполагают активизацию и массовое распространение 
переговоров в деловой сфере и частной жизни. Они становятся необходимым 
элементом и типичным способом межличностного взаимодействия. В современных 
условиях в развитых странах переговоры, по меткому определению английского 
исследователя Джеральда Аткинсона, "являются острием экономических 
отношений"[94].  

 Исследователи переговорного процесса отмечают, что при переговорах активно 
используются различные приемы воздействия на партнера, в том числе 
психологические манипуляции. Так, например, В.Мастенбрук, рассматривая 
переговорный процесс, указывает, что иногда возможно добиться определенных 
преимуществ в переговорах посредством использования определенных манипуляций. 
"Эту стратегию можно отнести к тонким и искусным, которая очень сильно зависит от 
индивидуальности переговорника. Она предполагает специфический вид давления - 
специфичен он тем, что основывается на нормах и ценностях человека, его отношениях 
с окружающими, на таких присущих ему чертах, как интеллект, честность, стиль 
поведения за столом переговоров"[95].  

 Таким образом, он разделяет механизм действия психологических манипуляций в 
зависимости от направленности воздействия на специфические структуры личности. 
Во-первых, на социально-психологические характеристики: нормы и ценности 
человека, его социальные связи с окружающими. Во-вторых, индивидуально-
психологические особенности. В соответствии с этим им, в частности, выделяются две 
группы психологических манипуляций. Одна из них обозначается как манипуляции, 
основанные на "правилах приличия" и "справедливости", другая - как манипуляции, 
направленные на унижение оппонента, или эмоциональные манипуляции.  

 В исследованиях, посвященных анализу переговорных процессов, значительное 
внимание уделяется воздействию и, соответствующим структурным элементам 
переговорам. Для их обозначения применяют различные термины: техники, тактики, 
методы, приемы, стратегии и т.п. Несмотря на определенные различия в их 
содержании, можно сказать, что многие из них отражают, по сути, психологические 
манипуляции и приемы манипулятивного воздействия. Так, анализируя переговорный 
процесс, М.М.Лебедева выделяет ряд типичных тактических приемов воздействия на 
оппонента, одним из которых, наиболее рельефно отражающим суть манипулятивного 
воздействия, является тактический прием "косвенного ухода"[96]. 

  Данный прием является достаточно распространенным способом психологических 
манипуляций не только на переговорах, но и в других ситуациях межличностного 
взаимодействия. Суть его состоит в том, чтобы перевести обсуждение, разговор с 
нежелательной темы на другую.  

 Самая простая модель переговорного типа процессов межличностного 
взаимодействия может быть представлена и описана как состоящая из трех основных 
взаимосвязанных этапов. В качестве этих этапов выделяются: уточнение позиций 
участников; их обсуждение; согласование.  

 Этап уточнения позиций характеризуется проявлением или демонстрацией своей 
позиции и восприятием чужой. На этом этапе в зависимости от ситуации 
осуществляется взаимное уточнение интересов, точек зрения, подходов и взглядов 
участников по определенным вопросам. На этапе обсуждения выдвигаются аргументы 
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в поддержку своих взглядов, предлагаемых действий, предложений и т.п., 
осуществляются анализ аргументации оппонентов и контраргументация. Третий этап 
можно обозначить как формирование результата взаимодействия, на котором могут 
согласовываться позиции и вырабатываться договоренности, или этот процесс может 
быть свернут и вылиться в усиление конфронтации, отчужденности участников 
межличностного взаимодействия. Данные этапы могут иметь развернутую форму как, 
например, при проведении официальных переговоров или выступать в зависимости 
от условий в более или менее свернутом виде. Причем в зависимости от намерений и 
целей участников, их отношений, степени доверия и открытости, используемых 
приемов взаимодействия возможны различные  подходы к поведению на переговорах, 
разная тактика их проведения.  

 Одним из основных этапов, в котором в наибольшей степени сконцентрированы и 
рельефно проявляются разные способы скрытого принуждения личности, выступает 
обсуждение. Анализ процесса обсуждения дает многочисленные примеры 
разнообразных способов и приемов психологического воздействия на людей с целью 
их принуждения. Исследователями выделяются различные их классификации. Так, 
например, на основе анализа материалов современной российской практики 
публичных дискуссий выделены три основные группы используемых манипулятивных 
приемов, которые были соответственно обозначены как уловки организационно-
процедурного характера, психологические и логико-психологические, а также 
предложены рекомендации по организации процесса конструктивного 
обсуждения[97].  

 Сам процесс обсуждения и дискуссии выступает как структурная единица множества 
межличностных коммуникативных ситуаций и может рассматриваться как 
естественная модель, путем анализа которой могут быть рассмотрены способы 
тайного принуждения личности. Рассмотрение процесса обсуждения и дискуссии как 
основной структурной единицы анализа способов скрытого психологического 
принуждения человека в межличностных ситуациях взаимодействия определяется 
следующими основными причинами:  

  во-первых, определенной завершенностью как этапа (акта, периода) социального 
взаимодействия людей;  

  во-вторых, использованием большого числа разнообразных способов и приемов 
психологического воздействия на людей;  

  в-третьих, включенностью в качестве составного компонента в разнообразные 
ситуации межличностного взаимодействия;  

  в-четвертых, использованием обсуждений и дискуссий не только в межличностном 
взаимодействии, но и как специфической манипулятивной технологии воздействия на 
аудиторию в виде специально подготовленных публичных обсуждений, дискуссий, 
полемики (в том числе в средствах массовой коммуникации).  

Манипулятивные приемы, используемые  в ходе обсуждений и дискуссий. 

 Рассмотрение приемов психологических манипуляций, используемых  в ходе деловых 
обсуждений, дискуссий, совещаний,  других официальных и неофициальных формах 
межличностного взаимодействия, позволяет проиллюстрировать каким образом люди 
с выраженными манипулятивными качествами формируют аргументационные 
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модели, позволяющие приобретать  преимущество. Подобный анализ показывает 
какие психические образования личности выступают в качестве мишеней 
манипулятивного воздействия, помогает в определенной степени раскрывать 
структурные элементы самого процесса манипулирования и механизмы 
межличностных психологических манипуляций.  

 Анализ работ в этой области и наши собственные исследования позволяют выделить 
три основные группы манипулятивных приемов, которые еще обозначаются как 
уловки, используемые в дискуссионных обсуждениях (А.Шопенгауэр, С.Поварнин). 
Исходя из содержания и направленности манипулятивного воздействия, данные 
уловки можно разделить на организационно-процедурные, логико-психологические и 
личностные.  

 Уловки организационно-процедурного характера. Это  приемы, связанные с 
созданием определенных условий, предварительной организацией и специфическим 
осуществлением   процедуры межличностного взаимодействия. Использование 
подобных уловок затрудняют процесс обсуждения для объектов манипулятивного 
воздействия и, соответственно,  облегчает (способствует достижению намеченных 
целей) субъекту организующему манипуляцию.  

 Дозирование исходной информационной базы. Материалы, необходимые для 
обсуждения, не предоставляются участникам вовремя, или даются выборочно. 
Некоторым участникам обсуждений, "как бы случайно", раздают неполный комплект 
материалов, а по ходу выясняется, что кто-то, к сожалению, оказался не в курсе всей 
имеющейся информации. "Теряются" рабочие документы, письма, обращения, 
записки и все остальное, что может повлиять на процесс и результаты обсуждения в 
невыгодную сторону. Таким образом, осуществляется неполное информирование 
некоторых участников, что затрудняет для них обсуждение, а для других создает 
дополнительные возможности использования психологических манипуляций. 
Обратный вариант - "избыточное информирование", заключающееся в том, что 
готовится очень много проектов, предложений, решений и т.п., сопоставление которых 
в процессе обсуждения оказывается практически невозможным. Подобное происходит 
и в тех случаях, когда для обсуждения предлагается большой объем материалов в 
крайне сжатые сроки, в связи с чем  их качественный анализ затруднен. 

 Формирование (мнений) установок путем целенаправленного подбора выступающих. 
Слово предоставляется сначала тем, чье мнение известно и импонирует организатору 
манипулятивного воздействия или участникам заблаговременно подготовленным 
соответствующим образом к выступлению. Таким способом на первом этапе 
осуществляется формирование желаемой установки у участников обсуждения. Это в 
первую очередь связано с тем, что изменение созданной первичной установки требует 
больших усилий, чем ее формирование. В этих же целях обсуждение может 
приостанавливаться на выступающем, позиция которого более желаема и 
соответствует взглядам (задачам) организатора манипулятивного воздействия. В этом  
приеме используется известная психологическая закономерность, так называемый, 
"эффект края", который связан с высокой действенностью и запоминанием последнего 
и первого выступления.  

 Двойной стандарт в нормах оценивания поведения участников дискуссий. Одних 
выступающих жестко ограничивают в соблюдении регламента и правил 
взаимоотношений во время обсуждения, другим, позволяют отходить от них и 
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нарушать установленные правила. То же самое происходит в отношении характера 
допускаемых высказываний - одним "прощают" резкости в адрес оппонентов, другим 
делают замечания и т.д. Возможен вариант, когда регламент специально не 
устанавливается, чтобы можно было по ходу выбирать более удобную линию 
поведения. При этом осуществляться либо сглаживание позиций оппонентов и 
"подтягивание" их к желаемой точке зрения, либо, наоборот, производится усиление 
различий в их позициях вплоть до несовместимых и взаимоисключающих точек зрения, 
а также доведение обсуждения до абсурда.    

 "Маневрирование" повесткой обсуждения. Для того, чтобы легче прошел "нужный" 
вопрос сначала "выпускается пар" на малозначительных и несущественных вопросах, 
а затем, когда все устали или находятся под впечатлением предыдущей перепалки, 
выносится вопрос, который хотят обсудить без усиленной критики. Может быть 
изменена последовательность обсуждения, когда на первое место выносятся вопросы 
и предложения не по мере поступления, а сначала предлагаются для обсуждения 
более приемлемые положения, чтобы "колеблющиеся" могли быстрее принять 
продвигаемую точку зрения, желаемое решение. 

 Управление процессом обсуждения. В публичных дискуссиях слово поочередно 
предоставляется наиболее агрессивно настроенным представителям оппозиционных 
группировок, допускающих взаимные оскорбления, которые либо не пресекаются, 
либо пресекаются только для видимости. В результате атмосфера обсуждения 
накаляется до критической. Таким образом, может быть прекращено обсуждение 
актуальной темы или даже дискредитирован сам вопрос обсуждения. Другой, более 
"цивилизованный" способ прерывания процесса обсуждения, заключается в том, что 
в ключевые моменты обсуждения, когда может быть выработано нежелательное 
решение, объявляется перерыв или участники побуждаются к  переходу  рассмотрения 
иной (смежной) темы, то есть другого вопроса. Этот прием нередко используется в ходе 
коммерческих переговоров, когда по заранее обговоренному сигналу руководителя 
секретарь вносит кофе, организуется "важный" звонок и т.д.   

 Ограничения в технике (процедуре) проведения обсуждения. При использовании 
этого приема игнорируются предложения, касающиеся процедуры обсуждения; 
обходятся нежелательные факты, вопросы, доводы; не предоставляется слово 
участникам, которые могут своими высказываниями привести к нежелательным 
изменениям хода обсуждения. Принятые решения фиксируются жестко, не допускается 
возвращение к ним даже при поступлении новых данных, заслуживающих внимания и 
важных для выработки окончательных решений, выводов.  

 Реферирование - краткое переформулирование вопросов, предложений, доводов, в 
процессе которого происходит смещение акцентов в желаемую сторону. 
Одновременно с этим может осуществляться произвольное резюмирование, при 
котором  в процессе подведения итогов происходит изменение акцентов в выводах, 
изложении позиций оппонентов, их взглядов, результатов обсуждения в желаемую 
сторону.  

 А. Пиз, анализируя показатели власти, пишет, что в межличностном общении (прежде 
всего деловом) можно повысить свой статус с помощью определенной расстановки 
мебели и прибегая к ряду других приемов. Например, располагать посетителя на 
более низком кресле, иметь в кабинете на стенках множество дипломов хозяина, в 
ходе обсуждений и переговоров демонстративно пользоваться атрибутами власти и 
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авторитета[98].    

 Личностные или психологические уловки. В эту группу включаются обычно приемы, 
основанные на раздражении оппонента, использовании чувства стыда, 
невнимательности, унижении   личных   качеств,   лести,   игре   на  самолюбии и других 
ндивидуально-психологических особенностях человека (некоторые авторы называет 
подобные приемы уловками социально-психологического характера).  

 Раздражение оппонента, выведение его из равновесия насмешками, 
несправедливыми обвинениями и другими способами, пока он не "вскипит". Успех 
уловки будет еще большим, если оппонент не только придет в состояние раздражения, 
но и сделает при этом ошибочное или в чем-то невыгодное заявление для его позиции 
в дискуссии или обсуждении. Данный прием, как правило, активно используется в 
явной форме как принижение оппонента или в более завуалированной, в сочетании с 
иронией, косвенными намеками, неявным, но распознаваемым подтекстом.    

 Действуя подобным образом и стремясь уйти от нежелательного обсуждения, 
манипулятор-оппонент может подчеркивать, например, такие отрицательные черты 
личности объекта манипулятивного воздействия, как необразованность, 
неосведомленность в определенной области или то, что данный человек проявил себя 
уже как неправильно решавший ранее какие-либо вопросы и т.п. Таким образом, 
оказывается давление на личностные качества объекта, осуществляется инициация 
сомнений у аудитории в истинности выдвигаемого тезиса. Так, могут использоваться, 
например, следующие выражения: "Как, Вы не знакомы с....? Вы не знаете 
элементарных... ?, ...что в таком случае можно с Вами обсуждать?!...". 

 Дело в том, что правильные, умные мысли человек может высказывать независимо от 
образования  и имеющегося опыта (хотя  наличие и того и другого, безусловно 
полезно). Главным же является содержание обсуждаемой проблемы, тезисы и 
аргументы в защиту тех или иных отстаиваемых идей и положений. Поэтому  
приведенные выше обращения являются разновидностью перехода к личности 
участников обсуждения (которые часто весьма болезненны для человека, а потому 
являются эффективным способом манипулятивного воздействия)  вместо обсуждения 
сути проблемы.  

 Собственное возвышение или самовосхваление. Практически эта уловка является 
косвенным приемом принижения оппонента. В данном случае не говорится прямо "кто 
есть ты", но по тому "кто есть я" и "с кем ты споришь" следует соответствующий вывод. 
Могут использоваться такие, например, выражения: "...Я руководитель крупного 
предприятия, региона, отрасли, учреждения и т.п...", "...мне приходилось решать 
крупные задачи...", "...прежде чем претендовать на это... необходимо побыть 
руководителем хотя бы...", "...прежде чем обсуждать и критиковать... необходимо 
лично приобрести опыт решения задач хотя бы в масштабе..." и т.п.  Повышение 
психологической значимости собственных доводов может также осуществляться с 
помощью "внушающих заявлений" типа: "...я Вам со всей ответственностью 
авторитетно заявляю..."; "...я Вам прямо скажу..." "мне нечего скрывать и я скажу Вам 
откровенно..." и т.п. При этом особо выделяется какая-то мысль, а все остальное на 
этом фоне выглядит второстепенно, недостаточно полно и откровенно.  

Использование незнакомых для оппонента слов, теорий и терминов, то есть тех, 
значение которых ему не понятно. Уловка удается в случае, если оппонент 
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постесняется переспрашивать и сделает вид, что он воспринял эти доводы, понял 
значение неясных для него терминов. Человек, имеющий специальное образование, 
например финансовое,   знает что означает "комитент", психолог - "сублимация", 
медик - "шунтирование", философ - "категорический императив" и т.д. Поэтому 
оценка высказывания оппонента по ходу обсуждения типа: "ваше выступление 
эклектично", без расшифровки этой оценки, может поставить его в тупик и заставить 
усомниться в правильности отстаиваемых идей. За подобными фразами и 
выражениями стоят стремление дискредитировать личные качества или идеи 
адресата манипулятивного воздействия, желание оказать нужное впечатление на 
присутствующую аудиторию. "Ошарашивание" оппонента незнакомыми или 
сложными для понимания терминами и теориями лучше действует в ситуациях, когда 
у него нет возможности возразить или уточнить, что же имелось в виду, а также может 
усугубляться использованием быстрого темпа речи и множеством мыслей, которые 
меняют одна другую в процессе обсуждения. Подчеркнем, что использование 
терминов само по себе не является уловкой, это нормальный атрибут науки. Уловкой 
подобное поведение становится лишь в том случае, когда усложнение содержания 
высказываний делается сознательно для психологического воздействия на объект 
манипуляции.  

 Уязвимыми качествами личности могут быть не только "ложный стыд" или опасение 
"потерять лицо". Существует множество примеров того, как амбициозность, 
тщеславие, высокомерие,  повышенное самомнение используются в качестве мишени 
манипулятивного воздействия.  Для этого может осуществляться, так называемое, 
"подмазывание" аргументов с помощью лести по отношению к оппоненту, чтобы 
ослабить этим возможную критику в свой адрес или "протащить" свои идеи. Желая 
склонить оппонента к принятию тезиса, его подкупают утверждая, например, что "...он, 
как человек проницательный и эрудированный, интеллектуально развитый и 
компетентный видит внутреннюю логику развития данного явления и неизбежность 
выявленных последствий..." Таким образом, честолюбивый человек ставится перед 
дилеммой - либо принять данную точку зрения, либо отвергнуть столь лестную 
публичную оценку и вступить в спор, исход которого недостаточно прогнозируем.  

 Срыв или уход от обсуждения. Подобное действие может осуществляться с 
использованием демонстративной обиды: "... с Вами невозможно конструктивно 
обсуждать серьезные вопросы.." или "...ваши оскорбительные выпады и поведение 
делает невозможным продолжение этой встречи..., "я готов продолжить это 
обсуждение, но только после того как Вы приведете в порядок свои нервы..." или "... 
после того как Вы научитесь вести себя как..." и т.п. Срыв обсуждения с 
использованием провоцирования конфликта осуществляется с помощью 
использования разнообразных приемов выведения оппонента из себя, когда 
обсуждение переходит в обыкновенную перебранку совершенно не связанную с 
первоначальной темой.  

 Процесс применения рассмотренных выше двух предыдущих приемов обычно 
сопровождается также использованием так называемых "механических уловок". К 
основным из них обычно относят следующие: прерывание; перебивание; повышение 
голоса; демонстративные акты поведения, показывающие нежелание слушать и 
неуважение к оппоненту. После их применения делаются высказывания типа: "...с 
Вами невозможно разговаривать (дискутировать, обсуждать и т.п.), ведь Вы не даете 
ни одного вразумительного ответа ни на один вопрос"; "...с Вами невозможно 
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разговаривать (дискутировать, обсуждать и т.п.), ведь Вы не даете возможности 
говорить, возразить Вам, высказать не совпадающую с Вашей альтернативную точку 
зрения..." и т.д.  

 Прием "палочные доводы" используется в двух основных разновидностях, 
отличающихся по цели. Если преследуется цель прервать обсуждение, психологически 
подавить оппонента  (прежде всего потому что победить с помощью обычных 
аргументов шансов практически нет), то используется так называемый "довод к 
городовому" (С. Поварнин). Он построен на отсылке к высшим интересам без 
расшифровки этих высших интересов и без аргументации причин по которым к ним 
аппелируют. Как правило, этот прием связан с использованием высказываний типа: 
"Вы понимаете на что Вы покушаетесь?!...", "Ваши предложения это возврат к 
тоталитаризму, разрушение основы национальной безопасности ...". Указывается на 
опасность для высших целей и ценностей, свободы , здоровья нации, демократии, 
дискредитации государства в международном плане, и т.п.  

 В случае стремления осуществить принуждение объекта манипуляции, с тем чтобы 
вынудить его согласиться хотя бы внешне с высказываемым тезисом, точкой зрения, 
используется такие доводы или довод, которые оппонент со значительной степени 
вероятности должен принять из боязни чего-нибудь неприятного, часто опасного, или 
на которые он не может ответить в соответствии со своими действительными взглядами 
по тем же причинам, а потому вынужден молчать или выискивать обходные пути. Эти 
доводы могут включать, например, такие суждения: "...это политическая демагогия, 
направленная на дискредитацию всей конструктивной оппозиции, как основного 
социального механизма демократизации общества....", "...это отрицание 
конституционно закрепленного института, президентства, системы высших органов 
законодательной власти, подрыв самих конституционных основ жизни общества...". 
Может одновременно сочетаться с косвенной формой навешивания ярлыков, 
например, "...именно такие высказывания способствуют провоцированию социальных 
конфликтов...", "...их употребляли в своем лексиконе нацистские главари, душители 
демократии, красно-коричневые, национал-шовинисты...", "... Вы сознательно 
используете факты, способствующие разжиганию национализма, антисемитизма..." и 
т.п.  

 Усложнение, психологически более изощренное и утонченное использование 
"палочных доводов" трансформирует их в уловку, которая обычно именуются как 
"чтение в сердцах", которая применяется в двух основных вариантах (так называемая 
положительная и отрицательная формы). Суть использования данного приема состоит 
в том, что внимание аудитории, окружающих лиц перемещается от содержания 
доводов оппонента на якобы имеющиеся у него причины и скрываемые мотивы почему 
он говорит и отстаивает определенную точку зрения, а не соглашается с доводами 
противоположной стороны. Может усиливаться одновременным использованием 
"палочных доводов" и "навешиванием ярлыков". Например: "...Вы говорите так из 
партийной, служебной дисциплины, защищая честь мундира, ведомственные, 
корпоративные интересы..."; "...Вы не можете высказаться не нарушая дисциплины в 
партии, обюрократившаяся верхушка которой любыми путями стремится сохранить 
свою власть, свое политической влияние..."; "...причина вашей агрессивной критики и 
непримиримой позиции очевидна - это стремление дискредитировать прогрессивные 
силы, конструктивную оппозицию, сорвать процесс демократизации... но народ не 
допустит, чтобы подобные псевдозащитники закона препятствовали удовлетворению 
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его законных интересов..." и т.д.  

 Иногда "чтение в сердцах" принимает форму, когда отыскивается мотив, не 
позволяющий говорить в пользу противоположной стороны. Этот прием может 
сочетаться не только с "палочными доводами", но и "подмазыванием аргумента". 
Например: "...ваша порядочность, излишняя скромность и ложный стыд не позволяют 
Вам признать этот очевидный факт и тем самым поддержать это прогрессивное 
начинание, от которого зависит решение вопроса, с нетерпением и надеждой 
ожидаемое нашими избирателями..." и т.п.  

 Логико-психологические уловки. Их название связано с тем, что с одной стороны они  
могут быть построены на нарушении законов логики, а с другой, наоборот,  
использовать формальную логику в целях манипуляции недостаточно искушенным  
объектом. Еще в древности был известен софизм, требующий ответа "да" или "нет" на 
вопрос "перестал ли ты бить своего отца?" Любой ответ не красит человека - 
получается, что он либо до сих пор бьет, либо бил раньше. Вариантов подобного 
софизма множество: "...Вы все пишете на меня доносы?..", "...Вы перестали пить как 
сапожник?.." и т.д. Особенно эффективны публичные обвинения, при этом главное 
получить короткий ответ и не дать человеку возможности  объясниться.   

 К наиболее распространенным логико-психологическим уловкам относятся 
следующие: сознательная неопределенность выдвигаемого тезиса, или ответа на 
поставленный вопрос, когда мысль формулируется нечетко, неопределенно, что 
позволяет ее интерпретировать по - разному. В политике и дипломатии этот прием 
позволяет уйти от щекотливых вопросов, "сохранить лицо" в сложных ситуациях или 
скрыть некомпетентность в обсуждаемой проблеме. Среди отечественных политиков 
последних лет наиболее показателен в этом плане стиль высказываний М.С. 
Горбачева, который часто давал неопределенные формулировки или двусмысленные 
ответы используя обороты типа "...с одной стороны это так, но с другой..." или "...да, 
конечно, но, вместе с тем..."  

 Несоблюдение закона достаточного основания. Соблюдение формально логического 
закона достаточного основания в дискуссиях и обсуждениях весьма субъективно ввиду 
того, что вывод о достаточном основании отстаиваемого тезиса делают участники 
обсуждения (оппоненты). Согласно этому закону верные и имеющие отношение к 
тезису доводы могут быть недостаточными, если они носят частный характер и не дают 
оснований для выводимого заключения. Однако, кроме формальной логики в 
практике информационного обмена существует, так называемая, "психо - логика" 
(рассматриваемая специалистами как теория аргументации), суть которой в том, что 
аргументация существует не сама по себе, ее выдвигают определенные люди в 
определенных условиях и воспринимают ее тоже конкретные люди, обладающие (или 
не обладающие) некими знаниями, социальным статусом, личностными качествами и 
т.д. Поэтому частный случай, возведенный в ранг закономерности, недостаточно 
обоснованное положение нередко проходят, если манипулятору с помощью побочных 
эффектов удается оказать влияние на объект воздействия.    

 К распространенным уловкам логического характера относятся порочный круг в 
доказательстве, когда какая-либо мысль доказывается с помощью ее же самой, только 
высказанной другими словами; софизм -  "после этого - значит в следствии этого", при 
его использовании рассуждение строится на логической ошибке, когда временная 
связь между явлениями толкуется как причинно-следственная. Достаточно часто 
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встречается приписывание или изменение акцентов в высказываниях. В этих случаях 
то, что оппонент сказал относительно частного случая, опровергается как общая 
закономерность. Обратная  уловка заключается в том, что рассуждениям общего 
характера противопоставляются один-два факта, которые на деле могут быть 
исключениями или нетипичными примерами.  

 Нередко в ходе дискуссии выводы об обсуждаемой проблеме делаются на основании 
того, что "лежит на поверхности", например, побочных следствиях развития какого-
либо явления. Таким образом, не соблюдается одно из самых важных требований 
анализа любой проблемы - "гляди в корень".  

 Сочетание логического нарушения с психологическим фактором применяется в тех 
случаях, когда из выдвинутых оппонентом в свою защиту положений и доводов 
выбирают наиболее уязвимый, разбивают его в резкой форме и делают вид, что 
остальные доводы даже внимания не заслуживают (неполное опровержение). Уловка 
проходит в том случае, если приниженный оппонент не возвращается к теме, чтобы не 
выглядеть неловко, или лишен этой возможности.  

 Усиление психологического плана с помощью фраз типа "не увиливайте..", "скажите 
четко, при всех..." "скажите прямо.."  и т.п. используется в случаях, когда предлагают 
дать однозначный ответ "да" или "нет" (требование строгой дизъюнкции в 
формальной логике), на вопрос требующий развернутого ответа и когда 
однозначность может привести к неправильному пониманию сути проблемы. Эта 
уловка бывает эффективна для аудитории с низким образовательным уровнем, потому 
что может восприниматься, как проявление принципиальности, решительности и 
прямоты.  

 В целях расширения поля для критики и получения  тактического выигрыша,  
приступив к обсуждению какого-либо положения манипулятор старается не приводить 
доводы, из которых оно следует, а предлагает или, даже, требует от оппонента сразу 
перейти к  опровержению этого положения ("...а что, собственно, Вы имеете против?.."). 
Таким образом ограничивается возможность для развернутой критики собственной 
позиции и центр спора искусственно перемещается на аргументацию 
противоположной стороны.  В том случае, если оппонент поддался этому и начинает 
критиковать выдвинутое положение, приводя различные аргументы, стараются вести 
спор вокруг этих аргументов, выискивая в них недостатки, но не представляя для 
обсуждения свою систему доказательств.  

 Затруднению логической оценки обсуждаемой проблемы способствует такой прием, 
как "многовопросье", когда по одной теме оппоненту задают сразу несколько разных 
или малосовместимых вопросов. В дальнейшем действуют в зависимости от его ответа: 
обвиняют в непонимании сути проблемы, в том, что он не ответил полностью на вопрос 
или, даже, в стремлении ввести в заблуждение.  

 Мы уже упоминали произвольное резюмирование в качестве психологической 
уловки. В логике  подобный прием называется навязанное следствие, который 
заключается в том, что после прослушивания доводов оппонента делается 
собственный вывод, совершенно не следующий из его рассуждений. Наиболее грубую 
форму этот прием принимает тогда, когда оппонент вообще ничего по сути 
обсуждаемого вопроса не говорил - просто ему приписывается какое-то высказывание 
(приписывание).  
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 К логико-психологическим уловкам относятся также следующие: какое-либо 
утверждение делается безо всякого доказательства, как само собой разумеющееся 
(постулирование истины); для доказательства используют аналогии с какими-то 
событиями и явлениями, несоизмеримыми с рассматриваемыми (неправомерные 
аналогии); сводятся к абсурду доводы оппонента путем чрезмерного преувеличения 
высказанных им положений, с последующим осмеянием этого смоделированного 
заключения; обсуждая выдвинутые оппонентом положения, используют другие слова 
и термины или те же, но вкладывают в них иной смысл, и за счет этого вносятся 
искажения в первоначальную идею.  

 В заключении напомним, что нарушения хода различных обсуждений и дискуссий 
зачастую связаны с логической и психологической безграмотностью, недостаточной 
коммуникативной компетентностью их участников. Говорить об использовании 
целенаправленного манипулирования в межличностном общении можно лишь тогда, 
когда обмен информацией участников обсуждения сопровождается 
целенаправленным внесением деструктивных элементов, к которым относятся 
организационные, психологические и логические уловки. Проблема заключается в 
том, что ущерб может причиняться как некомпетентностью, так и специальными 
действиями конкретных лиц, однако проведенные исследования позволяют сделать 
вывод о росте манипулятивных тенденций, как методе психологического воздействия, 
осуществляемого как в массовых информационных процессах, так и в межличностном 
общении людей.  

 

2.9. Манипулятивные игры в межличностном взаимодействии (психологические игры 
как технологии манипулирования личностью) 

Само понятие игры в приложении к анализу межличностного взаимодействия людей 
введено Э.Берном и активно использовалось и используется в психотерапевтической 
практике. В этом значении оно активно применяется и в отечественной литературе. В 
последнее время с целью выделения специфического содержания данное понятие 
обозначается как психологические игры.  

 В то же время следует отметить, что предметом трансакционного анализа выступают 
игры, в которых применяемые манипуляции, их цели и зачастую используемые приемы 
не осознаются или не полностью осознаются их участниками, особенно теми кто 
является объектами манипулятивного воздействия.  

 Трансакционный анализ Э.Берна представляет концепцию, в которой взаимодействие 
людей анализируется с точки зрения трех основных состояний "Я", в свою очередь, 
определяемых: системой социальных стереотипов или в более общем смысле - 
обществом (Родитель: состояния "Я" сходные с образами родителей); 
эмоциональными проявлениями или в более общем смысле - личностными     
особенностями    (Ребенок:    состояния    "Я",   все    еще действующие с момента их 
фиксации в раннем детстве и представляющие собой архаические  пережитки)   и   
рациональными   структурами  в  более общем смысле - реальной ситуацией 
(Взрослый: состояния "Я" автономно, направленные на объективную оценку 
реальности).  

 Под трансакцией понимается акт воздействия или единица общения. Данное понятие 
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Берн разъясняет следующим образом. "Люди, находясь вместе в одной группе, 
неизбежно заговорят друг с другом или иным путем покажут свою осведомленность о 
присутствии друг друга. Это мы называем трансакционным стимулом. Человек, к 
которому обращен трансакционный стимул, в ответ что-то скажет или что-то сделает. 
Мы называем этот ответ трансакционной реакцией".  

 Кроме этого Берном вводятся обозначения различных форм структурирования 
человеком времени, в качестве основных из которых им выделяются: процедуры, 
ритуалы, времяпровождение, игры, близость, деятельность.  

 Под процедурами понимается серия трансакций, направленных на взаимодействие с 
действительностью. Процедуры основаны на переработке информации и оценках 
вероятностей, касающихся материально-предметной стороны жизни. Наиболее 
выраженной и совершенной формы они достигают в профессиональных умениях. К 
процедурам относятся управление автомобилем, хирургическая операция и т.п. 
Ритуалами являются стереотипные серии трансакций, заданных внешними 
социальными факторами. Они могут быть неформальными (приветствия, прощания, 
обмен новостями и т.п.), а могут быть формальными, официально утвержденными 
(государственные, дипломатические, военные, религиозные и т.п.). Протокольные 
мероприятия  на  официальных  встречах  и  переговорах,  военные  парады, 
религиозные службы, венчание, похороны и т.д.  

 Под времяпровождением понимается серия "полуритуальных" трансакций, 
сгруппированных вокруг одной темы, целью которой является структурирование 
определенного интервала времени. Обычно составляет основное содержание 
вечеринок и других ситуаций межличностного общения, когда необходимо скоротать 
время, например, перед началом какого-либо официального мероприятия и т.п. 

  Понятие близости не имеет у Берна четкого определения, но исходя из контекста его 
работ под ним понимается открытость друг другу при межличностном взаимодействии, 
получения радости (и "поглаживаний" в терминологии Берна) в процессе самого 
контакта.  

 Под деятельностью Берн понимает определенную совместную работу (дело), в рамках 
которой люди объединяются ради достижения некоторой общей или одинаковой цели 
(достижения сходных или непротиворечащих индивидуальных целей в процессе 
совместной работы).  

 Понятийный аппарат данной концепции включает ряд понятий, которые выполняют 
эвристическую роль и могут использоваться не только для анализа игр, выделенных 
Берном, но и для других организационных форм межличностных манипуляций.  

 Легко заметить, что выделенные состояния "Я" являются мишенями, а трансакции 
выступают как вектора манипулятивном воздействии на личность. Причем при 
межличностных манипуляциях осуществляется целая система трансакций, среди 
которых обязательно присутствуют скрытые трансакции по терминологии Берна. Это 
отражается и в определении игры даваемого им. "Игрой мы называем, - пишет Э.Берн 
серию следующих друг за другом скрытых дополнительных трансакций с четко 
определенным и предсказуемым исходом. Она представляет собой повторяющийся 
набор порой однообразных трансакций, внешне выглядящих вполне правдоподобно, 
но обладающих скрытой мотивацией; короче говоря это серия ходов, содержащих 
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ловушку, какой-то подвох.  

 Игры отличаются от процедур, ритуалов и времяпровождений, на наш взгляд, двумя 
основными характеристиками: 1) скрытыми мотивами; 2) наличием выигрыша.  

 Процедуры бывают успешными, ритуалы - эффективными, а времяпровождение 
выгодным. Но все они по своей сути чистосердечны (не содержат "задней мысли"). Они 
могут содержать элемент соревнования, но не конфликта, а их исход может быть 
неожиданным, но никогда - драматическим. Игры, напротив, могут быть нечестными и 
нередко характеризуются драматичным, а не просто захватывающим исходом." 

 

2.10. Примеры межличностных манипулятивных игр 

 Как отмечалось выше, реализация многих, если не  большинства игр в межличностном 
взаимодействии, происходит с использованием манипулятивных приемов. Об этом 
свидетельствуют даже сами названия этих игр: "Шантаж", "А ну-ка, подеритесь", "Дай 
мне пинка" и т.д. В так называемой игре "Динамо", отношения строятся на 
привлечении внимания к своей персоне (прежде всего это касается поведения 
женщин), а затем осуществление отвержение этого внимания, причем  формы 
отторжения ухаживаний и других действий партнера могут быть выражены публично, 
болезненно, иногда со скандалом и преследованиями. Причины возникновения и 
использования подобной игры в межличностном взаимодействии - эгоцентризм, 
нарцистизм, наличие сексуальных проблем у субъекта воздействия, возможны месть, 
интриги,  влияние   страстей,  свойственных людям. 

 Для демонстративных и истероидных типов характерным поведением,  реализуемым 
в играх, является явное или косвенное подчеркивание своих достоинств. Мужчины, как 
бы невзначай упоминают о своих связях, материальных или иных возможностях, 
женщины демонстрируют достоинства фигуры, одежды и украшения. Причем 
неприятие окружающими этих сигналов может вызывать у манипулятора 
раздражение, вплоть до избегания контактов с людьми "недооценившими" по 
достоинству их исключительность и оригинальность.    

 Некоторые манипулятивные игры в межличностном взаимодействии могут иметь 
сложный сценарий и целую цепочку заранее рассчитанных ходов. Другие, напротив, 
могут ограничиться одним действием, однако характер создаваемой зависимости  
ставит объекта манипуляции в такие условия, когда он на протяжении длительного 
времени вынужден следовать определенной линии поведения, навязанной участием в 
определенной игре или ритуале. Так, Э. Берн в качестве примера приводит игру 
"Должник", когда родители покупают молодым дом или другие вещи, а они, в свою 
очередь, обязаны своим поведением расплачиваться за доброе отношение. Само по 
себе это явление (забота старших о младших) объяснимо  устройством жизни и вполне 
нормально. Другое дело, когда подобные межличностные отношения имеют в своей 
основе не реальное осуществление искренней заботы, а подразумевают получение в 
дальнейшем ощутимой выгоды для стороны, оказывающей услугу. Именно на таких 
принципах строятся отношения в мафиозных кланах,  во многих  сферах 
жизнедеятельности людей, включая бизнес и политику. 

 Психологические игры, которые имеют место в бытовых ситуациях, настолько 
распространены и известны, что даже в случае их  расшифровки объектом 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 48 / 274 

манипулятивного воздействия они порой не вызывают у него сильного травмирующего 
эффекта, давая лишь повод сделать выводы о личности другого по типу "... значит ты 
так решил(а) поступить...". Что же касается бизнеса и некоторых форм деловых 
отношений, то материальные интересы и конъюнктурные соображения, выступают в 
качестве мощного стимула использования манипуляций, а потому последствия их 
применения зачастую оказываются  весьма трагичны  по характеру,  глубине влияния 
на психику людей, они втягивают значительное количество лиц в сферу различных 
афер и махинаций. Экономические преобразования последних лет  дали нам массу 
примеров финансовых пирамид, мошенничества, использования населения страны в 
сомнительных финансовых операциях. 

 Психологический парадокс массового участия в так называемом "народном 
(массовом) предпринимательстве" заключается в том, что многие из вовлеченных в 
него лиц понимают авантюрную сущность финансовых операций, однако надеются на 
то, что с ними неприятности не случатся или действуют закрывая глаза на моральную 
сторону проблемы. Причем основной акцент рекламных кампаний разнообразных 
пирамид переносится именно в сферу межличностного взаимодействия. Рассмотрим 
это на конкретных примерах. 

 На оживленной улице, в транспорте, в театре, на выставке и т.д. людям предлагается 
бесплатный лотерейный билет или анкета для участия в розыгрыше, записываются 
телефоны согласившихся принять участие. Затем поступает звонок о необычайном 
везении в розыгрыше и предлагается прийти за призом в определенное место на 
презентацию. На самом деле звонки поступают всем и распространители "лотерей" 
или анкет прекрасно знают, что им нужны только координаты для дальнейшего 
обольщения потенциального клиента. Собравшаяся аудитория (с ней, начиная с 
момента захода на "презентацию" работают индивидуально уже другие люди) с 
удивлением узнает, что приз будет только сейчас разыгран, причем один. Далее 
происходит короткое шоу с розыгрышем приза, а затем на сцене появляется менеджер 
кампании организовавшей "заманивание" простодушных обывателей, предлагая на 
"выгодных условиях" туристические путевки, приобретение сертификата "таймшера", 
льготный вид страхования или что-либо другое, в зависимости от реального предмета 
деятельности кампании-организатора. Уйти неудобно, приходится слушать, тем более 
что в перспективе светит еще выигрыш, например, бесплатный купон на приобретение 
авиабилета за рубеж, - правда потом оказывается, что  получить подобный билет 
"бесплатно" вам удастся  только в случае вложения эквивалентной денежной суммы  
за сопутствующие услуги предоставляемые кампанией. 

 В более простой форме втягивание в распространение товаров и услуг 
осуществляется по схеме "товар тебе достанется дешевле, если приведешь еще 
клиентов". Герболайф, косметика, страховки, посуда, бытовая техника и многие другие 
товары распространяются благодаря оказанию нужного воздействия лица уже 
купившего их на свое ближайшее окружение. Хорошо когда это качественный товар, 
но надо помнить, что первыми широко  подобные схемы стали применять в 30-е годы 
распространители наркотиков. Также давно известны манипулятивные приемы 
уличных игр ("наперсток", различные лотереи), которые разыгрываются по четким 
сценариям, где есть "зазывалы", "случайные" партнеры, "удачливые" игроки, 
провокаторы и другие участники с определенной ролью. Сегодня эти сценарии 
используются крупными кампаниями, "лохотроны", как их называют в народе, 
обвораживают десятки и сотни тысяч людей.  Пока существует социальная база 
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желающих "легко" заработать и люди не дорастут до понимания манипулятивной 
сущности подобных операций, количество обманутых не будет уменьшаться. К 
сожалению, пока к пониманию этого приходят одно поколение, подрастает новое, 
желающее рискнуть, получить много и побыстрей без особых усилий. 

 Подобно тому, как обозначает игры Э.Берн можно дать условные названия 
психологическим механизмам, стимулирующим жилку наживы в области, так 
называемого, "легкого предпринимательства". Например, "мы то с тобой еще успеем 
получить...", когда участвуют в обороте денег по сценарию "МММ" или "Властелины"; 
"ну у тебя же есть хоть парочка надежных друзей..." , когда надо убедить в том, чтобы 
человек приобрел товар или отдал деньги в кампанию построенную на "взаимном 
доверии и взаимопомощи" (в этих случаях, вкладывая крупную сумму, можно вернуть 
ее, а первым вкладчики ее позволяют даже увеличить, если они приводят новых 
членов, которым, в свою очередь, обещают получение вложенных средств после того, 
как они сделают то же самое). Наибольший "куш" срывают организаторы таких 
проектов. Поэтому кампании, организованные по типу последней, для повышения 
коммуникативной компетентности своих вкладчиков,  заинтересованных в 
привлечении новых членов, регулярно проводят занятия с участием психологов и 
других специалистов по межличностному общению (естественно за счет средств самих 
вкладчиков). Причем одним из условий членства в организациях "взаимопомощи на 
доверии" являются требования секретности и нераспространения информации 
получаемой на "дружеских" встречах. Это вполне закономерно, так как мы упоминали, 
что приемы манипулятивного воздействия эффективно работают в тех случаях, когда 
о них меньше знают объекты, в отношении которых эти приемы используются.  

 

2.11. Техники скрытого получения информации от партнера по общению как 
межличностные манипулятивные игры 

 Характерной особенностью использования психологических манипуляций является 
устойчивое сочетание манипулятивных приемов с особенностями и условиями их 
применения в коммуникативных ситуациях для скрытого получения информации от 
партнера по общению. С одной стороны, скрытое получение информации в процессе 
общения является условием эффективного применения манипулятивного воздействия. 
С другой, использование подобных же приемов может способствовать обнаружению 
и нейтрализации манипуляций, к которым прибегает недобросовестный партнер.  

 Психологической  основой распространения человеком информации, которую он не 
должен был бы доводить до сведения других, или даже той, которая может 
представлять угрозу для его личной безопасности, является устойчивая природная 
тяга людей ко всему новому, интересному, неизвестному, выводящая 
информационный обмен на уровень духовной потребности. Эта, если можно так 
выразиться, гуманистическая основа способствует стремлению распространять знания 
и истину даже ценой собственной жизни, подобно тому как поступил в свое время 
Джордано Бруно. Другая основа примитивистская - эгоизм, самоутверждение, 
стремление оказаться в центре внимания, продемонстрировать свою 
исключительность, значимость, особую роль.  Бывает и так, что человек вынужден что-
либо скрывать из-за интересов организации в которой работает, при этом  испытывая 
дискомфорт и  обиду в силу того, что о его необычайных успехах или особой 
информированности не знают другие, в том числе близкие люди. 
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 К гуманистическим предпосылкам, способствующим  скрытому получению 
информации от объекта манипулятивного воздействия, относятся эксплуатация его 
желаний поделиться информацией, переубедить другого, исправить ошибочную точку 
зрения, а также игра на чувстве благодарности, испытываемому в ответ на действие и 
высказывания партнера по общению. 

 Эгоцентрические качества личности, такие как амбиции, тщеславие, завышенная 
самооценка также становятся мишенями манипулятивного воздействия в ходе 
межличностного взаимодействия, ставящего своими целями  скрытое получение 
информации. В практике это реализуется в случаях, когда объекта воздействия удается 
спровоцировать на то чтобы он "осадил" собеседника в процессе спора или 
дискуссии, показал собственную осведомленность, используя при этом информацию, 
которая прежде не предназначалась для разглашения.  Таким образом, и то, что 
принято относить к положительным качествам личности (открытость, желание помочь 
другим) и негативные качества (эгоцентризм, высокомерие), становясь  мишенями 
манипулятивного воздействия в коммуникативных процессах, могут явиться 
источником угрозы для безопасности личности. 

 Борьба мотивов из-за проблемы "закрытости-открытости" в информационной сфере 
замечательно отражена в восточной легенде о брадобрее, который единственный из 
граждан знал о том, что у их правителя ослиные уши и под страхом смерти вынужден 
был хранить тайну. Распираемый от этого знания брадобрей  вырыл в поле яму и 
кричал в нее об ослиных ушах первого лица в государстве. Однако, далеко не всем 
людям удается находить выход таким образом, так как потребность делиться знаниями 
является достаточно сильной и естественной для человека. Другое дело, что 
понимание опасностей и рисков, связанных с распространением определенной 
информации, заставляет прилагать сдерживающие усилия и вести себя адекватно 
обстановке. 

 "Люди даже самые скрытые тоже испытывают потребность поверить свои секреты, но 
они делают это в форме общих идей. И считают себя в безопасности под такою 
личиной...- отмечал Андре Моруа, делая следующий вывод  - ...совет - это всегда 
исповедь". Поэтому один из приемов скрытого получения информации от человека 
может сводиться к обращению  за советом по какому-либо вопросу. В отличие от 
реального желания проконсультироваться, подлинной целью в подобных случаях 
являются выведывание информации, которой располагает опрашиваемое лицо, 
оценка его опыта, знаний и пр.  В профессиональной деятельности и в быту одной из 
разновидностей такого приема нередко становится просьба охарактеризовать 
конкретного человека, причем инициатор вопроса уже имеет четкое собственное 
представление об объекте псевдоинтереса, ему нужно не столько содержание оценки, 
даваемой партнером по общению, сколько выяснение его позиции для того, чтобы 
делать выводы именно об этом лице, а не о том человеке в отношении которого 
ставится вопрос.   

 Для того, чтобы стимулировать откровенность используются провокационные или 
ложные заявления,  цель которых вызвать спор или опровержение и таким образом 
получить необходимую информацию. В период существования СССР объектами 
использования данного приема  зачастую становились специалисты режимных 
предприятий, выезжающие на научные симпозиумы или другие мероприятия (надо 
сказать, что  подобная поездка была целым событием для ученых из "оборонки", 
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многие из которых проводили всю жизнь на тщательно охраняемых закрытых 
объектах). Не трудно представить себе психологическое состояние специалиста, 
который делает открытие, вплоть до мирового значения и при этом вынужден не 
предавать огласке свои достижения. Для того, чтобы подзадорить полемический задор 
ученых и получить закрытые сведения о последних научных разработках, 
устраивались целые представления на которых инициаторы обсуждений настаивали 
на откровенной "липе", а затем, в ходе ее опровержения со стороны оппонентов, 
получали интересующую информацию. 

 Провоцирование к высказываниям с помощью обращения к чувству собственного 
достоинства, предполагает высказывание похвалы, лести,  выражение уважения, 
большой заинтересованности и внимания по отношению к самому собеседнику и к 
тому, что он говорит. Прием особенно эффективен при общении с тщеславными и 
честолюбивыми людьми. Обращение к чувству собственного достоинства позволяет 
установить с такими людьми более тесные отношения и способствует появлению 
искренности с их стороны. Так, например, подчеркивая собеседнику, что тот и раньше 
был известен как человек самостоятельных, оригинальных (нетрадиционных, 
критических и т.п. взглядов), можно стимулировать его к  еще более откровенным 
суждениям. Другой способ -  использовать фразы типа: "..ваше мнение особенно 
ценно...", "...как правильно (замечательно, оригинально, тонко и т.п.) вы как-то 
заметили..." Далее может следовать даже не обязательно то, что человек говорил, 
важно его возвышение. "Ни один льстец не льстит так искусно, как самолюбие" - писал 
Ларошфуко (максима №2), а когда оно еще ненавязчиво подогревается извне, человек 
не только гордится собой, но и испытывает удовлетворение от  того, что его 
достоинства оценены.     

 Естественно, что чем умнее человек, тем сложнее им манипулировать с помощью 
лести, однако, к комплиментам не равнодушен никто, даже когда они вроде бы 
отвергаются. Поэтому умный манипулятор старается соблюдать чувство меры и тонко 
чувствует с кем он имеет дело. Важно, чтобы похвала и лесть высказывалась объекту 
тогда, когда он испытывает в этом настоятельную потребность.  

 Для активизации общения на тему, интересующую инициатора манипулятивного 
воздействия,  применяется такой прием, как использование смежной темы разговора. 
Этот прием, называемый иначе "тематическим регулированием" разговора, дает 
возможность вести беседу целенаправленно, но не прибегая к постановке прямых 
вопросов. Такая тема оживляет ряд образов в памяти человека, неизбежно захватывая 
в свою орбиту и образы из области запретной (скрываемой) информации. 
Переключение на смежную тему может осуществляться с помощью нейтральных 
вопросов или инициацией определенных тем, переживаний, образов.  

 Возможность репродукции образов под влиянием таких речевых воздействий 
основывается на психофизиологическом явлении семантической генерализации, 
установленном в лаборатории Н.И.Красногорского  в 1935 году. Сущность этого 
явления заключается в том, что практически одинаковые реакции возникают у 
человека на  слова, которые сходны по смыслу, относятся к одному семантическому 
полю, используются из-за одних и тех же логических предпосылок, что почти не зависят 
от их звучания или написания1. Именно в силу семантической генерализации, 
протекающей неосознанно, смежная тема разговора неизменно оживляет целый 
комплекс образов и последовательно приводит к тем высказываниям, которые от 
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человека ожидаются как непреднамеренная реакция.  

 Основные условия успешного применения данного приема состоят в следующем:  

 а) тема разговора, используемая в качестве смежной, должна быть известна объекту 
воздействия и иметь для него определенную значимость;  

 б) смежная тема должна соответствовать конкретной ситуации; 

  в) смежная тема должна соответствовать национальным, профессиональным и 
индивидуальным особенностям объекта воздействия; 

  г) действия и поступки субъекта воздействия должны быть психологически и 
экспрессивно обоснованы (он должен уметь воспроизводить мимикой и жестами 
соответствующее ситуации отношение к объекту воздействия и теме разговора).  

 Основное правило применения данного приема для скрытного получения 
информации: - смежная тема не должна быть слишком близка к "зоне" информации, 
представляющей интерес для субъекта воздействия, так как в этом случае она 
приобретает характер плохо замаскированного прямого вопроса;  

 - смежная тема не должна быть и слишком отделена от данного вопроса, ибо тогда 
она, вызывая в памяти человека массу других образов и ведет к высказываниям, 
которые не содержат в себе значимой информации.  

 Таким образом, использование смежной темы разговора для выведывания значимой 
информации состоит в том, чтобы оживить прошлые впечатления, хранящиеся в 
памяти субъекта, замаскировать действительное значение смежной темы и в 
результате побудить его непреднамеренно передать соответствующую информацию. 

 Провоцирование непроизвольных высказываний объекта  базируется не только на 
основе бессознательных реакций, когда используются ассоциативные процессы, но и 
путем эксплуатации личностных качеств человека, например чувства собственной 
значимости, ощущения неординарности, особой осведомленности, а также путем 
влияния на эмоционально-волевую сферу личности. 

 Существенным компонентом активизации информационного обмена в ходе 
непосредственного общения являются использование реакций стимулирующих 
высказывания собеседника. В практике межличностной коммуникации известны 
приемы, так называемого, активного слушания - кивки, визуальный контакт с 
собеседником, поддакивания, использование  реплик стимулирующих собеседника и 
пр. Лицо, осуществляющее манипулятивное воздействие в ходе межличностного 
общения, для скрытого побуждения коммуникативной активности партнера по 
общению и получения интересующей информации, ненавязчиво задает наводящие 
вопросы, подбадривает собеседника восклицаниями, использует соответствующую 
мимику. 

 Активизации высказываний партнера по общению  может способствовать, так 
называемая псевдооткрытость, когда человек сообщает другому что-то сугубо личное, 
информирует о тайных планах и замыслах  людей из ближайшего окружения, 
доверительно сообщает о неприятностях или угрозах якобы ожидающих объект 
воздействия. Подобное поведение располагает к взаимности и побуждает к тому, 
чтобы объект, основываясь на чувстве благодарности,  поделился своими секретами и 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 53 / 274 

сокровенными мыслями. Как вариант использования этого психологического 
механизма для влияния на человека в ходе межличностного взаимодействия может 
быть сообщение ему "важных" сведений. Прежде всего это касается сведений, которые 
имеют определенную ценность для объекта воздействия, помогают направить беседу 
в нужное русло и получить интересующую  информацию. Причем сами эти сведения 
не обязательно могут являться  достоверными или точными, главное то, чтобы они 
изменили состояние объекта, который, находясь под впечатлением получения важной, 
по его мнению информации, в ответ рассказывает то, что в спокойном, хорошо 
контролируемом состоянии  предпочел бы скрыть. 

 В некотором роде обратный этому прием заключается в проявлении равнодушия в тот 
момент, когда объект, на которого пытаются оказать воздействие в ходе общения, 
считает, что он сообщает чрезвычайно важную информацию. Этот прием применяется, 
когда у собеседника наблюдается большое желание обсудить что-либо, затронуть в 
разговоре известную лишь ему новость, которой он придает большое значение, и т.д. 
Проявление безразличия к важной, с точки зрения собеседника, информации, 
пренебрежение ею, задевают его самолюбие и тем самым стимулируют к 
высказыванию дополнительных данных, подчеркивающих значимость этой 
информации.  

 Так, в одном из французских фильмов опытный предприниматель, решивший отойти 
от дел, начинает подготовку своего молодого приемника с того, что учит его ничему не 
удивляться. При этом он сознательно использует провокационные и ложные заявления 
типа "...твой отец гомосексуалист...", которые поначалу не могут не вызвать бурной 
реакции у ученика. Постепенно его реакции меняются, становятся более 
сдержанными, а поведение непроницаемым для внешнего наблюдения. Мнимое 
равнодушие позволяет манипулятору не только стимулировать различного рода 
обсуждения, высказывания других, но также скрывать подлинное отношение к 
проблеме.  

 Условия, необходимые для успешного применения данного приема:  

 а) нужно вовремя почувствовать, что объект "переполнен" сведениями. Это заметно 
по поведению объекта - он бросает частые взгляды в сторону лиц, речь которых хочет 
прервать, не может спокойно сидеть на одном месте, начинает усиленно 
жестикулировать и т.п.;  

 б) нельзя в это время навязывать объекту свою тему разговора;  

 в) проявление равнодушия со стороны собеседника может побудить объекта к 
высказыванию лишь в условиях доверительности. Это фиксируется по стремлению 
объекта уединиться с собеседником. При отсутствии доверительности равнодушное и 
безразличное отношение собеседника к объекту вызовет у него ответные реакции 
подобного рода.  

 Демонстрация осведомленности. Этот прием активно используется в ситуациях, когда 
инициатор воздействия имеет возможность показать владение некоторыми деталями 
интересующего вопроса для того, чтобы получить дополнительную информацию. 
Однако, даже незначительные сомнения партнера по общению в том, что на него 
воздействуют с помощью блефа может свести на нет прилагаемые усилия. Об 
особенностях применения  указанного приема хорошо сказал Х.Одзаки - один из 
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членов разведывательной группы, созданной Рихардом Зорге во время второй 
мировой войны в Японии: "Никогда не нужно показывать, что вы хотите получить от 
собеседника интересующие вас сведения. Люди, особенно занимающие важные 
посты, просто откажутся разговаривать с вами, если у них возникнет хоть малейшее 
подозрение о вашем намерении добыть ту или иную информацию. Если же вам, 
напротив, удастся создать впечатление, что вы знаете гораздо больше, чем ваш 
потенциальный источник, он сам с улыбкой выложит все, что ему известно"[99].  

 Условия, необходимые для успешного применения данного приема: а) зная 
отдельные детали проблемы, нужно создать у объекта впечатление, что вам известно 
практически все, за исключение мелких подробностей; б) необходимо находиться с 
объектом в состоянии доверительности; в) чтобы эффективно использовать данный 
прием, нужно в глазах объекта слыть деловым, знающим человеком. 

 В условиях рыночной экономики формированию механизмов информационной 
защиты при общении, в том числе на межличностном уровне, способствует  сама 
практика предпринимательства, когда информация стала дорогим товаром и от 
правильного распоряжения этим товаром зависит коммерческий успех ее обладателя. 
Поэтому представители западных стран зачастую оказываются более 
подготовленными в плане противодействия манипулятивному воздействию. Они ведут 
себя гораздо осторожнее как в деловом, так и в межличностном общении, критически 
воспринимают рекламу и другую информацию побуждающую их к принятию 
определенных решений. 

 

2.12. Манипулятивные игры в предпринимательской деятельности 

 К сожалению, чуть ли не нормой для современного бизнеса в России считается 
широкое распространение  афер и мошенничества. Причин называют множество: к 
объективным относят несовершенство законодательной базы, арбитражной и 
налоговой систем, к субьективным, - неумение или нежелание многих новоиспеченных 
предпринимателей и "околопредпринимательской" публики зарабатывать 
цивилизованным путем. Не вызывает сомнения тот факт, что на характер  рыночных 
отношений оказывают значительное влияние моральные качества людей, включенных 
в эту сферу, а это, в свою очередь, вынуждает специально выделять проблему 
межличностных манипуляций и обмана в ходе планирования и осуществления 
коммерческой деятельности. В отличии от плановой экономики, при осуществлении 
рыночной хозяйственной деятельности гораздо большее значение имеет оценка 
делового партнера, как с экономической, так и с психологической точки зрения, на 
предмет возможности нанесения им ущерба при совершении совместных сделок.  

 Известны разнообразные формы недобросовестного сотрудничества в 
предпринимательской деятельности. Это мошенничество, аферы, нарушение условий 
заключенных контрактов, подделки финансовых документов и многие другие. 
Технологии осуществления большинства из этих операций, на определенных этапах, 
предполагают непосредственные контакты участников махинаций с представителями 
стороны, которая становится жертвой обмана. Таким образом, введение в 
заблуждение другого человека с помощью приемов манипулятивного воздействия, 
является составной частью операций недобросовестного предпринимательства. 
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 Методы манипуляции деловым партнером  включают различные приемы и способы 
побуждения человека действовать не в собственных интересах, что становится явным 
для него лишь после проведения соответствующей операции. Прежде всего 
манипулятивное воздействие  на человека или группу лиц, полагающих, что 
действительно выступают в качестве коммерческих партнеров,  направлено на 
умышленное создание у них искаженных представлений о характере предстоящей 
совместной деятельности. Оно  осуществляется с помощью оказания влияния на 
восприятие и оценку получаемой информации, отработанной техникой аргументации,  
игрой на жадности, доверии, внушаемости, простодушии и других психологических 
особенностях личности объектов воздействия. Средствами обмана становятся не 
только вербальные компоненты общения, а также действия, мимика, жесты, позы, 
определенные символы, несущие смысловую нагрузку,  ограничение информации, с 
целью сокрытия намерений ввести в заблуждение другого человека, создание 
обстановки и условий, способствующих реализации нечистоплотных замыслов. К 
достаточно распространенным формам обмана и манипуляций недобросовестного 
предпринимательства можно отнести следующие:  

 Преувеличение или преуменьшение возможностей, то есть создание "ложного 
имиджа", относительно собственной персоны, деловых связей, финансового 
положения фирмы, характера предоставляемых товаров и услуг. Преувеличение 
возможностей прежде всего характерно для начального этапа взаимодействия, когда 
стоит задача вовлечь в сотрудничество. Так, в начале 90-х годов два представителя 
итальянской фирмы, прибыв в Москву, предложили поставить в Россию большую 
партию компьютеров. Молодые люди выглядели очень презентабельно, их бумажники, 
кейсы и чемоданы блистали фирменной символикой, телефонные переговоры из 
Москвы они вели исключительно с членами итальянского правительства. На 
согласование условий проекта ушел целый месяц, в течение которого итальянцев 
возили к морю, организовывали развлечения и массу протокольных мероприятий. 
Сведения о самой фирме, которую они представляли, были получены лишь тогда когда 
иностранцы пропали. Оказалось, что их "фирма" была зарегистрирована накануне 
поездки молодых людей в Россию (вероятно, они решили таким образом организовать 
себе отдых) и на ее счету находилось несколько долларов. 

 Ложный имидж преуменьшения возможностей создают в случаях, когда стремятся 
уйти от налогов, скрыть имеющиеся финансовые и материальные ресурсы, избежать 
расчетов со вкладчиками и кредиторами.   

 Предложение  заманчивых условий сотрудничества. Риск и азарт заложен в природе 
человека, а если к этому добавить авантюризм и то, что в России называется 
положиться на "авось", то понятно почему так много людей сами идут навстречу 
проблемам, создаваемыми "заманчивыми предложениями". В результате люди теряют 
последнее состояние, закладывают собственные квартиры, продают свои документы. 
Впрочем, что касается последнего, то бабушки и дедушки, отдавшие паспорта за 
деньги мошенникам для создания подставных фирм, не всегда хорошо представляют 
зачем "хлопцам" из города понадобились их документы, за которые еще и деньги 
можно получить в период когда задерживают и без того маленькие пенсии.  

 В предпринимательстве заманчивое предложение обычно включает возможность 
заработать не прилагая особых усилий, более низкую стоимость товара или услуги, 
выгодные условия поставок, гарантию качества  и надежности, особые эффективность 
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и свойства товара (отсюда масса "чудодейственных" лекарств) и т.д. В конечном счете 
оказывается, что у дешевых продуктов питания просрочен срок реализации, лекарство 
не прошло необходимую сертификацию, на дешевой водке фальшивые акцизные 
марки. На переговорах, предваряющих подобные сделки, в ход идут разные 
манипулятивные приемы. В одном случае продавая большую партию видеокассет, 
посредники показали покупателю собственный договор с японской фирмой аппелируя 
к тому, что их собственный выигрыш от этой сделки незначителен и контракт с ними 
выгоден. Подобная открытость не принята в бизнесе - ведь зная откуда поступит товар 
покупатель видеокассет может выйти на прямые контакты с фирмой производителем. 
"Подкуп доверием" удался и только после получения товара бизнесмен понял на чем 
его провели, - видеокассеты были изготовлены  по лицензии фирмы на одном из ее 
многочисленных филиалов, но вовсе не в Японии. Отсюда и относительно выгодные 
условия контракта, после заключения которого фирма покупатель "прогорела". 

 "Игра на конъюнктуре" . Этот весьма распространенный в бизнесе прием построен на 
следующей закономерности переговорного процесса: "переговорная сила больше у 
той стороны, которая меньше заинтересована в заключении сделки".  Проще это 
звучит следующим образом, "ну если не получается с вами, значит будем 
договариваться с другими". Манипулирование партнером с помощью этого приема 
создается путем  создания у него ложного представления о наличии  других 
возможностей у стороны демонстрирующей большую "переговорную силу". В данном 
случае риск для манипулятора заключается в том, чтобы не переиграть со своим 
блефом и не оттолкнуть потенциального клиента.          

 В качестве частного приема использования игры на конъюнктуре может служить 
демонстрация заключенных договоров с другими коммерческими партнерами на 
условиях более выгодных, чем те которые обсуждаются на данный момент. Так, при 
подготовке контракта с одной из арабских стран, представителя отечественного 
внешнеторгового объединения  убеждали в том, что такую же зубную пасту, немцы 
предлагают дешевле. При этом был показан договор, в котором совпадали 
характеристики товара, количество упаковок и другие условия. Только после 
внимательного изучения текста договора наш представитель обратил внимание, что 
объем самого тюбика с пастой (напечатанный мелко в самом конце договора) был 
меньшим чем отечественный.     

 Подтасовка информации для убеждения в эффективности коммерческого 
предложения, осуществляемая в самых разных формах, является одним из самых 
распространенных приемов манипулятивного воздействия в бизнесе. В ходе 
реализации этого приема в коммерческие проекты недобросовестными 
предпринимателями изначально закладываются, с предварительной маскировкой, 
невыгодные или невыполнимые условия. Это касается заключения договоров, 
получения кредитов под сомнительные операции, убеждения вкладчиков пользоваться 
услугами определенных банков. Во всех случаях основа одна - побудить к вложению 
ресурсов в конкретный проект или другими путями создать условия, когда средства 
физических лиц (организаций) окажутся под контролем мошенников.  

 Одна отечественная кампания в середине девяностых годов заявила о владении 
мощностями Новороссийского порта и широко разрекламировала свои возможности 
по транспортировке грузов, хранению, таможенным услугам и т.д. Переговоры с 
потенциальными партнерами были организованы в Москве в Центре международной 
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торговли и окружены атрибутами успеха: дорогие машины, охрана, рассматривались 
коммерческие проекты только на большие объемы поставок разнообразных товаров. 
Желающие пообщаться с президентом кампании буквально выстроились в живую 
очередь. Толчком к наведению справок о кампании в вышеприведенном примере, 
послужило хамское поведение инициатора переговоров, - на любой вопрос 
контрольного или уточняющего характера он реагировал откладыванием 
коммерческого проекта и приглашением более сговорчивого клиента. В результате 
представитель фирмы, усомнившийся в реальности происходящего, позвонил 
знакомому, работавшему в администрации Новороссийска и выяснил, что вся 
коммерческая деятельность данной кампании сводится к осуществлению разовой 
сделки по продаже партии мужских рубашек, а транспортными и иными 
возможностями эта кампания не располагает. 

 Вовлечение в сделку путем завоевания доверия на первом этапе. Для преодоления 
чувства осторожности, которое, как правило, присутствует на начальном этапе 
делового сотрудничества, и завоевания доверия у своей жертвы, нечистоплотный 
партнер может достаточно точно выполнять свои обязательства, например брать 
займы под большие проценты, которые благополучно возвращает несколько раз, а 
затем, когда сумма достаточно велика, заемщик неожиданно пропадает. В связи с 
этим следует помнить, что подчеркнутая деловитость и обязательность на начальном 
этапе сотрудничества не является полной гарантией и может пропасть после 
достижения недобросовестным партнером желаемой цели. Поэтому,  завершив 
переговоры и перейдя к практическим действиям, нельзя забывать о промежуточном 
контроле за выполнением договоренностей. Для снижения возможных рисков можно 
предусмотреть в договоре поэтапные расчеты с клиентом по мере выполнения 
отдельных видов работ. В финансовой деятельности подобная процедура называется 
"револьверным акредитивом", когда каждая новая сумма выплачивается после 
полного выполнения предыдущего этапа договора.   

 В качестве рекомендаций по изучению делового партнера на предварительном этапе 
и в ходе непосредственного взаимодействия можно выделить следующие: выяснить то 
какие сделки уже совершались, с кем, финансовое положение фирмы, сведения о 
других участниках сделки; обратиться к справочным изданиям, в которые вносится 
информация о существующих фирмах и предприятиях, а также обратиться к 
организациям, специализирующимся на добывании и накоплении информации о 
положении дел в коммерческих структурах; выяснить в ходе предварительного 
знакомства характер совершенных сделок и обратиться затем с просьбой дать оценку 
эффективности сотрудничества к партнерам, состоявших ранее в деловых отношениях 
с данной фирмой.  

 В процессе непосредственных контактов с деловыми партнерами оценке подлежат 
многие параметры, начиная от характеристик и манер поведения, кончая 
впечатлениями об обстановке, сотрудниках, дизайне помещения. Так, темп речи и 
сила звука в деловом общении воспринимаются следующим образом: слишком 
громкая речь, как давление; слишком тихая, как неуверенность; слишком быстрая, как 
несконценрированность; слишком медленная, как незаинтересованность. 
Возникновение пауз при ответах на простые вопросы, например, характере 
поставляемой продукции, свидетельствует о недостаточно полном владении 
информацией; слишком быстрые ответы на сложные вопросы свидетельствуют о 
заранее подготовленном варианта ответа, который желательно перепроверить.  
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 Анализ мимики, движений глаз, жестов и поз, то есть того, что психологи называют 
невербальными компонентами общения помогает судить об отношении говорящего к 
содержанию высказывания. Так, фраза "мне это очень интересно" в сочетании с 
несфокусированном на партнере взглядом, скрещенными руками и ногами, 
откинувшейся на спинку кресла фигурой или иронической интонацией позволяет 
сделать вывод о возможности отсутствия подлинного интереса. Однако, следует 
помнить о национально-психологических особенностях деловых партнеров: 
представители скандинавских стран могут быть сдержаны в общении, но это не 
обязательно свидетельствует об отсутствии заинтересованности в деловых контактах; 
при общении с представителями азиатских стран не всегда удается контролировать 
"сигналы глазного доступа", то есть определенные движения глаз, свидетельствующие 
о том, что в момент высказывания человек имеет мысли, которые хочет скрыть. 

 Следует осторожно относиться к заверениям в том, что "только мы можем 
удовлетворить ваши запросы". Многократные ссылки на добропорядочность и 
честность также могут быть следствием того, что партнер "переиграл" в стремлении 
выглядеть лучше чем есть на самом деле. 

  В случаях, когда на переговорах присутствует несколько представителей, полезную 
информацию дают наблюдения за признаками иерархии: каким образом 
разместились участники, кто может задавать вопросы, кто может перебить 
руководителя, у кого концентрируются материалы, кто оперирует конкретными 
цифрами, кто может изменить позицию, и, даже мелочи, подобные таким, как кто 
инициатор перерыва. Эти наблюдения помогают сделать выводы о реальных "центрах 
власти", то есть людях, влияющих на принятие решения.  

 

2.13. Нейтрализации межличностных манипуляций в обсуждениях и дискуссиях 

 Рассмотрев  обширный арсенал приемов и техник манипулятивного воздействия  в 
межличностном общении, в процессе публичных обсуждений и дискуссий, мы не 
можем не коснуться проблем, связанных с нейтрализацией и борьбой с подобными 
ухищрениями. Однако, рассматривать эту тему следует  после того, как будет показана 
некая исходная база, служащая основой для ведения конструктивных обсуждений и 
дискуссий.  

 Принципы  информационного обмена в ходе конструктивного общения. 

 Известно, что обмен информацией в ходе непосредственного общения может 
осуществляться в различных формах -  монологической, диалогической, по характеру 
протекания это может быть беседа, дискуссия, спор, полемика. Характер отбора 
передаваемой информации, технология ее передачи отражает информированность, 
мотивацию,  личностные особенности партнеров по общению.    

 Начиная с  Сократа, Платона и Аристотеля учеными проводилось разграничение 
между диалектическими беседами и софистическими спорами. Уже с тех времен 
обмен информацией в ходе общения рассматривался на предмет неких 
принципиальных различий с точки зрения техники аргументации, которая отражала, 
говоря современным языком, присутствие манипулятивных тенденций и могла 
способствовать постижению истины или преследовать другие цели, например, 
самоутверждению или победе в споре любой ценой. 
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 Аристотель пишет о разных видах бесед: совместная беседа, предпринятая для 
исследования истины; беседа учителя с учеником; спор ради спора1.  В основу данной 
классификации положен характер целей, которые преследуются участниками 
дискуссии. С.И. Поварнин по этому же основанию выделяет  виды спора: спор для 
проверки истины, спор для убеждения, спор из-за победы, спор-спорт (то есть 
тренировка в искусстве спора), спор-игра.  

 Обмен информацией может быть результативным и неопределенным; императивным, 
когда необходимо прийти к соглашению, обязательному хотя бы в моральном плане, 
и конфронтационным (одна из возможных  целей при этом - получить материалы для 
проникновения в суть обсуждаемого вопроса);     по       характеру       подбора        
аргументов    - информационный обмен может основываться на практических 
результатах, методологических выводах, или "цитатных" аргументах. 

 Для того, чтобы осуществлять информационный обмен в ходе диалогического 
общения с преобладанием конструктивного компонента, партнерам по общению  
необходимо следовать определенным правилам и принципам. Это относится прежде 
всего к тем случаям, когда стороны стремятся к достижению совместного результата. 
Поэтому, переходя к принципам, которые следует соблюдать в ходе диалога, мы хотим 
начать с принципа кооперации, раскрытого Г.П.Грайсом, через четыре категории3 .  

 Суть    принципа    кооперации  Г.П.Грайс   формулирует  следующим  

 образом: "Твой коммуникативный вклад на данном шаге диалога должен быть таким, 
какого требует совместно принятая цель (направление) этого диалога". Г.П.Грайс 
раскрывает этот принцип через категории Количества, Качества, Отношения и 
Способа. 

 Категория Количества связана с количеством информации, которое требуется 
передать и к ней относятся следующие постулаты:  

 1.    "Твоё высказывание должно содержать не меньше информации, чем требуется 
(для выполнения текущих целей диалога)". 

 2.    "Твоё высказывание не должно содержать больше информации, чем требуется". 

 Категория Качества раскрывается через постулат "Старайся, чтобы твоё 
высказывание было истинным" и конкретизируется через постулаты: 

 1.    "Не говори того, что считаешь ложным". 

 2.    "Не говори того, для чего у тебя нет достаточных оснований". 

 Категория Отношения связана с постулатом релевантности - " не отклоняйся от темы". 

 Категория Способа раскрывается через общий постулат "выражайся ясно" и частные: 

 1.    "Избегай непонятных выражений". 

 2.    "Избегай неоднозначности". 

 3.    "Будь краток (избегай ненужного многословия)". 

 4.    "Будь организован". 
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 Г.П. Грайс считает, что именно коммуникативные постулаты связаны со 
специфическими целями речевого общения. Постулаты другой природы (эстетические, 
социальные или моральные), по его мнению, должны быть обобщены в применении к 
таким целям, как воздействие на других людей, управление их поведением и т.п. 
Поэтому для того, чтобы ограничить давление, срывы обсуждения, манипулирование 
оппонентам и другие деструктивные компоненты общения мы вынуждены признать,  
недостаточность принципа кооперации, особенно когда речь идет о таких формах 
общения как спор и полемика. 

 Так, К.П. Павлова выводит в своей работе три принципа, касающихся 
психологических особенностей ведения спора: принцип равной безопасности; 
принцип децентрической направленности; принцип адекватности (соответствия) того, 
что воспринято, тому, что сказано.  

 Принцип равной безопасности заключается в непричинении психологического или 
иного ущерба ни одной из  сторон. Он касается прежде всего личностных 
особенностей спорящих и выражается  в  запрете  на   оскорбительные    выпады   и   
унижение оппонента. "Дело в том, - пишет К.Г.Павлова, - что многие  люди  даже  не 
подозревают, до какой степени их поведение обусловлено стремлением сохранить 
чувство собственного достоинства, быть полноправным членом общества, компетентно 
и на равных обсуждать и решать какую-либо проблему... чем больше различие в 
точках зрения, тем деликатнее должна быть грань между тем, что следует и что нельзя 
говорить". 

 Принцип децентрической направленности заключается в непричинении ущерба делу, 
ради которого спорящие вступили во взаимодействие. Согласно К.Г. Павловой 
главный мотив, который диктует децентрическую направленность, - поиск истины или 
оптимального решения, а главной ценностью на пути к децентрической 
направленности является обретение социальной зрелости, определяемой как 
способность проявлять личную независимость и социальную ответственность. 

 Принцип адекватности того, что воспринято тому, что сказано означает непричинение 
ущерба сказанному или прочитанному посредством намеренного или ненамеренного 
искажения их смысла. Этот принцип во многом совпадает с постулатами Г.П. Грайса. 
Барьерами к реализации этого принципа могут быть  характер личных отношений 
общающихся сторон, неумение слушать и целый ряд других психологических 
особенностей общения, о которых еще будет идти речь в дальнейшем. 

 Во многом схожие нормы общения, которым важно следовать в ходе обсуждений и 
полемики отражены и другими авторами, в частности, в так называемом кодексе 
поведения субъектов полемики,     предложенным   В.Б.Родосом, и включающем 
следующие принципы: 

 1. Принцип равенства предполагает, что ни один из партнеров не имеет 
преимущества в количестве выступлений и реплик или в количестве времени, 
отведенного на аргументацию. 

 2. Принцип демократизма запрещает подмену рассуждений окриками, приказами и 
угрозами - любыми формами проявления социального или физического 
превосходства одного из партнеров. 

 3. Принцип уважения не допускает замены относящихся к теме логических 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 61 / 274 

умозаключений выпадами и заявлениями, оскорбительными для партнера, 
унижающими или раздражающими его репликами и оценками. 

 4. Необходимость соблюдения принципа справедливости резко возрастает в случаях 
приаудиторной, публичной полемики. Этот принцип призван уберечь партнеров от 
искушения превратить совместный поиск истины в состязание острословов, в 
демонстрацию бессодержательного красноречия. Преимущества, которые может 
получить субъект полемики, нарушающий этот принцип, принесут ему сиюминутный 
успех, но отдаляют от познания истины. 

 Кроме этих принципов В.Б.Родос формулирует специальный принцип  объективности 
для аргументирующего субъекта. Этот принцип "содержит в себе требование 
всестороннего рассмотрения анализируемого явления, явного учета всего комплекса 
имеющихся альтернатив и гипотез, не ограничиваясь только выгодными или 
желательными для самого субъекта"1.  

 На наш взгляд, изложенные выше принципы, можно отнести к обмену информацией 
и дискуссиям, касающейся разных аспектов жизни - деловым, научным, политическим 
и другим. Для осуществления конструктивного общения некоторые из перечисленных 
принципов имеют первостепенное значение, по сравнению с другими, также важными, 
но носящими более общий характер. К таким принципам, по нашему мнению, 
относятся принцип равенства, принцип справедливости и принцип объективности. Как 
отмечает В.Б. Родос "нарушение этого (последнего) принципа, необъективность 
полученных в ходе рассуждений выводов могут повлечь неадекватные действия и 
иметь в этом смысле значительные негативные социальные последствия".         

 Во многих из перечисленных принципов заложено требование, которое следует, на 
наш взгляд, выделить в отдельное положение, относящееся к ведению различного 
рода обсуждений. Оно может быть сформулировано как принцип не применения 
недопустимых приемов аргументации в споре, которые получили название "уловок". 
Однако, следование этому принципу вносит определенные ограничения, которые 
ставят человека порядочного в более сложное положение чем того, кто не гнушается   
использованием   нечистоплотных   приемов  в  дискуссиях  и  спорах. 

 Проблема использования различных приемов и техник аргументации заключается  в  
средствах, которые используют участники обсуждения и в том, что приходиться делать 
если оппонент,  нарушает изложенные выше принципы конструктивного обсуждения. 
Если такие нарушения присутствуют,  возникает  проблема с  помощью  каких  методов 
образом с ними бороться. К сожалению, некоторые из нечистоплотных приемов 
оказываются более эффектными с точки зрения оказания воздействия как на 
конкретного оппонента в межличностном общении, так и на публику, хотя как 
правильно заметил В.Д. Родос, они отдаляют от познания истины. Поэтому следовать 
правилам строгой академической    дискуссии, особенно в   полемике   на   
политические   темы,   когда оппонент применяет уловки, оказывается утопическим 
требованием, по крайней мере на сегодняшний день. В связи с этим, мы хотим 
сформулировать правило, вытекающее из принципа неприменения уловок ведения 
спора: уловки в дискуссиях, спорах и полемике могут быть применимы  для 
нейтрализации уловок оппонента  только в тех случаях, когда иные средства борьбы с 
ними уже использованы и оказались неэффективными.  Данное правило не совпадает 
с положениями христианской морали и здесь мы придерживаемся подхода, который 
сформулировал Андре Моруа:"...на жестокость нужно отвечать жестокостью. В 
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непротивлении злу насилием есть своя прелесть, но оно на руку подлецам".  

 

2.14. Требования к аргументации и логическому доказательству в ходе 
конструктивного обмена информацией 

 Процесс аргументации требует специального анализа, так как отличается от чисто 
логического доказательства психологическим наполнением обоснования 
отстаиваемых идей. "Специфика аргументации, - отмечает С.Г. Оганесян, - и этим она 
отличается от доказательства, состоит в том, что в составе аргументации имеется два 
слоя или два пласта обоснования... Первый пласт - это обоснование не учитывающее 
фактора адресата. Этот пласт, как таковой, возникает вне и независимо от 
аргументации, предшествует ему и может существовать самостоятельно, вне состава 
аргументации, как обоснование какого-либо положения, безотносителъно к тому 
принимается оно кем-либо или нет... Второй пласт обоснования аргументации 
представляет собой систему обоснования, которая выполняет другую функцию, а 
именно убеждения адресата в приемлемости, ценности, истинности, необходимости 
выдвигаемого тезиса (но вовсе не функцию совершенствования системы обоснования 
первого пласта). Он необходим только по той причине, что первый пласт обоснования 
оказался не в состоянии убедить конкретного адресата принять выдвигаемое 
положение.  Из этого теоретического положения, также как из анализа практики 
споров, полемик и дискуссий следует вывод о необходимости учета   личностных   
особенностей   субъектов делового общения. Для ведения конструктивного 
обсуждения, его участники должны считаться с системой ценностных ориентаций друг 
друга, с идеями, представлениями, понятийным аппаратом и другими 
индивидуальными особенностями, совокупность которых служит материалом для 
выдвигаемых положений, - так называемым, мысленным полем (С.Г. Оганесян). 
Согласно  этому автору "участок", на котором удается создать систему представлений 
и идей общих  для аргументатора и адресата,  называется "аргументационным 
полем". 

 Одним из следствий, касающимся учета личностных особенностей участников 
делового общения, является важность понимания мотивов, которыми руководствуются 
стороны участвующие в обсуждении проблем.  Достаточно часто встречаются 
ситуации, когда цели участников делового общения не совпадают. Успеха при этом 
достигает та сторона, которой удается более эффективно управлять ходом 
обсуждения. Анализ мотивации поведения субъектов в дискуссии, споре и полемике 
может осуществляться как минимум в двух направлениях. Первое - это самоанализ 
собственной позиции, который возможен при достаточно развитой  социальной 
зрелости личности, и второе - анализ высказываний и поведения оппонента на 
предмет понимания причин, побуждающих его  отстаивать ту или иную точку зрения. 
Опережающее рефлексивное понимание того, куда клонит оппонент и чего хочет 
добиться в конечном счете, позволяет субъекту выбрать наиболее приемлемую 
тактическую линию поведения в споре. 

 Наряду с учетом личностных особенностей участников делового общения на первом 
этапе  необходимо определиться в оптимальной форме его осуществления ( 
информирование, дискуссия, спор, полемика) и принять решение о целесообразности 
использования той или иной формы обмена информацией. Существует точка зрения, 
что споры нежелательны в случаях,    когда    необходимо    оказать    убеждающее   
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воздействие.  Так, Д. Карнеги описывая  способы склонения людей к своей точке 
зрения отмечал, что в споре нельзя одержать верх. В случае, если спор заканчивается 
в чью-то пользу,  проигравший испытывает чувство  досады, а в основном люди 
остаются при своем мнении. Поэтому Д. Карнеги формулирует  первое правило 
убеждения людей следующим образом: "Единственный способ одержать верх в споре 
- это уклониться от него"1. Однако, далее популярный американский исследователь 
пишет и об уважении к оппоненту и об умении признавать ошибки и дает другие 
полезные  советы, помогающие влиять на человека, в том  числе в случаях, когда имеют 
место разные мнения.  

 Избежать полностью конфликтного или конфронтационного общения, типа споров и 
полемики, невозможно, так как они объективно присутствуют в процессе познания 
окружающего мира и разных видах совместной деятельности людей. Другое дело, что 
существуют ситуации, когда подобные формы общения могут не принести желаемого 
результата. В межличностном общении психологическая проблема целесообразности 
споров и полемики возникает при контактах с людьми жестко ориентированными на 
собственных интересах. К категориям людей, которые трудно поддаются 
убеждающему воздействию относятся: люди с ограниченной фантазией и 
воображением; эгоцентрические, "внутренне ориентированные" личности, для 
которых собственные переживания важнее, чем переживания окружающих; 
социально неконтактные люди, проявляющие признаки отчужденности, с выраженным 
предпочтением к обособленной деятельности; лица с явно выраженной 
агрессивностью или с признаками  властолюбия; лица, проявляющие открытую 
враждебность к людям, окружающим их в повсеместной жизни. Сопротивляемость к 
убеждению обнаруживают также индивиды с параноидными тенденциями и 
"криминальные психопаты" с ярко выраженным антисоциальным поведением.  

 С.Поварнин относит к неспособным к правильному спору следующие категории лиц: 
явных софистов; людей, слушающих только себя и, так называемых, "истерических 
спорщиков" - кидающихся от мысли к мысли, постоянно перебивающих и фактически 
"оглушающих" своего противника1. 

 В случае принятия решения о целесообразности вступления в полемику, важным 
условием ее конструктивного ведения будет психологическая готовность к 
обсуждению. Суть этой готовности в желании понять друг друга, выяснить все точки 
зрения, в противовес стремлению слышать только собственные доводы. С установкой 
на дискуссию, рассуждение, а не на осуждение связано умение смотреть на проблему 
глазами сторонников иных взглядов, несовпадающих с собственными. Надо признать, 
что отсутствию культуры разномыслия в нашей стране способствовал сам ход 
исторического процесса, период отрицания альтернатив в социальном и 
экономическом развитии, сопровождаемый атмосферой, при которой дискуссии  об 
экономических, политических и многих других проблемах не поощрялись. 

 Критикуя подобную практику мы может обратиться не только к этическим нормам, 
предполагающим уважение к взглядам других людей, даже если они не совпадают с 
нашими собственными, но и к философскому учению  об относительности истины. 
Согласно этому учению каждая точка зрения частично содержит истину, в большей 
или меньшей степени, и лишь реализовав имеющийся замысел на практике мы можем 
судить о том, насколько удачной была исходная идея. Результаты большинства споров, 
касающихся науки, экономики,  общественно политической практики, нельзя увидеть 
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сразу, ответ дает результат реализации выработанной идеи. 

 Мало того существует проблема истолкования результатов, в зависимости от 
выбранных критериев они могут оцениваться по разному. Как справедливо пишет 
С.Поварнин: "Оценят другие, оценят потомки. И мысль об этом должна постоянно 
смягчать самоуверенность и узость нашего мышления и способствовать тому, чтобы 
относиться ко всем взглядам, даже совершенно противоположным, с полным 
вниманием и без пренебрежения". 

 Как уже отмечалось выше вслед за Г.А. Брутяном, В.Б. Родосом и другими авторами, 
мы согласны с тем, что аргументация в ходе дискуссий, споров и полемики не сводима 
только лишь к логическому доказательству. "Процесс живой аргументации включает в 
себя определение темы, выбор и уточнение необходимой терминологии. 
Аргументация как интеллектуальная деятельность предполагает обзор, критический 
анализ и селекцию оснований и доводов, необходимых для всех дальнейших 
рассуждений и достаточных для этой цели. Аргументация представляет собой 
планомерное рассмотрение альтернативных версий с верификацией и оценкой их 
логических следствий. Представляется, что к основным методам аргументации 
относится интеллектуальное моделирование, мысленный эксперимент с последующим 
анализом выводов". 

 Одним из основных условий ведения конструктивного обсуждения является четкое 
определение темы и следование ей в процессе общения. Что касается полемики, то 
для этой формы общения характерны не просто обмен информацией и дискуссия по 
какому-либо вопросу, а присутствие пункта разногласия в подходе к решению 
обсуждаемой проблемы. Фактически именно с этого начинается полемика. 
Схематически  фрагмент процесса аргументации в развернутом виде можно 
представить следующим образом: 

 1.Тезис - какая-либо мысль, доказываемая одной из сторон. 

 2. А1, А2,...Ан - аргументы, с помощью которых она доказывается. 

  3. Связи между аргументом и тезисом, называемые в логике демонстрацией. 

4. В1,В2,...Вн - выводы, которые следуют из тезиса, и которые наряду с тезисом могут 
стать аргументами для следующей мысли, если они принимаются противником, как 
доказанные. 

  5.Связь между тезисом и выводами, следующими из него. 

 Пункт или пункты разногласия могут быть выбраны в каждом из указанных элементов, 
причем  выбор первого пункта разногласия чаще  является прерогативой стороны 
слушающей, и в этом ее преимущество на начальном этапе обсуждения.  Дать жесткие 
рекомендации в выборе  пункта разногласия весьма трудно по той причине, что, как 
и при выборе аргумента, здесь играет роль и наличие соответствующих знаний, и 
индивидуальные особенности мышления, и учет личности оппонента, и многое другое. 
В общем виде эти рекомендации можно сформулировать следующим образом: 

  можно "напасть" на аргумент(ы) противника, то есть на основание тезиса;  

  можно не согласиться с самим тезисом; 
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  можно усомниться в характере демонстрации, то есть выразить сомнение в том что 
из данных аргументов вытекает именно это следствие, а не другое. 

 На этом обычно ограничиваются при рассмотрении доказательства в формальной 
логике. Что же касается техники   аргументации, то общую схему обсуждения следует 
дополнить выводами из тезиса, - они не всегда обсуждаются, но присутствуют 
косвенно. Общение в профессиональной деятельности не самоцель, а средство 
выработки отношения к какой-либо проблеме, что, в свою очередь, в конечном счете 
должно повлиять на поведение человека. Поэтому выводы также важно 
проанализировать,  обсудить в том случае, если принят основной тезис, и тогда можно 
не согласиться с содержанием  выводов, можно поставить вопрос, а вытекают ли они 
из данного тезиса? 

 В ситуации, когда оппонент ограничивается высказыванием только тезиса ("Я считаю, 
что..." или "Мне кажется, что..."), правомерно спросить его почему он так считает, что 
из этого следует или то и другое. То есть предложить  продемонстрировать весь ход 
рассуждений, расширив, таким образом, поле для анализа и определения возможных 
пунктов разногласия. 

 Приемом, помогающим раскрыть аргументационное поле и  являющимся  достаточно 
безопасным для участника обсуждения, служит условное принятие тезиса, когда 
говорят "допустим, что это  так ..." и просят продолжить мысль дальше. 

 В ходе аргументации необходимо руководствоваться основными законами 
формальной логики, которые описаны в учебниках. Кроме них существуют также 
следующие правила логического доказательства: 

 1. Тезис должен быть сформулирован четко и однозначно, понятно для всех 
участников спора. 

 2. На протяжении доказательства тезис должен быть самотождественнен самому себе, 
не подменяться другим. 

 3. Опровержение тезиса должно быть осуществлено независимо от аргументов, так 
как несостоятельность аргументов еще не свидетельствует о ложности тезиса -  он 
может доказываться с помощью других аргументов. 

 4. Положения, используемые в качестве аргументов, оснований для доказательства и 
опровержения не должны быть заведомо ложными. 

 5. Аргументы должны быть достаточными для доказательства тезиса и находится в 
логической связи между собой. 

 6. Аналогии при доказательстве являются недостаточными аргументами, точно также 
как и остроты. 

 7. Аргументы не должны содержать "круга в доказательстве", т.е. объяснять одно 
неизвестное через само себя или другое неизвестное. 

 8. Аргументы, посвященные одной мысли, не должны быть внутренне 
противоречивыми и взаимоисключающими друг друга. 

 9. Связи между аргументами и тезисом, а также тезисом и выводами из него, должны 
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быть логически обоснованными, явными, - то есть очевидными для всех, что еще 
называется логической неизбежностью. 

 10. Обоснование должно быть достаточным и все звенья рассуждения должны 
находиться на своем месте, чтобы не совершалась ошибка "прыжок к заключению". 

 11. Из истинности оснований необходимо вытекает истинность следования, но из 
ложности оснований еще не вытекает ни ложность. Ни истинность следствия. Оно здесь 
остается открытым. 

 12. Из ложности следствия необходимо вытекает ложность основания. Но из 
истинности следствия не вытекает ни истинность, ни ложность основания. Оно здесь 
также остается открытым. 

 Однако, эти правила не могут быть достаточными, когда речь идет не о 
доказательстве, а о технике аргументации. Более того, они требуют доработки. 
"Несколько перефразируя А. Черча, - пишет В.Б. Родос - и отбрасывая возможное 
софистское понимание его мысли, можно сказать, что в ходе аргументации и полемики 
используется "логика как теория дедуктивного рассуждения плюс все то, что 
потребуется.для достижения поставленных субъектом целей".  

 В статье "О правилах доказательства, аргументации и полемики" В.Б.Родос пишет о 
том, что правила тезиса в доказательстве (1,2) нуждаются в коррекции для полемики, 
так как подгонка всех рассуждений под гипотетический тезис чревата перерождением 
процесса аргументации в упражнение по софистике. Принятие самотождественности 
тезиса в полемике, по мнению В.Б. Родоса, равносильно исключению соглашения, как 
благополучного исхода дискуссии. Поэтому этот исследователь формулирует 
следующие правила полемики, касающиеся тезиса. 

 1. Полемика может быть предметной (содержательной) только при наличии системы 
ясно сформулированных тезисов, антитезисов и их модификаций, отстаиваемых 
соперничающими сторонами (правило предметности). 

 2. Тезисы участников полемики образуют систему только при условии своей 
содержательной однородности. Понятийная основа суждений, выражающих тезисы, 
должна быть единой (правило системности тезисов). 

 3. Отстаиваемые субъектами полемики тезисы логически не эквивалентны, что 
закреплено в языковой форме (правило разногласия)1 . 

 Процесс аргументации в ходе дискуссий и полемики не удовлетворяется 
требованиями к логическому доказательству, так как, если в дедуктивной логике 
аналогии, чрезмерные обобщения, примеры иронического характера не применимы, 
то в ходе дискуссий, споров, полемик они зачастую весьма убедительны и, что самое 
главное, впоследствии оправдывают себя, а потому их нельзя запретить или не 
учитывать. То же самое касается точности понятий и истинности или ложности 
аргументации. Требовать всякий раз в ходе обсуждения абсолютно точных 
проверенных понятий невозможно, потому что  они вообще могут отсутствовать и 
именно это вызывает необходимость обсуждения. Установленность истинности 
используемых оснований - одно из основных требований доказательства в логике. 
Вместе с тем, в дискуссиях и спорах  степень надежности оснований определяется в 
большинстве случаев самим субъектом, а потому можно говорить лишь о стремлении 
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к истине, которым руководствуется аргументирующий субъект. Правило 
недопустимости заведомо ложных оснований может игнорироваться, например, 
следователем в профессиональном общении по соображениям тактического порядка 
- видя ложное основание (намеренное) в рассуждении допрашиваемого следователь 
не останавливает его сразу, давая тем самым сделать ложные выводы и только потом 
подвергает все разрушительной критике.  

 Соотношение правил доказательства и  аргументации - это вопрос, который  только  
начинает   разрабатываться   наукой.   Вышеизложенное  

 свидетельствует о необходимости дальнейшей разработки правил и требований к 
технике аргументации, которые включали бы в себя как логический, так 
психологический и этический компоненты. 

 

2.15. Психологические особенности нейтрализации деструктивных приемов 
аргументации оппонента в межличностном общении 

 Для того чтобы не попадаться на манипулятивные приемы и уловки, прежде всего их 
необходимо уметь распознавать. Именно поэтому мы постарались рассмотреть их 
достаточно подробно, насколько это позволяет объем и задачи данной работы. В 
случае идентификации манипулятивных приемов, используемых оппонентом, 
дальнейшие действия могут строиться в зависимости от характера, задач и условий 
проведения конкретного  обсуждения.  

 Представляется возможным рассмотреть некоторые общие положения, которые в 
определенной мере помогают выявить и снизить эффект действия манипулятивных 
приемов.  

 Во первых, сначала коснемся нескольких наиболее общих положений, которые нужно 
учитывать при участии в дискуссии.  

 На первом этапе перед вступлением в дискуссию необходимо уяснить и четко 
определить для себя и своих партнеров каких целей вы хотите достичь, участвую в 
данной дискуссии. Это будет тем системообразующим фактором, который должен 
определять весь ход и направленность вашего участия в дискуссии. Необходимо 
определить и зафиксировать какие цели декларируют ваши оппоненты и постараться 
спрогнозировать вероятность совпадения или расхождения этих целей с их истинными 
намерениями.  

 На протяжении всей дискуссии необходимо постоянно удерживать в "поле внимания" 
цели, общий план и ход взаимодействия сторон.  

 Используемую в процессе дискуссии аргументацию можно разделить на так 
называемую доказательную аргументацию и контраргументацию. Для их анализа с 
целью выявления слабых сторон, которые могут использоваться для усиления позиций 
оппонентами, могут использоваться следующие правила анализа.  

  Для анализа доказательной аргументации:  

 1. Точны ли используемые нами данные? 
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 2.  Верны ли делаемые заключения?  

 3. Нет ли в используемой нами аргументации противоречий? 

 4. Можно ли привести подходящие (выигрышные и эффектные) сравнения? 

 5. Какие возражения и доводы могут возникнуть у оппонентов в ответ на нашу 
аргументацию?  

 6. Носят ли разногласия принципиальный характер или  

 есть частичное несовпадение позиций?  

 7. Можно ли добиться успеха уступками по непринципиальным разногласиям?  

 Для анализа контраргументации:  

 1. Имеются ли противоречия у оппонентов?  

 2. Можно ли оспорить приводимые факты и положения?  

 3. Есть ли неудачные примеры и сравнения? 

 4. Есть ли у оппонентов ошибочные или неудачные заключения? 

 5. Не слишком ли оппоненты упростили проблему и можно ли показав ее другие 
стороны усилить доказательность собственного тезиса?  

 6. Есть ли у оппонентов неверные оценки? 

 7. Если сразу нельзя оспорить контраргументацию в целом,  

 возможно ли поставить вопросы к отдельным частям         (элементам)?  

 8. Можно ли показать противоречия в контраргументации оппонентов уточнениями и 
вопросами?  

 9. Не пользуются ли оппоненты спекулятивными (непозволительными) приемами и 
уловками и каким образом это можно использовать для усиления собственной 
аргументации?  

 В случаях, когда оппонент прибегает к использованию уловок, это может быть открыто 
обсуждено с ним, как недопустимая тактика ведения споров. Нейтрализация 
конкретных уловок может осуществляться путем раскрытия сути уловки, с 
соответствующими пояснениями. Тоже самое касается ненамеренных ошибок в 
рассуждениях, однако здесь в большой мере важна тактичная форма объяснения 
характера ошибочных умозаключений.  

 В случаях "злостного" использования оппонентом манипулятивных уловок возможен 
ответ на его уловку ответной уловкой, парализующей первую. Это нежелательный 
прием, который можно оправдать только тогда, когда все другие способы 
нейтрализации уловок, применяемых оппонентом, были использованы и не дали 
результата.  

 Использование, так называемого "возвратного удара" основано на обнаружении в 
рассуждениях оппонента доводов, которые могут быть направлены против его же 
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рассуждений. Таким образом показывается логическая несостоятельность или 
неосведомленность оппонента.  

 Разоблачение уловки может быть построено на ответе, который ее прямо не 
вскрывает, но показывает ущербность и неправильность подобного рассуждения на 
каком-либо ярком примере, подчеркивающем суть уловки.  

 Метод обличения заключается в том, что показывается характер уловки и обращается 
внимание на ее намеренный характер. Такое поведение бывает целесообразным для 
того, чтобы осадить грубого оппонента. Этим лучше не злоупотреблять и указывать на 
ошибочность или недостатки рассуждения, не делая заключения о намерениях.  

 Одним из главных средств нейтрализации уловок является логическое принуждение 
оппонента, основанное на использовании правил и приемов логической 
аргументации. Их дополнить может "метод Сократа", заключающийся в постановке 
серии вопросов, на которые просят дать однозначные ответы. Вопросы ставятся таким 
образом, чтобы оппонент, отвечая на них, пришел к опровержению своего 
первоначального заявления. Надо только помнить, что этот метод и сам превращается 
в уловку, если ставятся вопросы, на которые дать однозначный ответ невозможно.  

 Уловки, основанные на искажении смысла, "мнимой невнимательности", "мнимом 
непонимании", игнорировании каких-либо доводов, нейтрализуются с помощью 
уточнения высказываний, повторения аргументов и резюмирования.  

 В случаях, когда пытаются сбить с толку ложной или неточной информацией, можно 
предусмотреть меры, позволяющие ее проверить во время обсуждения.  

 Очень важно не поддаваться на провоцирующие нападки личного характера. Их 
можно попробовать перевести в атаку на обсуждаемую проблему, обратив внимание 
на то обстоятельство, что именно к этому должны стремиться участники обсуждения.  

 Для того, чтобы затруднить оппоненту избегания неудобных для него доводов, 
используется тактика экономии аргументов. Она заключается в том, чтобы не 
высказывать сразу все имеющиеся аргументы, а делать это поэтапно и переходить к 
обсуждению следующего положения после получения исчерпывающего ответа на 
предыдущий вопрос.  

 Не следует стремиться к тому, чтобы "загнать оппонента в угол", особенно при 
публичных обсуждениях, так как его защитная реакция может свести к нулю 
достигнутые результаты. Если Вам удается выигрывать спор, не обязательно явно 
подчеркивать свое преимущество, достаточно просто зафиксировать к чему Вы 
пришли в ходе обсуждения.  

 Так как новые мысли и идеи должны "созреть" или могут требовать согласования с 
теми, кто в данный момент не участвует в споре, можно предусмотреть несколько 
этапов обсуждения.  

 К одному из главных требований, выполнение которого способствует конструктивному 
общению, относится соблюдение принципов и правил аргументации. Если 
общающиеся стороны придерживаются их, то никакие другие вспомогательные 
приемы могут не потребоваться. Вместе с тем, хотим напомнить, что в ситуациях 
конфликтного общения выбор средств и методов аргументации зависит от 
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интеллектуальных особенностей и моральных качеств каждой из сторон.  В связи с этим 
и возникает задача, - иметь в своем арсенале в том числе и такие  приемы, которые 
помогают нейтрализовать уловки недобросовестных оппонентов. В отличии от 
непозволительных уловок эти приемы не нарушают логику аргументации, не искажают 
суть обсуждаемого вопроса и не дискредитируют оппонента. При их правильном 
использовании они могут лишь дать определенное тактическое преимущество или 
помочь бороться с уловками противника.  

 Известно, что нарушение  правила предметности тезиса на начальном этапе 
дискуссии введет либо к нечеткому формулированию, либо, вообще, к утрате 
предмета обсуждения. Поэтому на первых этапах обсуждения какой-либо проблемы 
необходимо уточнение ее предмета, а в последующем, при необходимости, 
возвращение к этому предмету. Это  достаточно известное требование к различного 
рода дискуссиям и обсуждениям, к сожалению, часто нарушается на практике. 

 Ведению дискуссий конструктивного характера способствует выработки  концепции 
обсуждения. В тех случаях, когда участники обсуждений на первом этапе не решали 
для себя, что именно они хотят достичь в конечном результате, дальнейший обмен 
информацией может принимать стихийные формы. Выработка подобной концепции 
является важным средством нейтрализации неблаговидных целей недобросовестных 
оппонентов, особенно когда обсуждение носит публичный характер. 

 Выработка концепции помогает также выявить или сформулировать принципиальные 
разногласия  в случае невозможности найти компромиссное решение, когда 
приходится  отказаться от обсуждения как средства разрешения конкретной 
проблемы. С.Поварнин пишет о важности установления "корней спора", что позволяет 
спасти себя от ненужных словопрений, так как заявления "между нами 
принципиальные разногласия", свидетельствуют о необходимости разобраться 
прежде всего в том можно ли надеяться на победу,  на убеждение или же придется 
оставить данный спор. 

 В случаях, когда разногласия не носят принципиальный характер и можно найти 
"зоны пересечения" интересов, очень важно научиться использовать уступки в качестве 
способа сближения позиций. Психологически оправданным является использование 
уступок на начальных этапах обсуждения, что создает более благоприятную 
атмосферу общения, снижает агрессивные тенденции и свидетельствует о 
психологической  готовности разобраться  в  существе  проблемы. На  эту  особенность     
общения   обращает   внимание   Д. Карнеги,  когда пишет  о важности начала 
разговора с тех аспектов, в отношении которых существует единодушие2.  Если такого 
момента нет в рассуждениях, то можно подчеркнуть единство мотивов, например, 
обоюдное стремление к достижению какой-либо взаимовыгодной цели. Однако, здесь 
важно помнить о том, что уступка не должна быть направлена на заигрывание с 
оппонентом  и не должна быть "самоубийственной", то есть ухудшить позиции субъекта 
общения. 

 Активизации тенденций к взаимному сближению позиций в ходе конструктивного 
общения помогают такие приемы как импонирование оппоненту, использование 
элементов эмпатии в обсуждении. Другой допустимый прием начального этапа 
обсуждения заключается в, так называемом, оттягивании возражений. Суть его в том, 
чтобы дать оппоненту возможность максимально высказаться, не останавливаясь в те 
моменты, когда замечены слабые моменты в его аргументации. Чем больше 
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возможностей предоставляется для  критического анализа, тем легче выбрать 
стратегию и тактику собственной аргументации. Важно только не забывать замеченные 
недостатки. Получить больше представлений об аргументации оппонента можно с 
помощью "условного принятия  тезиса" ("допустим, что это так, и что же дальше..."). 
Принимая аргументы с допущением, мы потом можем вернуться к ним, уже как к 
объекту критики. 

 В зависимости от тактической линии, выбранной субъектом на начальном этапе 
общения, может быть использован прием противоположного плана, который мы 
назвали "опережением возражений".  Этот прием сводится к тому, что сторона 
начинающая обсуждение, еще до этапа возражений со стороны оппонента, называет 
свои слабые стороны, демонстрируя таким образом понимание собственных 
недостатков и показывая что делается для их преодоления. В том случае, если этот 
прием попал в цель, у оппонента в определенной мере выбивается почва из-под ног и 
его критика будет иметь меньшую силу или потребует другой аргументации. Однако, 
следует остерегаться того, чтобы путем подобного опережения не допустить 
осведомления оппонента о тех своих слабостях, о которых он может не догадываться, 
и сообщение  которых только усилит его позиции, предоставив дополнительные 
данные для нападения. Поэтому, опережение возражений целесообразно лишь в тех 
случаях, когда наверняка известны аргументы, которые будут использоваться 
оппонентом в ходе общения. 

 Мы уже отмечали роль такого умения, как анализ суждений оппонента с тем, чтобы 
вычленяя  аргументацию определить ее сильные и слабые стороны. А. Шопенгауэр и 
С. Поварнин отмечают в связи с этим важность умения "напирать на слабые места". А. 
Шопенгауэр пишет, что при этом мы можем попасть на нечто большее, чем кажется с 
первого взгляда и подчеркивает, что подобным образом надо действовать в тех 
случаях, когда противник не дает прямого ответа, уклоняется от него или впадает в 
состояние замешательства, выражающееся в "относительном онемении"1 .  

 Одним из наиболее эффектных приемов ведения спора и полемики является 
"возвратный удар" или "метод бумеранга". Он заключается в том, что аргумент 
нападающей стороны, с помощью изменения в направлении рассуждений 
оборачивается против нее же, и, таким образом, демонстрируется  несостоятельность 
оппонента, меняющая ход спора. Этот прием оказывает сильное  воздействие, как на 
участников обсуждения, так и на его свидетелей. Раскрывая проблему с другой 
стороны субъект общения показывает определенное превосходство в знаниях, по 
крайней мере на тот момент, когда его возвратный  аргумент  принимается  или   не   
опровергается.  А. Шопенгауэр пишет об этом приеме, как об одной из уловок, но мы 
считаем возможным отнести его к допустимым приемам аргументации. Дело в том, что 
А. Шопенгауэр, в отличии от С. Поварнина, вообще не делит уловки на допустимые 
или недопустимые. По мнению А. Шопенгауэра, с которым мы не можем полностью 
согласиться, критерий допустимости определяется целью спора, - если цель 
благородна, то все средства хороши. 

 Мы полагаем, что к допустимым приемам обсуждений и споров можно отнести еще 
две подобные уловки, упоминаемые А.Шопенгауэром.  Обе они, по нашему мнению, 
могут быть отнесены к разновидностям "возвратного удара" и заключаются в указании 
на новый аспект проблемы с помощью примера противоречащего утверждению 
оппонента, или в том, чтобы найти в доводах оппонента какое-либо разграничение 
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или различие, о котором он раньше не задумывался, то есть указать на возможность 
двойной трактовки  предмета обсуждения. Для правильного применения "возвратного 
удара" важно уточнять соответствует ли возвратный аргумент истине; подходит ли под 
утверждение противника (то есть является ли примером такого же рода); состоит ли в 
действительном противоречии с утверждением оппонента. 

 По мере того, как участники обсуждения обмениваются серией аргументов в защиту 
отстаиваемых точек зрения, полезно использовать такой прием как резюмирование,  
выражающийся в подытоживании сказанного, которое может начинаться словами: 
"Давайте уточним, к чему мы пришли...".  

Этот элемент обсуждения позволяет экономить силы, возвращать общающиеся 
стороны к исходной теме, и ставить своеобразные вехи по ходу общения, обозначая 
решенные вопросы и те, к которым еще следует обратиться. 

 Практика тренинговых занятий и наблюдения за рядом дискуссий показала важность 
преодоления некоторых психологических барьеров, например, стеснения. Так, иногда 
возникает необходимость уточнить сказанное оппонентом, если мысль нечетко 
выражена или что-либо в ней непонятно. В этом случае не следует бояться 
переспросить или попросить раскрыть подробнее содержание неясной идеи или 
понятия. На использовании стеснения и стыда построены несколько уловок 
воздействия на оппонента в ходе общения. Для борьбы с одной из них - 
игнорированием вопроса (или его части) важно не бояться напомнить упущенный 
вопрос, тем более, что именно за ним могут быть сокрыты слабые места позиции 
противоположной стороны, для чего и прибегают к имитации забывчивости или 
псевдоневнимательности. 

  В ситуациях противопоставления различных точек зрения (спор, полемика) 
используется такой прием, как маскировка конечной цели. Он основывается на в том, 
что участник обсуждения не формулирует сразу конечный вывод. Для этого в ходе 
обсуждения он старается вызвать согласие с отдельными посылками, рассеянными 
среди общих положений и всех остальных элементов дискуссии. Если такого согласия 
удается достигнуть, делается заключение обобщающее все частные выводы, которое, 
при успешной маскировке исходных посылок, может быть неожиданным для 
оппонента, но которое он вынужден признать в силу предыдущих соглашений. 
Поэтому А. Шопенгауэр  рекомендует для маскировки образа действий в ходе спора, 
задавать вопросы не в том порядке какого требует выводимое из них заключение, а с 
перестановками. Маскировку конечной цели можно отнести к категории допустимых 
приемов тогда, когда его использование не приводит к дезориентации оппонента, а 
способствует лишь выявлению противоречий в его рассуждениях и формулированию 
неожиданных для него выводов.   

 Широко известным приемом доказательства отстаиваемой позиции является "метод 
Сократа", о котором мы уже упоминали. Он заключается в постановке оппоненту 
серии вопросов, на которые (по предварительному согласию) необходимо дать 
однозначные ответы "да" или "нет". Вопросы подбираются таким образом, чтобы они 
образовали некий замкнутый круг, логически возвращающий аргументацию к 
исходному утверждению оппонента, на уже с противоположным выводом. К разряду 
допустимых этот прием может быть отнесен только в том случае, если на задаваемые 
вопросы можно действительно дать однозначные ответы. В противоположном случае, 
"метод Сократа" становится уловкой, причем достаточно трудной для распознания 
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неподготовленным человеком (ее использование усиливают выражениями типа 
"ответьте четко, без увиливаний", "скажите прямо - "да" или "нет", если вы честный 
человек"...). Несмотря на то, что возможности метода "Сократа" ограничены 
характером ответов, при правильном его использовании, он оказывается весьма 
эффективным. 

 К частным приемам аргументации, учитывающих  психологические закономерности 
общения, мы хотим отнести  экономию аргументов, апелляцию к реальным фактам и 
людям (персонификацию),  демонстрацию позиции общения. 

 Экономия аргументов предполагает постепенное обсуждение выдвигаемых  идей в 
противовес "выплескиванию" сразу всех имеющихся доводов. Подобная "этапность" 
облегчает восприятие информации и позволяет избежать игнорирования доводов 
оппонентом, что часто бывает, когда вопросы задаются целым пакетом, а отвечают на 
них выборочно, отдавая предпочтение тем, которые более удобны. Персонификация 
информации с помощью апелляции к реальным фактам и людям способствует 
большей убедительности и наглядности аргументации.  

 Демонстрация позиции общения или ее подчеркивание, важны для нейтрализации 
нарушений принципа равной безопасности общающихся сторон. Этот прием ставит 
некоторые барьеры в общении, а потому целесообразен лишь в тех случаях, когда 
оппонент срывает обсуждение некомпетентными, фальсифицированными или 
провокационными заявлениями. В таких случаях допустимо прямое обращение к 
компетентности и статусу  участников обсуждения, хотя конечно лучше, если  к этому 
приему не приходится прибегать. 

 В качестве более мягкого способа нейтрализации уловок недобросовестного 
оппонента мы хотим назвать использование острот. Для строгого логического 
доказательства этот способ не годится, но для борьбы с уловками, при определенных 
обстоятельствах,  он может быть эффективен больше, чем любой другой. Аргументы 
типа "вы ведете себя некорректно...", "у вас нет понимания сути проблемы..." могут 
быть вполне правильными, но для большей убедительности и для того чтобы отбить у 
оппонента желание прибегать к уловкам, можно ответить иначе, особенно в случаях 
когда  обсуждение происходит приаудиторно. Однако, надо помнить, что 
использование юмора должно быть уместным.  

 Для того, чтобы придать конструктивному общению определенную структуру  можно 
использовать "ориентировочную схему действий", которая была разработана М.М. 
Лебедевой в целях подготовки студентов института международных отношений к 
ведению переговоров, а также материалы научных работ, посвященных искусству 
речи, культуре дискуссий, технике аргументации, ведению переговоров1 .   
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ГЛАВА 3 
ПОВСЕДНЕВНОЕ УБЕЖДЕНИЕ 

 

 

МИФ № 1: МАГИЧЕСКИЕ ПУЛИ 

К началу XX столетия индустриальная революция вызвала драматические перемены 
в американском обществе. Как мы увидели в предыдущей главе, развитие 
промышленности привело к возникновению средств массовой коммуникации, которые, 
как опасались некоторые, были способны добиться в обществе преобладающего 
влияния и контроля. Социологи того времени отмечали, что западные общества 
переживали изменение характера социальных отношений — переход от маленьких 
сплоченных общин, придающих особое значение личным отношениям, к сети 
обезличенных, вторичных отношений, при которых человек оказывался социально 
изолированным и в разладе с другими4. Существовало опасение, что отрезанные от 
своих социальных корней люди будут зависеть в получении всех сведений от средств 
массовой коммуникации и избранных лидеров и, таким образом, окажутся 
беззащитными против пропаганды. Как утверждали некоторые, средства массовой 
коммуникации могли стрелять магическими информационными пулями, способными 
формировать общественное мнение и склонять массы к любой точке зрения, которую 
отстаивает специалист по распространению информации (коммуникатор). 

Сторонники этой точки зрения приводили много примеров власти пропагандистов, 
особенно тех, кто имел возможность использовать средства массовой коммуникации 
— например, распространение жутких историй британским и американским 
правительствами, чтобы мобилизовать своих граждан на Первую мировую войну; 
расцвет демагогов типа Питчфорка Бена Тиллмана, Эймей Семпл Макферсон, отца 
Дивайна, отца Кафлина и Джозефа Маккарти, способных увлекать как толпы народа, 
так и огромные аудитории радиослушателей и телезрителей; растущее применение 
рекламы для продажи потребительских товаров, а впоследствии и политических 
деятелей; и, конечно, систематическое использование пропаганды нацистами и 
другими тоталитарными режимами. 

Две доминирующие психологические теории начала XX столетия — бихевиоризм и 
психоанализ — также поддержали тезис о магической пуле. Как хвастался 
бихевиорист Джон Уотсон, он мог взять любого только что родившегося младенца и, 
систематически применяя бихевиористские принципы, создать любого человека, 
какого пожелает. То, что Уотсон имел в виду, это систематическое применение 
принципов классического обусловливания, изложенных Иваном Павловым. Согласно 
Павлову, мы учимся путем многократного соединения безусловного стимула (скажем, 
удара, вызывающего безусловную реакцию боли) с нейтральным стимулом (скажем, с 
фотографией иностранного лидера или политической точкой зрения). В конечном 
счете, простое столкновение с нейтральным стимулом — иностранным лидером или 
политической точкой зрения — будет вызывать боль. Средства массовой 
коммуникации, по мнению бихевиориста, могут стрелять магическими пулями, просто 
многократно объединяя стимулы — например, марку автомобиля с привлекательной 
женщиной, — и таким образом контролировать мысли огромных масс народа. 
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Подобные утверждения, конечно, привлекли внимание рекламодателей. Первые 
учебники по рекламе точно и обстоятельно объясняли, каким образом такие 
бихевиористские принципы, как повторение, интенсивность (используйте яркие и 
бросающиеся в глаза рекламные объявления), ассоциация (связывайте содержание с 
опытом получателя) и изобретательность (делайте рекламное объявление особенным), 
могут применяться, чтобы повысить эффективность сообщения7. Действительно, после 
того как Уотсона попросили покинуть преподавательскую должность в Университете 
Джона Хопкинса из-за любовной истории с одной из студенток, его быстро наняло 
рекламное агентство Дж. Уолтера Томпсона. Бихевиористское представление об 
обществе породило и его критиков, что доказывают такие книги, как Brave New World 
(«Прекрасный новый мир») Олдоса Хаксли и A Clockwork Orange («Заводной 
апельсин») Энтони Бэрджесса. Обе книги рисуют футуристический образ сурового и 
страшного мира, полностью управляемого бихевиористскими принципами. 

Бихевиористы и психоаналитики, хотя их часто рассматривают в качестве 
антагонистов, сходятся во мнении о способности средств массо вой коммуникации 
стрелять магическими пулями влияния. Однако эти теории расходятся в оценке 
природы таких пуль. Во многих отношени ях психоаналитическую теорию убеждения 
можно считать ведущей свое происхождение от месмеризма. Животный магнетизм 
заменен психической энергией подсознания; магниты, как средства влияния заменены 
обращениями к скрытому миру подсознания с помощью гипноза, подсознательных 
команд или символических посланий. 

Еще в 1890-х годах концепция гипнотического внушения использовалась для 
объяснения реакции масс на демагогов и прочих него дяев. Французский социолог 
Гюстав Лебон доказывал, что толпа пре вращает людей в бессмысленные, безликие 
существа путем некоей формы внушения и диссоциации мыслительных процессов 
высокого уровня. Другие быстро применили эту метафору, предположив, что средства 
массовой коммуникации гипнотизируют свою аудиторию8. 

Однако только в 1950-х годах психоаналитический подход к убеждению был 
предложен вниманию публики в получившей чрезвычайную популярность 
разоблачительной книге Вэнса Паккарда The Hidden Persuaders («Тайные средства 
убеждения»)9. Согласно Пак карду, рекламные агентства тайно использовали 
принципы психоанализа, чтобы создавать поразительно мощные и успешные 
рекламные объявления. Для этого торговцы усердно занимались поисками скрытого 
значения вещей. В одном из учебников, подготовленных Эрнестом Дихтером, на самом 
деле перечислялись обычные объекты и разъяснялось, в соответствии с 
психоаналитической теорией, их значение для подсознания — например, автор 
утверждал, что рис означает изобилие; когда человек снимает перчатки — это жест 
эротический и интимный, суп — волшебный эликсир жизни, а яйца означают рост и 
изобилие. Коль скоро подсознательный смысл вещи раскрыт, рекламодатель мог 
проектировать кампанию — во всяком случае, согласно психоаналитической теории, 
— обращенную к самым глубоким побуждениям потребителей, и подавлять, таким 
образом, нашу способность обороняться. 

МИФ № 2: БЛАГОРАЗУМНЫЙ ГРАЖДАНИН 

Утверждения о могуществе средств массовой коммуникации и других агентов влияния 
выглядят таинственно и пугающе, при этом не важно, воздействует ли кто-то на нас 
путем классического обусловливания или с помощью скрытого убеждения. Однако 
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начиная с 1940-х годов исследователи обнаружили, что им довольно-таки трудно 
документально подтвердить существование реальной власти средств массовой 
коммуникации. Это привело некоторых ученых к заключению, что средства массовой 
коммуникации имеют минимальное влияние и что граждане рационально используют 
получаемую ими информацию для того, чтобы определить наилучший образ действий. 

Одно из первых исследований, в котором вера во всемогущество средств массовой 
коммуникации была подвергнута сомнению, знаменитый специалист по 
коммуникациям Поль Лазарсфельд провел со своими коллегами во время 
президентских выборов 1940 года11. В начале и в конце предвыборной кампании 
избиратели графства Эри в штате Огайо отвечали на вопросы о своих предпочтениях, 
партийной принадлежности, привычках в отношении средств массовой коммуникации 
и так далее. Результаты показали, что средства массовой коммуникации практически 
не повлияли на то, за кого проголосовал тот или иной гражданин. Для предсказания 
поведения избирателей гораздо важнее была их принадлежность к той или иной 
политической партии (республиканской или демократической) и предпочтения друзей 
— убеждения тех, с кем избиратель работал, играл и молился. Затем проводились и 
другие исследования, также показавшие, что средства массовой коммуникации мало 
воздействуют на поведение, если вообще воздействуют. Например, некоторые из 
первых исследований рекламы выявили, что суммы, затраченные фирмой на рекламу, 
влияют сравнительно мало или вообще не влияют ни на продажи, ни на рост доли 
рынка. Экспериментальные исследования отдельно взятых людей, испытавших 
воздействие рекламных объявлений, показали, что очень немногие обращают 
внимание на какое бы то ни было конкретное воздействие, а те незначительные 
эффекты, которые в результате появляются, обычно быстро исчезают12. 

С психологическими обоснованиями теории магической пули то же не все было 
благополучно. Хотя многие из основных открытий бихевиоризма подтвердились, 
последующие исследования обнару жили, что значительная часть его эффектов по 
своей природе огра ничена; например, выяснилось, что некоторым ассоциациям 
очень трудно научиться и что награда нередко может иметь неожиданные последствия 
и приводить к результатам, прямо противоположным тем, что ожидались13. 

Подобным же образом потерпели неудачу попытки использовать для ведения 
пропаганды психоанализ. Например, в 1950-х и в на чале 1960-х годов американское 
Центральное разведывательное управление попыталось на самом деле создать 
«Маньчжурского кандидата» — ЦРУ экспериментировало с различными «магическими 
пулями» типа гипноза, наркотиков и внедрения команд на уровне подсознания, 
стремясь добиться контроля человеческого поведения14. Эти эксперименты не 
достигли цели, побудив одного из сотрудников ЦРУ заявить, что для осуществления 
теракта гораздо легче просто нанять профессионала, чем пытаться создать убийцу, 
используя психологическую технику. В 1950-х годах рекламодатели, как и утверждал 
Вэнс Паккард, действительно нанимали консультантов и других специалистов, 
получивших психоаналитическую подготов ку, чтобы те помогали создавать рекламу. 
Каждое агентство имело своего «знатока глубин человеческой психики». Однако к 
середине 1960-х большинство агентств отказались от этого подхода просто по тому, 
что он не работал. Рекламодатели обнаружили, что психоаналитическая теория 
является слишком неопределенной, чтобы руководствоваться ею на практике; методы, 
используемые для оценки подсознательного смысла убеждающего общения — анализ 
чернильных пятен, свободные ассоциации, сны, гипноз, — пользовались печальной 
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известностью как совершенно ненадежные15. Сенсационные претензии на 
эффективность, выдвинутые в 1950-х годах, так никогда и не реализовались. Тем не 
менее психоаналитическая теория убеждения продолжает привлекать широкое 
внимание общественности, что доказывается сюжетными линиями таких популярных 
фильмов, как «Маньчжурский кандидат», и множества телевизионных криминальных 
драм, а также успешным сбытом книг и видео- и аудиозаписей, усиленно 
расхваливающих силу подсознательного влияния. Как мы увидим в главе 34, 
заслуживающее доверия доказательство того, что подсознательное сообщение может 
влиять на побуждение или поведение, все-таки существует. 

Поскольку подавляющее большинство данных говорило о минимальном воздействии 
средств массовой коммуникации, бихевиоризм и психоаналитическую теорию, как 
основное объяснение их влияния, сменила модель обработки информации (иногда 
называемая моделью научения). С точки зрения модели обработки информации, 
убеждающее сообщение должно успешно пройти ряд стадий16. Во-первых, 
сообщение должно привлечь внимание получателя; сообщения, на которые не 
обращают внимания, едва ли окажут убедительное воздействие. Во-вторых, аргументы 
должны быть поняты и осознаны. В-третьих, получатель должен усвоить содержащиеся 
в сообщении аргументы и признать их истинными. Задача рекламодателя и других 
специалистов сферы убеждения состоит в том, чтобы предложить аудитории доводы в 
пользу своей точки зрения и сделать так, чтобы эти доказательства легко приходили 
людям на ум в нужное время и в нужном месте. Наконец, получатель данных 
сообщений действует на основании этого усвоенного знания, только если у него есть 
побудительная причина; убеждающее сообщение усваивается, принимается и 
применяется на практике, когда подобные действия вознаграждаются. Учитывая, что 
поздние стадии процесса убеждения зависят от завершенности более ранних стадий, 
шансы любого данного сообщения на конечной стадии очень низки и, таким образом, 
результаты оказываются минимальными. Согласно модели обработки информации, 
получатель сообщения действует весьма рационально, каждый раз решая, сколько 
информации воспринять из данного сообщения в зависимости от того, насколько эта 
информация удовлетворяет и вознаграждает его. 

 

ПСИХОЛОГИЯ ПОВСЕДНЕВНОГО УБЕЖДЕНИЯ 

В 1957 году Леон Фестингер, один из наиболее значительных теоретиков социальной 
психологии и один из тех социальных психологов, которые проникли в группу миссис 
Кич, предложил теорию когнитивного диссонанса, описывающую и прогнозирующую 
то, как люди рационально обосновывают свое поведение2. Диссонанс возникает 
всякий раз, когда человек одновременно сталкивается с двумя несовместимыми 
когнициями* (идеями, верованиями, мнениями). Например, вера в то, что в 
определенный день должен наступить конец света, противоречит осознанию того, что 
день этот прошел, и ничего не случилось. Фестингер утверждал, что это состояние 
несовместимости настолько неудобно, что люди стремятся ослабить конфликт самым 
легким из возможных способов. Они меняют одну или обе когниции таким образом, 
чтобы те лучше «соответствовали» друг другу. Это особенно верно для ситуаций (типа 
только что описанной), при которых под ударом оказывается чувство собственного 
достоинства3. В таких обстоятельствах человек пойдет на любое искажение, 
отрицание и самоубеждение, чтобы оправдать прошлое поведение. Когда нашему 
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чувству собственного достоинства угрожает наше собственное прошлое поведение, мы 
все склонны превращаться в рационализирующих животных. 

Тот факт, что мы являемся рационализирующими животными, имеет важный скрытый 
смысл для того, как мы воспринимаем пропаганду и реагируем на нее. Рассмотрим, 
что происходит, когда Фрэнк, курильщик, сталкивается с доказательствами, 
свидетельствующими, что курение является причиной рака. У Фрэнка будет стимул 
изменить либо отношение к курению, либо поведение. И, как это известно любому, кто 
пробовал бросить курить, первый вариант является более легким. Фрэнк может 
решить, что все эти доказательства яйца выеденного не стоят. Он может указывать на 
друзей: «Если Сэм, Джек и Кейт курят, сигареты вовсе не так уж опасны». Он может 
прийти к заключению, что фильтры поглощают все канцерогенные вещества, или 
попробовать потреблять марки сигарет с низким содержанием смол и никотина. Он 
также может заявить, что предпочел бы прожить короткую и счастливую жизнь с 
сигаретами, чем долгую и скверную — без них. Чем тверже человек придерживается 
того или иного образа действий, тем сильнее он будет сопротивляться информации, 
угрожающей этому образу действий. Психологи сообщают, что меньше всего верят в 
опасность курения те, кто пытался бросить курить и потерпел неудачу. Они стали еще 
более заядлыми курильщиками. 

* Когниция — общее понятие, охватывающее все формы знания, включая 
воспринимаемые образы, логические доказательства и оценочные суждения. 
Когниции традиционно противопоставляются воле (желаниям) и эмоциям (чувствам). 
Когнитивный диссонанс, по сути, возникает из-за столкновения несовместимых 
когниций в сознании человека. — Прим. перев. 

Снижая диссонанс, человек защищает свое эго и сохраняет позитивное представление 
о самом себе. Но самооправдание может достигать поразительных крайностей: чтобы 
избежать диссонанса, люди пренебрегают опасностью даже тогда, когда подобное 
неведение может их самих или близких им людей привести к смерти. Мы имеем в виду 
буквальный смысл этого слова. 

Калифорния — страна землетрясений. 2 мая 1983 года землетрясение силой 6,5 
баллов поразило мирный сельскохозяйственный городок Колинга в Калифорнии. Хотя 
землетрясение причинило городу значительный ущерб и разрушения, у него был и 
один положительный результат: власти штата распорядились, чтобы все крупные и 
мелкие города оценили, как местные здания сумеют выдержать серьезные 
землетрясения, и начали предпринимать шаги к тому, чтобы свести возможный ущерб 
к минимуму. В городе Санта-Круз (где мы живем) проведение такой проверки на 
случай землетрясения поручили Дейву Стивзу (Dave Steeves), уважаемому инженеру. 
Стивз определил 175 зданий, которые могли подвергнуться серьезному разрушению 
в случае сильного землетрясения, многие из них были расположены на территории 
Пасифик Гарден Молл (Pacific Garden Mall), живописного торгового района в центре 
города. Этот район был особенно уязвим для подземных толчков, потому что многие 
здания были построены из неупрочненного кирпича и, кроме того, они стояли на 
песчаной мусорной свалке, что могло усугубить результаты землетрясения. 

Какова была реакция муниципалитета Санта-Круз на доклад Стивза? Нормальный 
ответ должен был заключаться во внимательной оценке предоставленных данных. 
Имеют ли смысл аргументы Стивза о неупрочненном кирпиче и песчаной мусорной 
свалке? Провел ли он полный осмотр города? Убедившись, что доказательства Стивза 
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надежны, рациональный человек должен был бы обратиться к поиску решений — 
возможно, попросить о помощи администрацию штата и федеральные органы, 
предупредить граждан об опасности, определить безотлагательные, но не требующие 
больших затрат пути повышения безопасности, организовать местных граждан для 
оказания помощи в данной ситуации и так далее. И на самом деле Стивз назвал по 
крайней мере одно такое дешевое решение. 

Но город отреагировал на сообщение Стивза иначе. Доклад был отклонен 
муниципалитетом, который в 1987 году единогласно проголосовал за то, чтобы ждать, 
когда штат Калифорния разъяснит «сущность этого закона штата, его последствия и их 
юридический статус относительно данного закона», и за созыв нового комитета для 
рассмотрения проблемы. Стивза назвали паникером и обвинили в том, что он хочет 
опустошить городскую казну. Многие отрицали неизбежность крупного землетрясения 
или даже вообще его вероятность. Короче говоря, доклад Стивза породил попытку 
коллективного снижения диссонанса у городских лидеров. 

17 октября 1989 года землетрясение мощностью 7,1 балла потрясло Лома Приета 
(Loma Prieta), горную область в непосредственной близости от Санта-Круз. В графстве 
Санта-Круз пять человек были убиты и приблизительно 2 тысячи ранены; полностью 
разрушены 300 домов и еще 5 тысяч серьезно повреждены. Пасифик Гарден Молл 
лежал в руинах. Если в докладе Стивза и была ошибка, то в сторону оптимизма. Еще 
одним доказательством мощной потребности снижать диссонанс может послужить 
выдвинутое в адрес Стивза обвинение: по словам одного городского чиновника, 
именно пресловутый доклад стал причиной трагической неподготовленности к 
землетрясению, поскольку якобы «привел лишь к тому, что вся проблема была 
отложена перепуганными людьми». 

Снижение диссонанса может привести не только к попыткам избежать неприятной 
информации, как в случаях с курильщиком и городом Санта-Круз. Снижение 
диссонанса — это часть нашей повседневной жизни; пропагандисты извлекают из 
него выгоду с помощью того, что мы называем ловушкой рационализации. Эта 
западня действует следующим образом. Сначала пропагандист преднамеренно 
пробуждает у человека ощущение диссонанса, угрожая его чувству собственного 
достоинства, — например, заставляя испытывать вину за что-то, пробуждая стыд или 
ощущение неполноценности, ставя его в положение лицемера или человека, не 
держащего слово. Затем пропагандист предлагает решение, способ снижения этого 
диссонанса — согласие с любым требованием, которое он имеет в виду. Этот способ 
уменьшить вину, устранить стыд, соблюсти обязательство и восстановить ощущение 
полноценности заключается в том, чтобы сделать взнос в пользу данного 
благотворительного учреждения, купить именно этот автомобиль, ненавидеть именно 
этого врага или голосовать именно за этого лидера. 

На протяжение этой книги мы увидим много разновидностей подобных ловушек 
рационализации, особенно когда речь идет об использовании эмоций в пропаганде. 
Но пока, чтобы дать представление о том, что мы имеем в виду, посмотрим на два 
примера таких ловушек: один касается хитроумного требования сделать вклад в 
благотворительность, а другой относится к более серьезному вопросу военной 
пропаганды. 

Предположим, вы — дома, и кто-то стучит в дверь и просит внести вклад в достойную 
благотворительность. Если вы не хотите давать деньги, возможно, вам нетрудно 
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придумать причины отказа — у вас нет денег, ваш вклад вряд ли очень поможет и так 
далее. Но предположим, что после стандартной просьбы о пожертвовании сборщик 
средств добавляет одну простую фразу: «Даже пенни поможет». И тут должно 
последовать ваше удобное оправдание. Отказ жертвовать после подобного 
заявления, несомненно, вызовет некоторый диссонанс, подвергая сомнению вашу 
самооценку. В конце концов, что же это за человек, который настолько скареден и скуп, 
что доходит до пенни? Ваши прежние оправдания больше не годятся. Ловушка 
рационализации захлопнулась. Требование угрожает вашему чувству собственного 
достоинства, и есть только один способ ослабить диссонанс — дать деньги именно на 
эту благотворительность. 

Подобный сценарий был экспериментально проверен Робертом Чалдини и Дэвидом 
Шредером. Студенты, действующие как сборщики средств, отправились по домам 
просить пожертвования. Их просьбы были одинаковыми, за исключением того, что в 
половине случаев они добавляли фразу «даже пенни поможет». Жители, к которым 
обращались с просьбой насчет «даже пенни», давали деньги почти вдвое чаще по 
сравнению с теми, к кому общались лишь со стандартной просьбой. Кроме того, в 
среднем, «даже пенни»-вкладчики были склонны давать столько же, сколько давали 
другие; то есть фраза, узаконивающая маленькое пожертвование, не уменьшала 
размер вкладов. Почему? Очевидно не только отсутствие внешнего оправдания для 
отказа жертвовать побуждает людей давать деньги, но после того как они решили, 
следует ли их давать, желание не произвести впечатление скупого или прижимистого 
влияет на решение о том, сколько дать. Уж коли человек полез в свой карман, достать 
оттуда всего лишь пенни — значит унизить собственное достоинство; большее 
пожертвование согласуется с представлением о самом себе как о более или менее 
добром и щедром. 

Одна из наиболее пагубных функций военной пропаганды заключается в том, чтобы 
облегчить представителям одной нации истребление представителей другой нации с 
помощью психологической безнаказанности. Война влечет за собой огромные 
разрушения и ущерб, часто для мирных жителей и детей. Когниция «Я и моя страна 
порядочные, справедливые и разумные» противоречит когниции «Я и моя страна 
нанесли ущерб невинным людям». Если вред очевиден, нельзя уменьшить диссонанс, 
утверждая, что это не было сделано или не было настоящим насилием. В такой 
ситуации наиболее эффективный способ снижения диссонанса заключается в том, 
чтобы свести к минимуму человечность или преувеличить виновность жертвы ваших 
действий, — чтобы убедить себя, что жертвы заслуживают того, что получили. 

Как еще можно объяснить следующее явление? Незадолго до конца Второй мировой 
войны американские самолеты сбросили ядерные бомбы на Хиросиму и Нагасаки. 
Были убиты более 100 тысяч мирных жителей (включая женщин и детей), а 
бесчисленные тысячи получили серьезные ранения. В настоящее время среди 
большинства американцев принято открыто осуждать это решение. Но через неделю 
после того, как бомбы были сброшены, опрос общественного мнения показал, что 
менее 5% американского населения считали, что нам не следовало использовать это 
оружие, и — просто поразительно — 23% полагали, что нам нужно было применять 
его гораздо шире, прежде чем дать Японии возможность сдаться6. 

Некоторые из наших читателей могут посчитать эти события древней историей. Но 
совсем недавно, во время войны в Персидском заливе, народ Ирака изображался в 
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качестве несчастных последователей Саддама Хусейна, «мясника Багдада». После 
войны, посреди законного празднования ошеломляющей победы, очень немногие 
американцы задумывались о том, чтобы выразить хоть какое-то сожаление по поводу 
убийства десятков тысяч иракских мирных жителей нашими «хирургическими» 
бомбардировками — которые еще и разрушили инфраструктуру Багдада (включая 
водоснабжение), что вызвало страдания сотен тысяч невинных людей. Почти каждая 
современная война сопровождалась тем, что врага характеризовали как 
недочеловека. 

Дегуманизация успешно разрешает любой диссонанс, который может быть порожден 
нашей жестокостью к врагам. Однако будьте осторожны; чем больше мы оправдываем 
свою жестокость, тем легче она проявляется. Ловушка рационализации превращается 
в раскручивающуюся спираль: «Я совершил акт жестокости; я оправдываю этот акт, 
полагая, что жертва его заслужила. Если жертвы заслужили подобную жестокость, 
очень может быть, что они заслуживают и большего, и возможно, именно я — тот, кто 
с ними это сделает». Нынешние «этнические чистки» в таких местах, как Босния, Руанда 
и Косово, — это все новые трагические примеры жестокой западни, в которую 
попадает человеческое сознание. 

В нашем повседневном опыте мы сталкиваемся с людьми, вырывающимися из ловушки 
рационализации, смело признающими свои ошибки и учащимися на них. Как? При 
каких условиях? В идеале, когда мы делаем ошибку, для нас было бы полезно уметь 
прерывать действие эго-защитной тенденции, которая отрицает, искажает и 
оправдывает наше поведение; полезно заставить себя сказать: «Хорошо, я это продул. 
Чему я могу научиться на основании данного опыта, чтобы снова не оказаться в таком 
положении?». К этому можно прийти, во-первых, через понимание наших склонностей 
к защите и к снижению диссонанса и, во-вторых, через развитие эго, достаточно 
сильного для того, чтобы не закрывать глаза на ошибки в нашем прошлом поведении, 
которые следует исправлять, а не оправдывать. 

Мы прекрасно понимаем, что это легче сказать, чем сделать. Мы живем в культуре, где 
ошибки терпят неохотно, а неудача считается преступной — где детей, проваливших 
экзамен, иногда высмеивают, и где квалифицированных бейсбольных тренеров 
высшей лиги увольняют после одного проигранного сезона. Возможно, если бы мы 
могли заставить себя быть более терпимыми к неудачам других, мы были бы в 
состоянии допускать собственные слабости и таким образом препятствовать 
непроизвольной тенденции оправдывать все, что бы мы ни сделали. 

* Консонанс — созвучие, музыкальная гармония. В данном случае — состояние 
сознания, противоположное когнитивному диссонансу, то есть авторы подчеркивают 
невозможность для человека жить только иллюзорной внутренней гармонией, не 
обращая внимания на объективную реальность. — 

 

ЗАКОН КОГНИТИВНОЙ РЕАКЦИИ 

Конечно, если бы история пропаганды на этом и заканчивалась и благоразумные 
граждане внимали бы средствам массовой коммуникации с минимальным эффектом, 
то просто не появилось бы никакой надобности в этой книге. Мы сказали бы вам: 
«Вперед, смотрите телевизор, пусть рекламодатели за это платят; на вас это никак не 
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отразится». Но это — не конец истории. За последнее десятилетие исследователи 
обнаружили, что при некоторых поддающихся распознаванию условиях средства 
массовой коммуникации могут оказывать на людей сильное воздействие, а это, в свою 
очередь, привело к новому пониманию того, как работает убеждение. Давайте 
рассмотрим некоторые из этих исследований. 

Во-первых, ученые выяснили, что средства массовой коммуникации способны 
создавать трудноуловимые или «косвенные» эффекты — другими словами, средства 
массовой коммуникации могут не говорить вам, что думать, но они подскажут, о чем 
думать и как это делать17. Возьмем человека, который смотрит телевизор и 
неоднократно видит конкурирующие рекламные объявления, расхваливающие 
достоинства Sheurolet и Ford. Маловероятно (в большинстве случаев), что какое бы то 
ни было из данных объявлений заставит этого человека сменить свое предпочтение в 
отношении одного автомобиля по сравнению с другим. Однако весьма вероятно, что 
большая доза автомобильной рекламы заставит человека захотеть иметь автомобиль 
и не уделять большого внимания альтернативным способам передвижения, вроде 
общественного транспорта или ходьбы. Многие из нас мечтают об этом особенном 
автомобиле — чувство независимости, даруемое открытой дорогой, выслушивание 
«охов» и «ахов» соседей и представителей противоположного пола, когда те видят наш 
новый автомобиль. Едва ли найдутся люди с подобными мечтами в отношении 
«подземки». Далее эта массированная реклама намекнет на то, какие факторы следует 
учесть при покупке — а именно свойства, которые подчеркиваются в рекламе, вроде 
спортивного вида, роскоши или высоких эксплуатационных качеств, — в противовес 
другим, которые можно было бы принять во внимание при выборе средства 
транспорта, например, его воздействию на окружающую среду или нашей 
способности работать, общаться с другими людьми или просто возможности 
наслаждаться пейзажем за окном, когда вы едете к месту назначения. Мы еще 
поговорим об этом в разделе о предубеждении, и особенно в главе 7. 

Во-вторых, исследователи обнаружили факты непосредственного влияния средств 
массовой коммуникации, то есть изменение позиций, совместимое с содержанием 
полученного сообщения. Однако рассмотренная нами реклама Shevrolet и Ford 
иллюстрирует трудность выявления подобного воздействия. Влияние каждой из 
противоборствующих сторон настолько велико, что не стоит ожидать, будто средний 
потребитель предпочтет один автомобиль другому. И все же, какова ситуация в том 
случае, когда потребитель видит большее количество рекламы одной марки в 
сравнении с ее конкурентом? 

Это можно выяснить, используя метод, получивший название «данные одного 
источника», — речь идет о данных отслеживания телевизионной рекламы, которую 
смотрит какая-нибудь отдельная семья, с анализом марок продуктов, покупаемых этой 
семьей впоследствии. Пользуясь такой информацией, исследователь рекламы Джон 
Филип Джоунс обнаружил, что в среднем просмотр рекламы какой-нибудь марки 
товара, по крайней мере раз в семь дней, увеличивает долю покупок именно этой 
марки на 6%18. Однако результаты значительно варьируются, так как убедительные 
и имеющие большие шансы на успех рекламные объявления (говорящие о выгоде и 
ви зуально привлекательные для потребителей) утраивают продажи, а 
неубедительная и невыразительная реклама фактически снижает уровень покупок в 
два раза. 
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Политолог Джон Заллер получил подобные результаты для влияния новостей и 
политической рекламы. Заллер изучил выборы в палату представителей конгресса 
США, в ходе которых имело место то, что он назвал «пробелами восприятия», — 
избиратели с большой сте пенью вероятности могли получать агитационные послания 
одного кандидата, но не получали их от другого. Заллер выяснил, что в таких случаях 
избиратели часто изменяли собственной партии, чтобы голосовать за кандидата, 
который чаще появлялся в средствах массовой коммуникации. Доля подобного 
отступничества могла достигать 70%. Но на выборах, во время которых избиратели с 
большой степенью вероятности получали информацию от обоих кандидатов и об 
обоих кандидатах (скажем, в период очень интенсивно освещаемой в средствах 
массовой коммуникации борьбы за президентский пост), воздействие средств 
массовой коммуникации давало минимальные результаты, потому что эффект 
агитации одного кандидата отменялся агитацией другого. 

Иногда средства массовой коммуникации доносят до публики только одну сторону 
проблемы. Так было в 1990 г., когда тогдашний президент Джордж Буш решил послать 
войска в район Персидского залива. Точка зрения президента была поддержана 
членами конгресса, ни один из которых не выступил с заявлением, оспаривающим 
данное решение. Средства массовой коммуникации отразили это единогласие 
вашингтонских творцов политики и передавали новости, содержащие только доводы 
за посылку войск в район Залива. Результат восприятия подобного одностороннего 
освещения событий ясен. Согласно Заллеру, только 23% американцев, практически не 
смотревших передачи новостей в августе 1990 г., поддержали решение послать 
войска в район Персидского залива. Однако среди тех, кто имел привычку следить за 
новостями, 76% одобрили вторжение в Ирак — прирост достигает 53%! 

Причем это был не единственный способ, которым средства массовой коммуникации 
воздействовали на нашу позицию в отношении кризиса в Персидском заливе. Хотя и 
консерваторы, и либералы согласились с необходимостью вмешательства, они 
расходились в том, как это следует сделать, причем консерваторы придерживались 
более жесткой точки зрения (например, одобряя немедленные военные действия), чем 
либералы (желавшие дать экономическим санкциям возможность поработать 
подольше). Данное различие во мнениях было также отражено в средствах массовой 
коммуникации. В этом случае просмотр новостей просто укреплял первоначальные 
убеждения человека. Консерваторы, которые по привычке уделяли внимание своим 
телевизорам, занимали более жесткую позицию по вопросу о вмешательстве, чем 
консерваторы, почти не смотревшие программы новостей, в то время как либералы 
демонстрировали противоположную модель. 

Из этого вполне определенно следует, что средства массовой коммуникации 
действительно оказывают влияние на некоторые из наших наиболее существенных 
убеждений и мнений и могут даже заставить нас покупать продукцию рекламируемой 
марки или выступать в поддержку уничтожения других людей. Верно, что иногда мы 
можем действовать как рациональные существа — например, когда средства 
массовой коммуникации полностью передают дебаты по той или иной проблеме и у 
нас есть стимул думать об этой проблеме. Однако так бывает далеко не всегда. 
Иногда мы слышим только об одной стороне проблемы и не тратим время на изучение 
альтернатив; в таких случа ях мы, скорее всего, будем, не задумываясь, 
придерживаться того, что нам сказали. В других случаях средства массовой 
коммуникации могут представлять точки зрения, противоположные нашим 
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собственным, и мы либо пытаемся избегать их, либо рационалистически объясняем их 
ошибочность и в процессе такого объяснения еще больше укрепляемся в собственных 
убеждениях. 

Чтобы понять, как убеждают средства массовой коммуникации (а заодно и другие 
агенты влияния), нам следует понять свои когнитивные реакции на то, что сообщается, 
— то есть мысли, мелькающие у нас в голове в тот момент, когда мы видим и слышим 
сообщение. Другими словами, влияние зависит от того, как сообщение 
интерпретируется получателем и как он на него реагирует — что может варьироваться 
в зависимости от человека, ситуации и притягательности данного сообщения. 
Например, иногда мы внимательно обдумываем сказанное; в другие моменты мы 
почти не размышляем и следуем своим первоначальным предубеждениям; в какое-то 
другое время эмоции — опасения, надежды, неуверенность — могут обуревать нас до 
такой степени, что затмевают здравый смысл. 

Подход к убеждению с точки зрения когнитивной реакции возник в конце 1960-х годов 
в университете штата Огайо в ответ на некотрые  данные, которые нельзя было 
объяснить с помощью модели обработки информации. Накопились исследования, 
показывающие, что сообщение может быть убедительным, даже если оно оказывается 
не способным пройти несколько стадий обработки информации. Иногда сообщение 
может быть убедительным, даже если его доводы не являются полностью понятными 
или постижимыми. Например, бывший уотергейтский взломщик и нынешний ведущий 
ток-шоу Г. Гордон Лидди в своей автобиографии сообщает, что в юности его часто 
убеждали речи Адольфа Гитлера, которые он слушал по радио на немец ком языке, 
хотя он знал лишь несколько немецких фраз21. Иногда со общение может быть 
убедительным, даже если его ключевые доводы не становятся для нас заученными или 
запомнившимися. Например на детей нередко влияет реклама игрушек, хотя они мало 
что вспоминают из содержания сообщения. Точно так же многие исследования 
показывают, что между тем, что человек помнит из сообщения, и тем, убеждает оно его 
или нет, связь почти отсутствует. 

Подход с точки зрения когнитивной реакции дал нам один из наиболее важных 
законов для определения эффективности убедительной тактики: Успешной является 
тактика убеждения, которая направляет и канализирует мысли таким образом, чтобы 
мишень думала в соответствии с точкой зрения коммуникатора; успешная тактика 
подрывает любые негативные и поощряет позитивные мысли о предлагаемом образе 
действия. 

Утверждать, что убеждение зависит от мыслей, приходящих в голову в тот момент, 
когда получено убеждающее сообщение, видимо, было бы слишком прямолинейно. 
Но тут напрашивается важный вопрос: что определяет мысли, приходящие в голову? 
Откуда возникают наши когнитивные реакции? Что определяет то, как мы думаем об 
убеждающей информации? Наша книга старается ответить на данные вопросы. В 
следующих трех главах этого раздела мы рассмотрим некоторые всеобъемлющие 
принципы, описывающие когнитивные реакции на убеждающую информацию.  

 

ПРОПАГАНДА, ВДУМЧИВОЕ УБЕЖДЕНИЕ 

Вот шесть фактов о современной пропаганде, известных профессиональным мастерам 
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убеждения. 

Рекламные объявления, в которых имеются слова новый, быстрый, простой (легкий), 
усовершенствованный, теперь, внезапно, поразительный и знакомство (внедрение), 
эффективнее повышают спрос. 

Товары, помещенные в супермаркетах на полках на уровне глаз, продаются лучше 
всего. В самом деле, одно исследование показало, что продажи продуктов, 
размещенных на уровне талии, составляли только 74%, а размещенных на уровне 
пола — 57% от уровня продаж продуктов, помещенных на уровне глаз. 

Рекламные объявления, в которых использованы образы животных, младенцев или 
сексуальная привлекательность, повысят продажи с большей вероятностью, чем те, 
которые пользуются персонажами мультфильмов и историческими фигурами. 

Товары, помещенные в супермаркете в конце прохода между полками или возле 
кассы, будут куплены с большей степенью вероятности. 

Оценка определенного количества товара — например, продажа предметов по два 
за 1 доллар вместо 50 центов за каждый — часто повышает восприятие клиентом 
«ценности» данного продукта. 

При сборе заказов или продаже по телефону полезно спросить «мишень»: «Как вы себя 
чувствуете?» — и затем отреагировать на полученный ответ. Это может удвоить 
степень уступчивости в отношении выдвинутого предложения. 

Почему эти шесть приемов срабатывают? Задумываясь над этим, понимаешь, что 
вроде бы нет особого смысла покупать товар только потому, что он оказался 
расположенным в конце прохода между полками или на уровне глаз. Этот удобно 
расположенный продукт может быть вам не нужен, а предмет, который действительно 
требуется, может размещаться на верхней полке. Нет особого смысла и в том, чтобы 
рекламное объявление убедило вас только потому, что использует изображение 
ребенка или содержит какие-то определенные слова; подобная «информация» 
практически лишена ценности с точки зрения определения качества товара. Ловкое 
перефразирование цены не добавляет продукту никакой ценности. Простое 
выяснение того, как мы себя чувствуем, нисколько не улучшает смысла 
благотворительности или предлагаемый продукт. Но суть именно в этом — мы, 
потребители, редко задумываемся о причи нах, по которым принимаем решения. 
Исследования показывают что приблизительно половина покупок в универсаме 
является импульсивной и что свыше 62% всех покупателей в магазинах 
предоставляющих скидки, приобретают по крайней мере один не запланированный 
товар2. 

* В оригинале — mindless, то есть «не предполагающий размышления или интеллекта». 
Нам думается, что предложенный неологизм «обезмысливающий» очень точно 
выражает смысл в данном контексте. — Прим. перев. 

Мы часто реагируем на пропаганду абсолютно не задумываясь. Рассмотрим 
эксперименты по оценке нашей бездумности, проведен ные Эллен Лангер и ее 
коллегами3. Сотрудники Лангер подходили к людям, деловито использующим 
университетскую копировальную машину, и говорили: «Простите, не могу ли я 
воспользоваться ксе роксом?». Что бы вы сделали в подобной ситуации? Если вы 
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похожи на большинство людей, это зависело бы от вашего настроения. В не которых 
случаях вы могли бы подумать: «Конечно, почему нет? Я всегда готов помочь». В другие 
моменты вы могли бы сказать себе: «Этот человек сошел с ума, не правда ли? Я пришел 
сюда первым, и у меня масса работы». Действительно, результаты Лангер указыва ют, 
что имели место оба типа мышления — немногим более полови ны людей согласились 
выполнить эту просьбу. 

А вот теперь нечто интересное. Лангер выяснила, что могла за ставить почти каждого 
согласиться пропустить другого человека к ко пировальной машине, добавляя к 
просьбе одну деталь — причину, по которой ксерокс был необходим. В этом есть 
смысл. Нужно быть просто бессердечным, чтобы не дать кому-то, возможно, 
охваченному паникой из-за неотложной необходимости, просто воспользоваться 
копировальной машиной. Необычно в исследовании Лангер то, что хотя некоторые из 
приведенных причин вообще не имели смысла почти все люди пропускали просившего 
вперед себя. Например, в не которых случаях сотрудники Лангер говорили: «Простите, 
не могу ли я воспользоваться ксероксом, потому что мне надо сделать ко пии?». При 
некотором размышлении это выглядит просто глупо: зачем же еще вам нужна 
копировальная машина, как не для того, чтобы делать копии? Это то же самое, что 
вообще не приводить никакой причины. Но суть именно в этом. Большинство людей, к 
которым обращались в ходе исследования, выполняли просьбу, не задумываясь. 
Подойдет любая причина! 

Рекламодатели тоже понимают, что часто подойдет любая причи на. Эксперт в сфере 
информации Айвэн Престон создал каталог ти пичных рекламных утверждений, 
публикуемых в средствах массо вой коммуникации4. Он обращает внимание на то, 
что многие peкламные объявления возвещают о мелких различиях так, точно не 
являются важными (например, новость о сигаретах "Camel Wides", чей диаметр на два 
миллиметра шире обычных); провозглашают не что, вообще не являющееся фактом, 
но заставляющее впечатляюще выглядеть данную марку (например, «Кока — это!» — 
независимо от того, что «это» может означать); распространяют дутую рекламу или 
бессмысленные преувеличения (например, «Байер — лучший в мире аспирин», в то 
время как весь аспирин одинаков). Другими словами, подойдет почти любая причина. 

На нас можно повлиять и тогда, когда мы задумываемся. Например, большинство из 
нас время от времени подвергались приставаниям попрошаек, то есть нас 
останавливали на улице прохожие, просившие четверть доллара или просто лишнюю 
мелочь. Обычная реакция — не обращать внимания на просьбу и продолжать, не 
задумываясь, идти по улице. Недавно мы столкнулись с новой манерой 
попрошайничества. Попрошайка обратился к нам: «Простите, нет ли у вас для меня 
17 центов?». Какие мысли пришли бы вам в голову в подобной ситуации? Когда это 
случилось с нами, первой мыслью было: «Почему этому человеку нужно именно 17 
центов? Для оплаты проезда на автобусе? На покупку какой-то определенной еды? 
Возможно, ему не хватило денег в продовольственном магазине». Внезапно 
попрошайка оказался реальным человеком с реальными потребностями, а не кем-то, 
кого можно обойти, не задумываясь. Нас убедили расстаться с горстью мелочи. Будучи 
заинтригованными, позднее мы послали студентов просить на улицах пожертвования 
для местной благотворительной организации. Они выяснили, что, по сравнению с теми 
ситуациями, когда просили четверть доллара или лишнюю мелочь, люди подавали 
пожертвования почти на 60% больше, когда у них просили 17 или 37 центов5. 
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Людей можно убедить и когда они находятся в обезмысленном состоянии, и когда они 
вдумываются, но вот то, как именно можно на них повлиять в каждом из этих состояний, 
очень сильно различается. Ричард Петти и Джон Качиоппо утверждают, что 
существуют два пути, убеждения — окольный* и прямой. На окольном пути получатель 
сообщения мало внимания уделяет обработке информации и почти не затрачивает на 
нее усилий. Примерами могут послужить просмотр телепередач, совмещаемый с 
какими-то другими делами, или прослушивание дебатов по проблеме, которая вас не 
очень волнует. Окольный путь убеждения определяется простыми сигналами: 
привлекательностью коммуникатора; соглашаются или нет с представленной 
позицией люди вокруг вас; ассоциируется ли соглашение с данной позицией с 
удовольствием или болью; приводится ли какая-нибудь причина (неважно, насколько 
она истинна) для соглашения с данным требованием. На прямом пути убеждения 
получатель сообщения участвует в тщательном и вдумчивом рассмотрении истинных 
достоинств представленной информации. Например, на прямом пути человек может 
активно приводить доводы против сообщения, пожелать узнать ответ на 
дополнительные вопросы или искать новую информацию. Убедительность сообщения 
определяется тем, насколько хорошо оно способно вы держать это внимательное 
изучение. 

* В оригинале — peripheral and central routes to persuasion, что часто переводится как 
«косвенный и прямой (вар. центральный и периферический) пути убеждения», но о 
«пути» вернее, на наш взгляд, сказать «окольный», чем «косвенный». Если же 
переводить смысл этого выражения, подчеркивая внешнюю сторону процесса, то он 
будет звучать как «метод убеждения через второстепенные, случайные детали» и 
«метод убеждения по существу». Если же выражать суть лежащих в основе механизмов, 
то наиболее адекватными терминами нам представляются «рефлекторный метод 
убеждения» и «рефлексивный метод убеждения». — Прим. перев. 

Давайте посмотрим, как эти два пути убеждения можно приме нить для рассмотрения 
одной из наиболее влиятельных и спорных телевизионных реклам в истории 
президентских выборов. Это бы ло в 1988 г.: Джордж Буш выступал против Майкла 
Дукакиса. Рек лама, подготовленная для избирательной кампании Буша, излагала 
историю Вилли Хортона (Willie Horton), негра, отправленного в тюрьму за убийство. 
Когда Дукакис был губернатором штата Массачусетс, Хортон был освобожден из 
тюрьмы в кратковременный отпуск. Находясь в этом отпуске, Хортон сбежал в штат 
Мэриленд, где изнасиловал белую женщину, заколов ножом ее спутника-мужчину. 

Эта реклама оказала свое влияние, потому что на окольном пути убеждения от 
человека не требуется долгих размышлений, чтобы дой ти до сути. Типичная реакция, 
вызываемая ею, сводилась к следую щему: «Дукакис выпустил Хортона из тюрьмы, дав 
тому возможность насиловать и убивать. Дукакис слишком слаб для того, чтс бы 
бороться с преступлениями, особенно совершенными этими плохими черными 
парнями». Реклама следует классической форму ле пропаганды: простой образ (Вилли 
Хортон), который играет на предубеждениях (стереотипные представления белых 
американцев о черных американцах) и эмоциях (боязнь преступлений), чтобы вы звать 
простую, но тем не менее эффективную реакцию (в польз Джорджа Буша). Майкл 
Дукакис изображался слабым лидером, терпимым к преступности, по сравнению с ним 
Джордж Буш выглядел сильным и жестким, способным защитить нас от опасных 
личностей, подобных Вилли Хортону. 
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Однако никого не заставляли направлять мысли об этой рек ламе именно по 
окольному пути. Например, на прямом пути убеждения зритель мог бы спросить: 
«Насколько необычной является программа тюремных отпусков штата Массачусетс? 
Имеют ли другие штаты подобные программы? Какова эффективность таких 
программ? Происходили ли случаи, подобные случаю с Хортоном, в других штатах и 
при других губернаторах? Действительно ли Дукакис является лично ответственным за 
решение освободить Хортона? Сколько заключенных получили отпуск в штате Масса 
чусетс без инцидентов? Учитывая, что в 1988 г. затраты на содержание человека в 
тюрьме в течение четырех лет составляли приблизительно 88 тысяч долларов или были 
равны стоимости четы рех лет обучения студента в Гарварде, причем еще оставались 
деньги на покупку для него автомобиля BMW после окончания вуза, возможно, 
программа тюремных отпусков заслуживает того, чтобы ее испробовать?»*. 

При прохождении по прямому пути убеждения рекламный материал о Хортоне 
потенциально менее эффективен (и мог бы даже повредить кампании Буша). В этом 
материале авторы практически не обращаются к вопросам, которые приходят в голову 
вдумчивому зрителю. 

И вот тут возникает ключевой вопрос: чем определяется то, по какому именно пути 
пойдет убеждение? Один из факторов, выделенных Петти и Качиоппо, заключается в 
наличии у реципиента (получателя информации) мотивации, чтобы задуматься о 
данном сообщении. В ходе эксперимента, проведенного Петти и Качиоппо вместе со 
студенткой Рэйчел Голдман, они исследовали роль личного участия в определении 
того, как мы думаем о том или ином сообщении. Студенты Университета Миссури 
услышали сообщение, утверждавшее, что их университет вводит экзамен, который 
должны сдавать все студенты последнего года обучения, чтобы получить высшее 
образование. Половине студентов сказали, что ректор университета рассматривает 
возможность введения экзамена по всему материалу, пройденному на последнем 
курсе, со следующего года, таким образом превращая вопрос о введении такого 
экзамена в лично важный для этих студентов. Другой половине сказали, что изменения 
не вступят в силу в течение десяти лет и, таким образом, лично их не затронут. 

Чтобы понять, как личная значимость проблемы влияет на размышление об 
информации, Петти, Качиоппо и Голдман подготовили четыре различные версии 
сообщения об экзамене по всему материалу последнего курса. Половина сообщений 
была приписана источнику, обладающему сравнительно низкой компетентностью, — 
ученикам местной средней школы. Другая половина сообщений была приписана 
источнику с высокой степенью компетентности — Carnegie Commission on Higher 
Education (Комиссии Карнеги по высшему образованию). Исследователи также меняли 
качество параметров в сообщении, так что в одной их половине содержались слабые 
доводы (личные мнения и анекдоты), а другая половина состояла из сильных 
доказательств (статистика и другие данные о полезности данного экзамена). 

* Через несколько лет после выборов были обнародованы некоторые факты о 
Дукакисе и программе отпусков7. Они включают следующее: из участников 
программы отпусков, осужденных за убийство, сбежали еще четверо — все белые; 
выбор одного негра для рекламы подчеркивал расовые мотивы. Программа отпусков 
была начата в штате Массачусетс республиканским предшественником Дукакиса; за 
десять лет пребывания у власти администрации Дукакиса сбежали 275 заключенных, 
получивших отпуск, по сравнению с 269 всего только за три года предшествующей 
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республиканской администрации. После побега Хортона (и перед выборами 1988 г.) 
Дукакис ужесточил требования программы, созданной его республиканским 
предшественником. Подобные преступления точно так же совершались участниками 
федеральной и калифорнийской программ отпусков при Буше и Рейгане. Создатель 
некоторых рекламных материалов кампании Буша, направленных на очернение 
противников, Деннис Франкенберри (Dennis Frankenberry), сам оказался в выигрыше 
благодаря программе отработок, заменяющих тюремное заключение. Он проработал 
250 часов на общественных работах вместо того, чтобы отправиться в тюрьму за побег 
с места происшествия, когда он тяжело ранил двух молодых людей во время аварии, 
случившейся из-за того, что рекламист вел машину в состоянии алкогольного 
опьянения. По иронии судьбы именно объявления, созданные Франкенберри в 
качестве общественной работы, привлекли к нему внимание со стороны 
избирательного штаба Буша. — Прим. авт. 

Это простое исследование может сообщить нам многое о том, как люди думают об 
убеждающем сообщении. Предположим, человек следует по прямому пути убеждения 
и чрезвычайно тщательно исследует полученную информацию. Когда он окажется 
наиболее убежденным? Поскольку этот человек думает внимательно, его не убедят 
слабые доводы и источник информации не будет иметь особого значения; однако 
сильное сообщение, выдерживающее пристальное изучение, оказалось бы очень 
эффективным. Напротив, содержание сообщения не будет иметь серьезного значения 
для того, кто об этой проблеме особо не задумывался; вместо этого человек, следуя 
окольным путем, сильнее всего был бы убежден простым приемом типа приписывания 
информации несомненно сведущему источнику. 

Что выяснили Петти, Качиоппо и Голдман? Личная заинтересованность в вопросе 
определила путь убеждения. Для тех студентов, которых проблема экзамена по всему 
материалу последнего курса касалась лично, важнейшим фактором, определявшим, 
убеждало их сообщение или нет, была сила его доказательств. Напротив, для тех 
студентов, которых вопрос об этом экзамене лично не затрагивал, имел значение 
источник информации — убеждал источник с высокой степенью компетентности; 
источник из класса средней школы достичь этого не сумел. 

Разработанная Петти и Качиоппо концепция путей убеждения должна насторожить 
нас в отношении двух важных моментов, касающихся нас самих как человеческих 
существ и пропаганды в нашем современном мире. Во многих отношениях мы 
являемся когнитивными скупцами, постоянно пытаясь сэкономить свою когнитивную 
энергию9. При наличии ограниченной способности обрабатывать информацию мы 
для упрощения сложных проблем часто выбираем методы окольного пути убеждения; 
не задумываясь, мы принимаем вывод или утверждение не потому, что они серьезно 
обоснованы, а потому, что те сопровождаются упрощенческими приемами убеждения. 

Современная пропаганда способствует применению окольного пути убеждения и 
предназначена для извлечения выгоды из ограниченных способностей когнитивного 
скупца в сфере обработки информации. Характерные черты современного убеждения 
— среда, насыщенная сообщениями, тридцатисекундные рекламные объявления, 
незамедлительность убеждения — все более и более осложняют глубокое осмысление 
важных проблем и решений. Учитывая, что мы часто следуем по окольному пути, 
профессиональные пропагандисты вольны использовать тип тактики, описываемый в 
начале этой главы и далее на протяжение всей книги, чтобы безнаказанно достигать 
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любой задуманной цели. 

Существующее положение дел можно назвать основной дилеммой современной 
демократии. С одной стороны, мы, как общество, ценим убеждение; наш способ 
правления государством основан на вере, что свобода слова, обсуждение и обмен 
идеями могут привести к более справедливому и лучшему принятию решения. С 
другой стороны, как когнитивные скупцы, мы часто не полностью участвуем в этом 
обсуждении, вместо этого полагаясь не на внимательное и тщательное осмысление и 
исследование сообщения, а на упрощенные приемы убеждения и ограниченные 
рассуждения. Процветает обезмысливающая пропаганда, а не вдумчивое убеждение. 

Создать противоядие для дилеммы современной демократии очень непросто. Такая 
задача требует от каждого из нас предпринять шаги для сведения к минимуму 
вероятности обработки важной информации окольным путем. Это могло бы включать 
в себя повышение способности думать о проблеме посредством образования или 
улучшения способности обнаруживать и понимать пропаганду, расширяя свои 
познания об убеждении. Это могло бы повлечь за собой реорганизацию способа 
предоставления информации в нашем обществе, чтобы мы имели время и 
возможность подумать, прежде чем принимать решение. Это могло бы означать 
предупреждение других людей о важности данной проблемы лично для них, чтобы 
гораздо большее количество граждан ощущало потребность глубоко продумывать те 
или иные утверждения. Именно с дилеммой современной демократии мы будем 
постоянно сталкиваться на протяжении всего этого тома. Учитывая ставки, каждому из 
нас следует внимательнейшим образом продумать, как лучше всего разрешить эту 
дилемму. 

 

РАЦИОНАЛИЗИРУЮЩЕЕ ЖИВОТНОЕ 

Мы, люди, любим думать о себе как о рациональных животных. Однако правильнее 
будет сказать, что мы — животные рационализирующие, то есть склонные давать 
разумные объяснения; что, независимо от того, насколько иррационально мы ведем 
себя на самом деле, мы пытаемся казаться благоразумными как самим себе, так и 
другим людям. Согласно философу-экзистенциалисту Альберу Камю, мы, люди, 
являемся существами, которые всю свою жизнь тратят на попытки убедить самих себя, 
что эта жизнь не абсурдна. Как мы доказываем, что жизнь не абсурдна? Выискивая 
способы оправдать свои действия, и это видно на следующем примере. 

Мэриан Кич (Marian Keech), женщина средних лет, жительница одного из больших 
городов Среднего Запада США, несомненно, была харизматической личностью. В 
начале 1950-х годов она заявила, что получает послания из космоса1. Однажды 
сентябрьским вечером ей пришло сообщение с планеты Кларион, которое гласило, что 
21 декабря человеческая цивилизация будет уничтожена опустошительным 
наводнением. Далее в сообщении говорилось, что с Кларио-на прибудет флот 
летающих «тарелок», чтобы спасти миссис Кич и тех, кто ей близок. 

Мэриан Кич привлекла к себе маленькую, но преданную группу последователей, 
пылко веривших в ее пророчество и принесших во имя этой веры серьезные жертвы — 
они бросили работу, отдали деньги, дома и имущество (кому нужны деньги и 
имущество на планете Кларион!), отдалились от друзей. Некоторые даже покинули 
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свои семьи. 

К тому времени миссис Кич привлекла внимание небольшой группы социальных 
психологов, внедрившихся в это движение под видом его сторонников, потому что они 
хотели получить точное и непосредственное представление о том, что эти люди будут 
делать после 21 декабря, когда обнаружат, что пророчество не сбылось, — если оно 
действительно не сбудется! Социальные психологи отмечали, что миссис Кич и ее 
последователи были спокойной и безвредной отшельнической группой. Самое 
интересное в них было то, что они избегали рекламы и не стремились обращать в свою 
веру других, а довольствовались тем, что крепко держались друг за друга. С 
«новичками» они обращались вежливо, но ясно давали понять, что для них не имело 
никакого значения, предпочтут ли вновь прибывшие остаться в общине. Они были 
уверены в своих представлениях, но это была спокойная, не бросающаяся в глаза 
уверенность. Миссис Кич и ее последователи отказывались давать интервью 
репортерам и предавать свои верования гласности каким бы то ни было другим 
способом. 

Утром 20 декабря миссис Кич получила послание с планеты Кларион, в котором от 
участников группы требовали быть готовыми к тому, что их заберут точно в полночь. 
Им также приказали удалить из одежды весь металл. Группа подчинилась: застежки-
молнии и пряжки были послушно удалены с брюк, юбок и курток. Когда полночь 
прошла, а космический корабль не прибыл, чувства тревоги и отчаяния стали 
овладевать группой во все возрастающей степени. В 4.00 утра группа сидела в 
ошеломленном молчании. Но затем в 4.45 утра лицо миссис Кич внезапно озарилось: 
она только что получила послание с Клариона о том, что больше нет никакой 
необходимости в приземлении летающих «тарелок», — человечество было избавлено 
от катастрофы благодаря неослабевающей вере их маленькой группы верующих! 
Далее в сообщении говорилось, что эта горстка людей, просидев всю ночь, излучала 
столько света, что Бог Земли решил спасти этот мир от разрушения. Нетрудно себе 
представить, что группа испытала облегчение и возликовала, услышав эти новости. 

То, что «истинно верующие» сделали потом, возбудило еще большее любопытство 
социальных психологов. Еще не истекли первые сутки, как эта группа спокойных, 
склонных к отшельничеству застенчивых людей начала названивать в газеты и на 
телестанции, чтобы рассказать о пророчестве и о том, почему оно не сбылось. Они без 
колебаний произносили речи и стояли на углах улиц, раздавая листовки и брошюры, 
усердно стараясь привлечь сторонников. Несомненно, группа внезапно сочла 
распространение своего откровения для максимально широкой аудитории делом 
чрезвычайной важности. Почему? 

 

ПСИХОЛОГИЯ ПОВСЕДНЕВНОГО УБЕЖДЕНИЯ 

Мы предполагаем, что после первоначального восторга группа испытывала 
некоторые сомнения: ее участники слишком от много отказались из-за своей веры в 
неизбежный конец света. Человечество не погибло, а они теперь остались без дома, 
работы и имущества, а некоторые из них даже лишились своих жен и мужей. Как они 
могли убедиться, что поступили правильно? Как они могли убедить себя, что их 
поведение не было абсурдным? Убеждая других, конечно! После того как 
первоначальное пророчество не сбылось, группа ощутила потребность привлекать 
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последователей, чтобы таким путем убедить самих себя, что принесенные ими жертвы 
не были напрасными; ведь если они в состоянии так или иначе убеждать других, что 
их вера спасла мир, то могут успокоить и собственные сомнения. По ходу дела они 
превратили себя из верующих в фанатиков. 

В 1957 году Леон Фестингер, один из наиболее значительных теоретиков социальной 
психологии и один из тех социальных психологов, которые проникли в группу миссис 
Кич, предложил теорию когнитивного диссонанса, описывающую и прогнозирующую 
то, как люди рационально обосновывают свое поведение2. Диссонанс возникает 
всякий раз, когда человек одновременно сталкивается с двумя несовместимыми 
когнициями* (идеями, верованиями, мнениями). Например, вера в то, что в 
определенный день должен наступить конец света, противоречит осознанию того, что 
день этот прошел, и ничего не случилось. Фестингер утверждал, что это состояние 
несовместимости настолько неудобно, что люди стремятся ослабить конфликт самым 
легким из возможных способов. Они меняют одну или обе когниции таким образом, 
чтобы те лучше «соответствовали» друг другу. Это особенно верно для ситуаций (типа 
только что описанной), при которых под ударом оказывается чувство собственного 
достоинства3. В таких обстоятельствах человек пойдет на любое искажение, 
отрицание и самоубеждение, чтобы оправдать прошлое поведение. Когда нашему 
чувству собственного достоинства угрожает наше собственное прошлое поведение, мы 
все склонны превращаться в рационализирующих животных. 

Тот факт, что мы являемся рационализирующими животными, имеет важный скрытый 
смысл для того, как мы воспринимаем пропаганду и реагируем на нее. Рассмотрим, 
что происходит, когда Фрэнк, курильщик, сталкивается с доказательствами, 
свидетельствующими, что курение является причиной рака. У Фрэнка будет стимул 
изменить либо отношение к курению, либо поведение. И, как это известно любому, кто 
пробовал бросить курить, первый вариант является более легким. Фрэнк может 
решить, что все эти доказательства яйца выеденного не стоят. Он может указывать на 
друзей: «Если Сэм, Джек и Кейт курят, сигареты вовсе не так уж опасны». Он может 
прийти к заключению, что фильтры поглощают все канцерогенные вещества, или 
попробовать потреблять марки сигарет с низким содержанием смол и никотина. Он 
также может заявить, что предпочел бы прожить короткую и счастливую жизнь с 
сигаретами, чем долгую и скверную — без них. Чем тверже человек придерживается 
того или иного образа действий, тем сильнее он будет сопротивляться информации, 
угрожающей этому образу действий. Психологи сообщают, что меньше всего верят в 
опасность курения те, кто пытался бросить курить и потерпел неудачу. Они стали еще 
более заядлыми курильщиками. 

* Когниция — общее понятие, охватывающее все формы знания, включая 
воспринимаемые образы, логические доказательства и оценочные суждения. 
Когниции традиционно противопоставляются воле (желаниям) и эмоциям (чувствам). 
Когнитивный диссонанс, по сути, возникает из-за столкновения несовместимых 
когниций в сознании человека. — Прим. перев. 

Снижая диссонанс, человек защищает свое эго и сохраняет позитивное представление 
о самом себе. Но самооправдание может достигать поразительных крайностей: чтобы 
избежать диссонанса, люди пренебрегают опасностью даже тогда, когда подобное 
неведение может их самих или близких им людей привести к смерти. Мы имеем в виду 
буквальный смысл этого слова. 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 93 / 274 

Калифорния — страна землетрясений4. 2 мая 1983 года землетрясение силой 6,5 
баллов поразило мирный сельскохозяйственный городок Колинга в Калифорнии. Хотя 
землетрясение причинило городу значительный ущерб и разрушения, у него был и 
один положительный результат: власти штата распорядились, чтобы все крупные и 
мелкие города оценили, как местные здания сумеют выдержать серьезные 
землетрясения, и начали предпринимать шаги к тому, чтобы свести возможный ущерб 
к минимуму. В городе Санта-Круз (где мы живем) проведение такой проверки на 
случай землетрясения поручили Дейву Стивзу (Dave Steeves), уважаемому инженеру. 
Стивз определил 175 зданий, которые могли подвергнуться серьезному разрушению 
в случае сильного землетрясения, многие из них были расположены на территории 
Пасифик Гарден Молл (Pacific Garden Mall), живописного торгового района в центре 
города. Этот район был особенно уязвим для подземных толчков, потому что многие 
здания были построены из неупрочненного кирпича и, кроме того, они стояли на 
песчаной мусорной свалке, что могло усугубить результаты землетрясения. 

Какова была реакция муниципалитета Санта-Круз на доклад Стивза? Нормальный 
ответ должен был заключаться во внимательной оценке предоставленных данных. 
Имеют ли смысл аргументы Стивза о неупрочненном кирпиче и песчаной мусорной 
свалке? Провел ли он полный осмотр города? Убедившись, что доказательства Стивза 
надежны, рациональный человек должен был бы обратиться к поиску решений — 
возможно, попросить о помощи администрацию штата и федеральные органы, 
предупредить граждан об опасности, определить безотлагательные, но не требующие 
больших затрат пути повышения безопасности, организовать местных граждан для 
оказания помощи в данной ситуации и так далее. И на самом деле Стивз назвал по 
крайней мере одно такое дешевое решение. 

Но город отреагировал на сообщение Стивза иначе. Доклад был отклонен 
муниципалитетом, который в 1987 году единогласно проголосовал за то, чтобы ждать, 
когда штат Калифорния разъяснит «сущность этого закона штата, его последствия и их 
юридический статус относительно данного закона», и за созыв нового комитета для 
рассмотрения проблемы. Стивза назвали паникером и обвинили в том, что он хочет 
опустошить городскую казну. Многие отрицали неизбежность крупного землетрясения 
или даже вообще его вероятность. Короче говоря, доклад Стивза породил попытку 
коллективного снижения диссонанса у городских лидеров. 

17 октября 1989 года землетрясение мощностью 7,1 балла потрясло Лома Приета 
(Loma Prieta), горную область в непосредственной близости от Санта-Круз. В графстве 
Санта-Круз пять человек были убиты и приблизительно 2 тысячи ранены; полностью 
разрушены 300 домов и еще 5 тысяч серьезно повреждены. Пасифик Гарден Молл 
лежал в руинах. Если в докладе Стивза и была ошибка, то в сторону оптимизма. Еще 
одним доказательством мощной потребности снижать диссонанс может послужить 
выдвинутое в адрес Стивза обвинение: по словам одного городского чиновника, 
именно пресловутый доклад стал причиной трагической неподготовленности к 
землетрясению, поскольку якобы «привел лишь к тому, что вся проблема была 
отложена перепуганными людьми». 

Снижение диссонанса может привести не только к попыткам избежать неприятной 
информации, как в случаях с курильщиком и городом Санта-Круз. Снижение 
диссонанса — это часть нашей повседневной жизни; пропагандисты извлекают из 
него выгоду с помощью того, что мы называем ловушкой рационализации. Эта 
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западня действует следующим образом. Сначала пропагандист преднамеренно 
пробуждает у человека ощущение диссонанса, угрожая его чувству собственного 
достоинства, — например, заставляя испытывать вину за что-то, пробуждая стыд или 
ощущение неполноценности, ставя его в положение лицемера или человека, не 
держащего слово. Затем пропагандист предлагает решение, способ снижения этого 
диссонанса — согласие с любым требованием, которое он имеет в виду. Этот способ 
уменьшить вину, устранить стыд, соблюсти обязательство и восстановить ощущение 
полноценности заключается в том, чтобы сделать взнос в пользу данного 
благотворительного учреждения, купить именно этот автомобиль, ненавидеть именно 
этого врага или голосовать именно за этого лидера. 

На протяжение этой книги мы увидим много разновидностей подобных ловушек 
рационализации, особенно когда речь идет об использовании эмоций в пропаганде. 
Но пока, чтобы дать представление о том, что мы имеем в виду, посмотрим на два 
примера таких ловушек: один касается хитроумного требования сделать вклад в 
благотворительность, а другой относится к более серьезному вопросу военной 
пропаганды. 

Предположим, вы — дома, и кто-то стучит в дверь и просит внести вклад в достойную 
благотворительность. Если вы не хотите давать деньги, возможно, вам нетрудно 
придумать причины отказа — у вас нет денег, ваш вклад вряд ли очень поможет и так 
далее. Но предположим, что после стандартной просьбы о пожертвовании сборщик 
средств добавляет одну простую фразу: «Даже пенни поможет». И тут должно 
последовать ваше удобное оправдание. Отказ жертвовать после подобного 
заявления, несомненно, вызовет некоторый диссонанс, подвергая сомнению вашу 
самооценку. В конце концов, что же это за человек, который настолько скареден и скуп, 
что доходит до пенни? Ваши прежние оправдания больше не годятся. Ловушка 
рационализации захлопнулась. Требование угрожает вашему чувству собственного 
достоинства, и есть только один способ ослабить диссонанс — дать деньги именно на 
эту благотворительность. 

Подобный сценарий был экспериментально проверен Робертом Чалдини и Дэвидом 
Шредером5. Студенты, действующие как сборщики средств, отправились по домам 
просить пожертвования. Их просьбы были одинаковыми, за исключением того, что в 
половине случаев они добавляли фразу «даже пенни поможет». Жители, к которым 
обращались с просьбой насчет «даже пенни», давали деньги почти вдвое чаще по 
сравнению с теми, к кому общались лишь со стандартной просьбой. Кроме того, в 
среднем, «даже пенни»-вкладчики были склонны давать столько же, сколько давали 
другие; то есть фраза, узаконивающая маленькое пожертвование, не уменьшала 
размер вкладов. Почему? Очевидно не только отсутствие внешнего оправдания для 
отказа жертвовать побуждает людей давать деньги, но после того как они решили, 
следует ли их давать, желание не произвести впечатление скупого или прижимистого 
влияет на решение о том, сколько дать. Уж коли человек полез в свой карман, достать 
оттуда всего лишь пенни — значит унизить собственное достоинство; большее 
пожертвование согласуется с представлением о самом себе как о более или менее 
добром и щедром. 

Одна из наиболее пагубных функций военной пропаганды заключается в том, чтобы 
облегчить представителям одной нации истребление представителей другой нации с 
помощью психологической безнаказанности. Война влечет за собой огромные 
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разрушения и ущерб, часто для мирных жителей и детей. Когниция «Я и моя страна 
порядочные, справедливые и разумные» противоречит когниции «Я и моя страна 
нанесли ущерб невинным людям». Если вред очевиден, нельзя уменьшить диссонанс, 
утверждая, что это не было сделано или не было настоящим насилием. В такой 
ситуации наиболее эффективный способ снижения диссонанса заключается в том, 
чтобы свести к минимуму человечность или преувеличить виновность жертвы ваших 
действий, — чтобы убедить себя, что жертвы заслуживают того, что получили. 

Как еще можно объяснить следующее явление? Незадолго до конца Второй мировой 
войны американские самолеты сбросили ядерные бомбы на Хиросиму и Нагасаки. 
Были убиты более 100 тысяч мирных жителей (включая женщин и детей), а 
бесчисленные тысячи получили серьезные ранения. В настоящее время среди 
большинства американцев принято открыто осуждать это решение. Но через неделю 
после того, как бомбы были сброшены, опрос общественного мнения показал, что 
менее 5% американского населения считали, что нам не следовало использовать это 
оружие, и — просто поразительно — 23% полагали, что нам нужно было применять 
его гораздо шире, прежде чем дать Японии возможность сдаться6. 

Некоторые из наших читателей могут посчитать эти события древней историей. Но 
совсем недавно, во время войны в Персидском заливе, народ Ирака изображался в 
качестве несчастных последователей Саддама Хусейна, «мясника Багдада». После 
войны, посреди законного празднования ошеломляющей победы, очень немногие 
американцы задумывались о том, чтобы выразить хоть какое-то сожаление по поводу 
убийства десятков тысяч иракских мирных жителей нашими «хирургическими» 
бомбардировками — которые еще и разрушили инфраструктуру Багдада (включая 
водоснабжение), что вызвало страдания сотен тысяч невинных людей. Почти каждая 
современная война сопровождалась тем, что врага характеризовали как 
недочеловека. 

Дегуманизация успешно разрешает любой диссонанс, который может быть порожден 
нашей жестокостью к врагам. Однако будьте осторожны; чем больше мы оправдываем 
свою жестокость, тем легче она проявляется. Ловушка рационализации превращается 
в раскручивающуюся спираль: «Я совершил акт жестокости; я оправдываю этот акт, 
полагая, что жертва его заслужила. Если жертвы заслужили подобную жестокость, 
очень может быть, что они заслуживают и большего, и возможно, именно я — тот, кто 
с ними это сделает». Нынешние «этнические чистки» в таких местах, как Босния, Руанда 
и Косово, — это все новые трагические примеры жестокой западни, в которую 
попадает человеческое сознание. 

В нашем повседневном опыте мы сталкиваемся с людьми, вырывающимися из ловушки 
рационализации, смело признающими свои ошибки и учащимися на них. Как? При 
каких условиях? В идеале, когда мы делаем ошибку, для нас было бы полезно уметь 
прерывать действие эго-защитной тенденции, которая отрицает, искажает и 
оправдывает наше поведение; полезно заставить себя сказать: «Хорошо, я это продул. 
Чему я могу научиться на основании данного опыта, чтобы снова не оказаться в таком 
положении?». К этому можно прийти, во-первых, через понимание наших склонностей 
к защите и к снижению диссонанса и, во-вторых, через развитие эго, достаточно 
сильного для того, чтобы не закрывать глаза на ошибки в нашем прошлом поведении, 
которые следует исправлять, а не оправдывать. 
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Мы прекрасно понимаем, что это легче сказать, чем сделать. Мы живем в культуре, где 
ошибки терпят неохотно, а неудача считается преступной — где детей, проваливших 
экзамен, иногда высмеивают, и где квалифицированных бейсбольных тренеров 
высшей лиги увольняют после одного проигранного сезона. Возможно, если бы мы 
могли заставить себя быть более терпимыми к неудачам других, мы были бы в 
состоянии допускать собственные слабости и таким образом препятствовать 
непроизвольной тенденции оправдывать все, что бы мы ни сделали. 

* Консонанс — созвучие, музыкальная гармония. В данном случае — состояние 
сознания, противоположное когнитивному диссонансу, то есть авторы подчеркивают 
невозможность для человека жить только иллюзорной внутренней гармонией, не 
обращая внимания на объективную реальность. — Прим. перев. 

 

ЧЕТЫРЕ СТРАТАГЕМЫ ВЛИЯНИЯ 

Осенью 1863 года Авраам Линкольн был, возможно, одним из наименее популярных 
и самых презираемых президентов в американской истории. Линкольн возглавил 
расколотую нацию, будучи выбран в 1860 году менее чем 40% избирателей. Он 
столкнулся с враждебной печатью, которая обвиняла его во всех грехах, называя то 
алкоголиком, который обменивает помилования сторонникам войны на голоса, то 
трусливым тираном и диктатором, выступающим в защиту «свободной любви, 
свободной земли и свободных негров». Его солдат-юнионистов называли «олухами 
Линкольна». 

Как только Линкольн стал президентом, силы мятежников взяли под свой контроль 
Форт Самтер в штате Южная Каролина, навязывая стране кровавую гражданскую 
войну. Война с самого начала была непопулярна, и поддержка все более ослабевала 
по мере того как граждане северных штатов, так и не убежденные до конца в том, 
почему рабство следует отменить, становились свидетелями одного кровопролитного 
сражения за другим и оплакивали утрату своих близких, убитых на войне. К 1863 году 
антивоенные настроения вылились в бунты призывников, когда на улицах Нью-Йорка 
бушующие толпы грабили, жгли и убивали до тех пор, пока, чтобы подавить насилие, 
не удалось привести с поля боя отряды федеральной армии. Одно из самых кровавых 
сражений Гражданской войны произошло в Геттисберге, штат Пенсильвания, где обе 
стороны понесли потери более 50 тысяч убитыми и ранеными. Тела были захоронены 
местным подрядчиком на новом семнадцатиакровом кладбище по цене 1,59 доллара 
за труп. На освящении этого кладбища Эдвард Эверетт, политический деятель, оратор 
и бывший президент Гарвардского колледжа, произнес двухчасовую речь, подробно 
рассказав о событиях того сражения. Президента Линкольна также пригласили 
посетить освящение и высказать «несколько соответствующих замечаний». Ему 
потребовалось только три минуты, чтобы произнести в Геттисберге свои 272 слова; 
однако, закончив, Авраам Линкольн дал гражданам своей страны картину того, что 
они строили — нации, основанной на принципах, согласно которым все созданы 
равными, а правительство должно состоять из народа, управляться народом и для 
народа1. 

* Стратагема — хитрость (военная), уловка. — Прим. перев. 

В начале 1970-х годов Джеф Кристи был малоизвестным диск-жокеем, работавшим в 
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Питтсбурге, штат Пенсильвания. Однако в 1974 году, когда радиостанция KQV 
уволила его как «бесталанного лодыря», пребывание Кристи на этом посту 
закончилось. Очутившись на работе на радиостанции KFIX города Канзас-Сити, 
Кристи был уволен снова, на сей раз из-за «личных конфликтов». Чтобы зарабатывать 
на жизнь, Раш Лимбо (настоящее имя Кристи) поступил на работу в коммерческий 
отдел бейсбольной команды «Канзас-Сити Ройялс» и в конце концов получил свой 
шанс — собственную программу на радио KFBK в Сакраменто, штат Калифорния. 
Сегодня Ра-ша Лимбо слушают (почти на 600 радиостанциях) по крайней мере два 
раза в неделю 11% американского взрослого населения. Его влияние этим не 
ограничивается. Так, во время президентских выборов 1992 года Лимбо был 
приглашен провести ночь в Белом доме; президент Буш лично нес багаж Лимбо к 
спальне Линкольна. В 1994 году судья Верховного Суда Кларенс Томас нашел в своем 
плотном графике время, чтобы совершить обряд бракосочетания на свадьбе Лимбо с 
его третьей женой, Мартой. Судья Томас в качестве гостеприимного хозяина принимал 
свадьбу в собственном доме. Мэри Маталин, помощница Буша по организации 
выборной кампании в 1992 году и одна из ведущих программы кабельного 
телевидения, сказала какому-то репортеру: «Сенаторы и конгрессмены — все без 
исключения республиканцы — звонят [Лимбо] целое утро задолго до того, как он 
выходит в эфир». 

Пол Ингрэм (Paul Ingram) был столпом Олимпии, общины в Вашингтоне. В возрасте 
сорока трех лет он был главным гражданским представителем отдела шерифа, 
активным и в местной политике, и в Церкви Живой Воды. Все это изменилось 28 ноября 
1988 года, когда Ингрэм был арестован за сексуальные домогательства в отношении 
двух своих дочерей — Эрики (тогда ей было двадцать два года) и Джули 
(восемнадцати лет). После ряда допросов, проводившихся полицейскими детективами 
Джо Вукичем и Брайаном Шенингом с участием клинического психолога Ричарда 
Петерсона и пастора Джона Братуна, Ингрэм признался во множестве отвратительных 
преступлений. Согласно полицейским протоколам, он со своей женой Сэнди в течение 
семнадцати лет осуществлял сексуальное насилие по отношению к собственным 
дочерям. Кроме того, Ингрэм признался, что был лидером сатанинского культа, 
занимавшегося ритуальными убийствами младенцев и животных на его ферме, а свой 
городской дом сделал штаб-квартирой для шайки педофилов (включая двух местных 
полицейских), которые регулярно напивались и насиловали Джули. Еще Ингрэм 
заявил, что одна из дочерей была беременна от него, но он вынудил ее сделать аборт. 

Особенно удивительна эта история отсутствием каких бы то ни было доказательств 
того, что преступления, в которых сознался Ингрэм, когда-либо имели место, и есть 
масса данных, что по крайней мере часть этого и не могла никогда произойти. 
Например, после серьезнейших полицейских исследований, включающих 
крупномасштабные раскопки на ферме Ингрэма, так и не было найдено никаких 
доказательств убийств младенцев и животных. Несмотря на широкие поиски, доктор, 
якобы осуществивший аборт, так и не был обнаружен. Врач семьи Ингрэма не нашел 
никаких физических свидетельств насилия, когда исследовал его дочерей. 
Авиационные ночные патрули никогда не засекали костров в центре предполагаемых 
постоянных сатанинских ритуалов на этой территории (хотя это патрулирование 
привело к арестам участников нескольких пивных вечеринок, устраиваемых 
студенческими братствами). Двое полицейских, объявленных членами кружка 
педофилов, отрицали изнасилование дочерей Ингрэма. Джули Ингрэм утверждала, 
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что получила угрожающее письмо от отца; однако письмо, показанное позже, было 
написано почерком Джули. Проведенная по решению суда экспертиза не смогла 
обнаружить шрамы на телах Эрики и Джули — шрамы, которые, по их заявлениям, 
были результатом неоднократных сатанинских пыток. Эрика до сих пор публично 
утверждает, что у нее есть такие шрамы, и обвиняет управление шерифа в отказе 
арестовать тридцать докторов, адвокатов и судей, которых она объявила участниками 
сатанинского заговора и которые, как она заявляет, продолжают убивать невинных 
младенцев. Помимо признания Ингрэма, нет никаких других доказательств, 
подтверждающих заявления Эрики и Джули о сексуальном насилии. Пол Ингрэм 
теперь отбывает двадцать один год наказания за преступление, которого он, по 
мнению большинства экспертов, никогда не совершал. 

Хотя Авраам Линкольн, Раш Лимбо и проводившая допрос команда Вукича, Шенинга, 
Петерсона и Братуна кажутся максимально не похожими друг на друга, хотя бы одна 
общая черта у них, возможно, есть — все они дали нам пример чрезвычайно 
эффективного убеждения. Геттисбергская речь Авраама Линкольна определяет, что 
значит быть «американцем»; ее по-прежнему преподают в американских школах, и 
почти через сто тридцать семь лет она до сих пор влияет на нас. Развлекая и убеждая, 
Раш Лимбо удерживает внимание президентов, лидеров конгресса, судей Верховного 
Суда, ключевых политических деятелей и более 20 миллионов постоянных слушателей. 
Группа, проводившая допрос, убедила Пола Ингрэма сделать то, что, по мнению 
многих людей, сделать невозможно — изменить память о своей жизни — и поверить 
(почти наверняка ошибочно), что он совершил наихудшее преступление, какое только 
может совершить отец. Как эти торговцы убеждением добились таких результатов? Что 
делает человека эффективным агентом влияния? 

Преуспевающий агент убеждения может воспользоваться любой тактикой влияния, 
способной заставить мишень позитивно думать о проблеме или образе действия. 
Однако максимальное влияние возникает с наибольшей долей вероятности тогда, 
когда осуществляются четыре главные стратагемы влияния или основные маневры, 
обеспечивающие достижение согласия. 

Каковы эти четыре стратагемы влияния? Во-первых, следует взять ситуацию под свой 
контроль и обеспечить благоприятный климат для вашего послания, подобный 
процесс мы называем предубеждением. Предубеждение включает в себя 
манипулирование тем, как структурирована проблема и как сформулировано 
решение. Вполне успешно осуществленное предубеждение определяет то, «что всем 
известно» и «что все считают само собой разумеющимся» (даже если это отнюдь не так 
и данное положение, напротив, следовало бы принять как дискуссионную точку 
зрения). Умело организуя формулировку и обсуждение вопроса, коммуникатор, 
однако, может влиять на когнитивные реакции и получать согласие, внешне даже не 
пытаясь нас убеждать. Затем коммуникатору следует создать положительный образ в 
глазах аудитории. Эту стратагему мы называем доверием к источнику. Другими 
словами, коммуникатор должен казаться внушающим симпатию, авторитетным или 
заслуживающим доверия либо обладающим любым другим качеством, облегчающим 
убеждение. Третья стратагема заключается в том, чтобы создать и донести до адресата 
послание, которое фокусирует его внимание и мысли именно на том, что нужно 
коммуникатору, — например, отвлекая от доводов против данного предложения, или 
сосредоточивая его внимание на ярком и мощном образе, или даже побуждая его 
убедить самого себя. Наконец, эффективное влияние контролирует эмоции мишени и 
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следует простому правилу: возбудите эмоцию, а затем предложите мишени способ 
реагирования на эту эмоцию, который «случайно» окажется именно желательным 
образом действия. В таких ситуациях мишень озабочена необходимостью справиться 
с эмоциями, исполняя требование в надежде избежать негативной эмоции или 
сохранить позитивную. 

Четыре стратагемы влияния восходят к глубокой древности. Как мы отметили в главе 
1, Аристотель первым разработал всестороннюю теорию убеждения4. Его теория 
рассматривала три аспекта убеждения — источник (этос), послание (логос) и эмоции 
аудитории (пафос). По каждому аспекту Аристотель подготовил рекомендации для 
потенциального коммуникатора. Например, он рекомендовал оратору «подавать» 
себя как хорошего человека, которому можно было бы доверять; советовал тем, кто 
писал речи, в процессе создания убедительного сообщения использовать аргументы, 
очевидно следующие правилам логики, и применять яркие исторические и образные 
примеры, чтобы иллюстрировать свои положения. Послание должно соответствовать 
уже существующим верованиям и убеждениям аудитории. Аристотель считал очень 
важным понимание чувств слушателей. Сердитый человек будет действовать иначе, 
чем тот, кто доволен. Оратор должен уметь направлять эти эмоции на пользу дела. С 
этой целью Аристотель описывал, как пробуждать у аудитории эмоции — гнев, 
дружелюбие, страх, зависть, стыд, — и обсуждал, как применить их для эффективного 
убедительного использования. 

Аристотель также признавал еще один особый фактор, влияющий на убеждение, 
который он называл атехной — факты и события за пределами непосредственного 
контроля оратора. В юридической сфере, например, он указывал конкретные 
обстоятельства — текст закона, содержание контракта, свидетельские показания, — 
которые создают обстановку для убедительной аргументации; в некотором смысле эти 
обстоятельства создают игровое поле, на котором происходит дискуссия. Они служат 
для фокусировки на данной проблеме и ограничивают диапазон тактики, которой 
можно воспользоваться. В качестве таковых они являются важными детерминантами 
исхода дела. Аристотель предложил ряд способов, с помощью которых можно 
справиться с этими факторами — оспаривание обоснованности закона, 
дискредитация свидетеля — то, что мы могли бы сегодня назвать «приданием вопросу 
верного направления». 

Римский юрист Цицерон соглашался со многим из того, что Аристотель сказал об 
убеждении. Цицерон, получивший известность в Древнем Риме благодаря успешно 
проведенной судебной защите некоторых самых отъявленных преступников и убийц 
того времени, ввел в обиход то, что он назвал officia oratoris, обязанностями оратора, 
— очаровывать (создавать доверие к оратору), учить (представлять послание с 
разумными, логичными доводами) и волновать (наполнять аудиторию эмоциями). 

Наиболее важным вкладом Цицерона было дальнейшее развитие введенного 
Аристотелем понятия атехной в теорию статиса (statis), или статуса проблемы — того, 
что мы называем предубеждением. Задача оратора или юриста состоит в том, чтобы 
обеспечить наиболее выгодные с его точки зрения определения ситуации. 
Предположим, например, что ваш клиент был обвинен в убийстве. Первая линия 
защиты заключается в отрицании фактов: «Нет, мой клиент не делал этого». Если это 
невозможно, оспаривайте определение данного действия: «Несомненно, она убила 
его, но это не было убийством». Если и это не удается, подвергните сомнению качество 
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деяния: «Да, это было убийство, но убийство из добрых побуждений и при смягчающих 
обстоятельствах». Когда все остальное терпит неудачу, ставьте под вопрос право 
трибунала вести данный процесс: «Этот суд не имеет никаких полномочий судить жену 
цезаря»*. Читатели, вероятно, увидят параллели между рекомендациями Цицерона и 
ведением многих современных юридических процессов. 

Давайте теперь обратим наше внимание на эффективных агентов влияния, описанных 
в начале этой главы, и посмотрим, как каждый из них осуществил четыре стратагемы 
влияния. 

Задача убеждения для Авраама Линкольна в Геттисберге была по меньшей мере 
многосторонней. Во-первых, он должен был оправдать военные действия. Ради чего 
все эти солдаты погибли под Геттисбергом? Почему продолжение войны стоило 
продолжающихся смертей? Затем Линкольну следовало оправдать акцию, 
предпринятую им несколькими месяцами ранее — опубликование «Прокламации об 
освобождении», избавлявшей чернокожее население Юга от рабства. «Прокламация 
об освобождении» представляла собой поворот в политике Линкольна от локализации 
рабства в южных штатах к его ликвидации. Живи он сегодня, Линкольн получил бы 
прозвище «трепача» или «либерала, выдающего себя за консерватора» в зависимости 
от вашего отношения к рабству. Наконец, и это наиболее важно, Линкольн должен был 
исцелить нацию, сохранить Союз и объединить мятежников с остальной частью нации. 
Заметьте, этот комплекс целей ограничивал риторику, которой Линкольн мог 
воспользоваться. Например, обычный способ оправдания войны состоит в описании 
злодеяний — в данном случае можно было бы поносить южных мятежников, красочно 
описывая страдания рабов или случаи массовых убийств, резни и кровопролития. 
Однако подобная тактика впоследствии затруднила бы для мятежников вступление в 
Союз. В конце этой главы мы воспроизведем текст Геттисбергской речи, в которой 
Линкольн успешно справился со всеми этими проблемами. 

В Геттисберге Линкольн использовал стандартную тактику предубеждения, 
применяемую практически каждым политическим деятелем, заслуживающим этого 
звания, — определил проблему таким образом, что можно было только выиграть. 
Особенно замечательно в этой речи то, что там не упоминается ни об одной из главных 
проблем того времени — ни о рабстве, ни о «Прокламации об освобождении рабов», 
ни о политике в отношении бывших рабов, ни о том, как следует вести войну, чтобы 
добиться победы. Это была речь не для политических зубрил — тех, кто стремится 
подробно анализировать, почему нам следует придерживаться данного образа 
действия. Вместо этого, используя заманчивые общие фразы и «словомурлыканья»** 
(см. главу 6), Линкольн определил проблемы таким образом, что с ними могли 
согласиться все, — например, призвал нацию поддержать «незаконченную работу» 
тех, кто погиб, и прийти к «новому рождению свободы». Это такая постановка 
вопросов, которую может одобрить практически любой человек. 

* Более известна формулировка «Жена цезаря вне подозрений». — Прим. перев. ** 
Purr words — букв, «мурлыкающие слова». — Прим. перев. 

Возможно, однако, что наиболее эффективная тактика предубеждения Линкольна 
проявилась в первых пяти словах речи — тех, что учатся наизусть и нередко 
пародируются американскими школьниками: «Восемьдесят семь лет тому назад». Как 
так? Этими пятью словами Линкольн отождествил рождение Соединенных Штатов с 
подписанием Декларации Независимости в 1776 году, а не с принятием Конституции 
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США в 1789 году. Тот факт, что все американцы воспринимают теперь годом рождения 
нации 1776, а не 1789 год (доказательство тому — празднование двухсотлетия в 1976 
году по сравнению с почти полным пренебрежением в отношении двухсотлетия 
Конституции в 1989 году), является проявлением силы идеи Линкольна. Такого 
признания не существовало в 1863 году. Первое правительство, созданное 
колонистами, опиралось на Договор об образовании конфедерации тринадцати 
английских колоний в Северной Америке и фактически потерпело неудачу. 
Основатели сделали еще одну попытку с новой Конституцией, принятой в 1789 году. 
Сторонники рабства приводили доводы в пользу первенства Конституции США, 
которая в то время не объявляла рабство вне закона. С другой стороны, те, кто 
выступали против рабства, находили утешение в утверждении Декларации о том, что 
«все люди созданы равными»5. Таким образом, не упоминая отмену рабства, 
«Прокламации об освобождении рабов» или гражданскую войну, Линкольн оправдал 
их шестью короткими словами, отождествившими рождение нации с Декларацией 
Независимости и руководящим принципом равенства. Интересно отметить, что 
ловкость рук Линкольна в то время была принята на Севере отнюдь не всеми. В 
передовой статье газеты «Chicago Times» было высказано возмущение в связи с тем, 
что Линкольн предал Конституцию (отдавая первенство Декларации) и опозорил тех, 
кто написал ее и умер за нее в Геттисберге, — «мужчин, обладавших слишком 
большим чувством собственного достоинства, чтобы объявлять негров равными себе»6. 

Когда дело дошло до установления доверия к источнику и его использования, у 
Линкольна возникла главная проблема: его авторитет как президента не был признан 
большей частью аудитории — в первую очередь мятежными южанами, но также и 
многими северянами, которым не нравилась его политика войны и которые полагали, 
что рабство следует ограничить, но не обязательно отменять, и даже 
аболиционистами, не доверявшими ему из-за медленного темпа перемен. Что было 
делать Честному Эйбу? Он воспользовался тактикой, обычно применяемой сегодня 
рекламодателями (которым тоже не очень-то доверяют): пусть кто-то другой будет 
источником сообщения. Хотя речь произносил Линкольн (голос за кадром, если 
хотите), источником сообщения были основатели нации и солдаты, погибшие в 
сражении за нацию, о свободе которой они мечтали. Линкольн выстраивал доверие к 
ним, называя их храбрыми и благородными, а их дело — самоотверженно 
продвигаемым вперед; он даже подверг сомнению свое право и право своих 
слушателей освящать землю, в которой они были захоронены. Обратите внимание, 
как эта переадресовка источника усиливает эффективность сообщения. Если бы 
Линкольн дал понять, что просит нацию объединиться лично вокруг себя, над ним 
посмеялись бы все, кто выступал против него и считал президента не заслуживающим 
доверия. Но кто может спорить с основателями нации и теми, кто погиб, сражаясь за 
то, чтобы защитить свою мечту? 

Удивительно, но в Геттисбергской речи не используются многие из риторических 
тактик, обычно применяемые сегодня; например, в ней отсутствуют яркие, 
зажигательные образы битвы и повторяющиеся броские фразы. Линкольн, напротив, 
выстроил свое сообщение вокруг темы, проходящей через всю речь, — зачатие, 
рождение, самопожертвование и освящение новой нации. Для аудитории 
девятнадцатого века, хорошо сведущей в Библии, подобное построение выразило 
особую духовную природу американской демократии. Повернуться спиной к этой 
особой нации означало повернуться спиной к воле Бога. 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 102 / 274 

В Геттисберге Линкольн мастерски играл на эмоциях американцев. Сначала он 
заставил гордиться тем, что ты — американец (используя то, что в главе 25 мы 
называем тактикой «гранфаллуна»*). Интересно отметить, что он нигде не упоминал о 
сторонах, сражавшихся в битве при Геттисберге, и при этом не делил американцев на 
южан против северян, или черных против белых, или рабов против свободных. Вместо 
этого он говорил обо всех американцах, даже о мятежных южанах, как об особых 
людях, участвующих в большом эксперименте самоуправления и свободы. Затем он 
пробудил страх — страх, что нация, существующая в мечтах как свободная и 
преданная идее равенства, может навсегда исчезнуть с лица земли. Наконец, он 
пробудил чувства долга и обязательства по отношению к тем, кто породил эту 
особенную нацию и кто отдал свою жизнь, чтобы сохранить ее. Обратите внимание, 
как каждая из этих эмоций требует единого совместного действия: поддержать 
гордость американцев, устранить опасение, что этой особой нации больше не будет, 
и оплатить свой долг можно, только продолжая бороться за Союз, работая для 
свободы и объединяясь со всеми американцами, чтобы выполнить эту особую миссию. 

* Granfalloon — неологизм, который писатель Курт Воннегут использовал в романе 
«Колыбель для кошки» для иронического обозначения эфемерных общностей людей, 
основанных на случайных признаках. Подробный комментарий см. в главе 25. — 
Прим. перев. 

Возможно, именно пробужденное Линкольном ощущение лицемерия внесло 
наибольший вклад в изменение курса американской истории. Как выразился Гарри 
Уиллс: «Американцы в то время благоговейно относились к Декларации 
Независимости; однако многие из них также были настроены в пользу рабства. 
Линкольн настойчиво и весьма изобретательно доказывал, что ради 
последовательности они должны отказаться либо от одного, либо от другого 
пристрастия»7. Типичный способ устранения этого противоречия в то время 
заключался в утверждении, что Конституция США давала американцам право на 
самоуправление, независимо от отношения к рабству, — и если некоторым штатам 
требовалось рабство, пусть будет так. Даже Линкольн в течение некоторого времени 
признавал этот компромисс. Однако в Геттисберге он не намерен был делать ничего 
подобного. Он напомнил своей аудитории об их лицемерии в первых же словах — 
нация, «исповедующая принцип, что все люди сотворены равными». Как может 
существовать правительство из народа, осуществляемое народом и для народа, если 
некоторые американцы могли быть из него исключены против их желания? Он не 
предложил слушателям никакого иного выбора, кроме как обратиться лицом к их 
предрассудкам и решить, способна ли «долго продержаться» нация, «таким образом 
основанная и убежденная». В течение семи лет после Геттисбергской речи 
Соединенные Штаты приняли Тринадцатую, Четырнадцатую и Пятнадцатую поправки 
к Конституции — поправки, навсегда защитившие национальную приверженность 
равенству, объявив вне закона рабство, гарантируя под сенью закона равную защиту 
для всех граждан и гарантируя право голоса независимо от расы или цвета кожи*. 

В отличие от сложной миссии Линкольна, Рашу Лимбо следовало осуществить только 
две более простые задачи влияния. Во-первых, ему надо было обеспечить себе 
аудиторию. Как он выразился, «поворотный момент в моей карьере наступил, когда я 
понял, что на радио единственная цель для всех нас заключается в продаже 
рекламы»8 — то есть в обеспечении рейтингов. Вторая задача Лимбо, которую он 
часто отрицает или преуменьшает, заключается в завоевании поддержки его 
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политических взглядов. Его передача переполнена призывами писать в Конгресс о 
проблемах, которые Лимбо считает важными, и голосовать за тех кандидатов, которым 
он отдает предпочтение. Он выполняет первую задачу, будучи обаятельным и 
интересным, его забавно слушать, особенно если с ним соглашаться. Вторую задачу 
он выполняет, реализуя четыре стратагемы влияния. 

* Тринадцатая поправка запрещала рабство на территории США; Четырнадцатая 
поправка признавала всех лиц, родившихся или натурализованных на территории 
США, равноправными гражданами; Пятнадцатая поправка давала право голоса 
независимо от расы и цвета кожи, а также бывшим рабам. — Прим. перев. 

Одна из тактик предубеждения, нередко применяемая Лимбо, заключается в том, что 
он наклеивает такие ярлыки на человека или проблему, что мало у кого возникает 
желание одобрять данную личность или поддерживать данное решение вопроса. 
Например, он предлагает своей аудитории остерегаться психов-зеленых 
(environmental wackos); феминацистов (feminazis); либеральных демократов (liberal 
Democrats)*; наширявшихся голливудских левых (the spaced-out Hollywood Left); 
длинноволосых-завшивевших, обкурившихся наркотиками гомиков-пацифистов (long-
haired maggot-infested dope-smoking peace pansies); педерастов (faggots); коммуно-
либералов (commie libs)** и американцев-выродков (uglo-Americans). С другой 
стороны, он определяет свою программу как «совершенство и высокое качество 
радиовещания». Кто может выступать за нацистов любого рода и быть против 
«совершенства и высокого качества»? Чтобы было проще опровергнуть чужие позиции, 
Лимбо их попросту искажает. Например, в годы правления Клинтона Лимбо устраивал 
президенту нагоняи за предложение увеличить подоходный налог на семьи с доходом 
меньше 50 тысяч долларов и за план одностороннего разоружения Соединенных 
Штатов. Страшновато, не правда ли? Клинтон, естественно, никогда не выступал в 
защиту подобной политики, не пытался ее осуществлять. 

Во-вторых, Лимбо полностью контролирует информацию в своей передаче. Чтобы 
участвовать в ней, звонящие по телефону должны пройти процесс отбора, 
гарантирующий, что их высказывания соответствуют потребностям Лимбо. Если 
нежелательная точка зрения все-таки прорывается через защиту, Лимбо может 
отключить звук для своего собеседника таким образом, чтобы тот не мог слышать 
программу и в итоге выглядел глупо, не отвечая на вопросы; если звонящий . особенно 
неприятен, Лимбо может просто повесить трубку. Например, когда разговор с 
чернокожим радиослушателем пошел не так, как было нужно ведущему, Лимбо 
повесил трубку и предложил звонившему «убрать кость из носа и снова мне позвонить». 
Его собеседник, конечно, не мог сделать того же с Лимбо или хотя бы ответить на 
обвинение. Лимбо побеждает с помощью дефолта, то есть бегства от ответа. 

Шаблонная тактика предубеждения Лимбо заключается в косвенных намеках 
(инсинуациях) и подхватывании слухов, то есть в искажениях, полуправде, прямой лжи 
или бездоказательных заявлениях, преподносимых в качестве истины. Намеки и слухи 
предубеждают, создавая контекст для последующей аргументации. Предположим, 
например, что мне нужно, чтобы вы поверили, будто это правительство — слишком 
либеральное и расточительное и будто данное «либеральное» правительство не 
оправдывает ожиданий в таких областях, как гражданские права, энергетика, 
образование и регулирование производства и продажи табачных изделий. Один из 
применяемых Лимбо способов состоит в повторении слухов и инсинуаций вроде 
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нижеследующих. 

* Использование определения «либеральный» в качестве негативного ярлыка для 
сторонников демократической партии рассчитано на слущателей-консерваторов и 
республиканцев. — Прим. перев. 

** Лимбо, припечатав демократов ярлыком «либеральные», вынужден собственно 
либералов обвинять уже в коммунизме. — Прим. перев. 

«Верховный Суд стал пристанищем либерализма». (В момент этого заявления восемь 
из девяти членов Верховного Суда были назначены республиканскими президентами, 
причем четверо — Рейганом.) 

«Я помню те длинные газопроводы 1970-х годов, возникшие благодаря Джимми 
Картеру». (Эти газопроводы появились в 1973 году во времена администрации 
Никсона.) 

«В Канзас-Сити на правительство теперь работает больше людей, чем в частном 
секторе». (На правительство в Канзас-Сити работают примерно 5% рабочих.) 

«Судья Верховного Суда Кларенс Томас избежал бедности отнюдь не теми методами, 
которые предписываются организациями гражданских прав». (Томас был принят в 
1971 году в Йельскую юридическую школу в рамках специальной образовательной 
программы, имевшей целью прием 10% студентов из числа национальных меньшинств 
— факт, признаваемый судьей Томасом*.) 

«Мы даем сегодня на каждый класс достаточно денег, чтобы обеспечить лимузинами 
с водителями как преподавателей, так и детей». (В Санта-Круз, Калифорния, наем 5-
звездного лимузина стоит 55 долларов в час плюс налог и чаевые при трехчасовом 
минимуме; это составляет 512 долларов за восьмичасовой день или 102 тысячи 400 
долларов за сороканедельный год для каждого ребенка и преподавателя — не считая 
чаевых. На каждый класс из двадцати учащихся и преподавателя школа должна была 
бы тратить более 2,1 миллионов долларов в год, — возможно, они могли бы 
объединяться по несколько человек для пользования одним лимузином.) 

«Нет никаких убедительных доказательств, что никотин вызывает зависимость. И то же 
самое относится к сигаретам, якобы вызывающим эмфизему, рак легких, болезни 
сердца». (По существу, все медики согласны, что существует немало данных, 
оправдывающих тревогу правительства.) 

Чтобы добиться доверия к источнику, Лимбо создает образ «обычного парня, такого 
же, как его слушатели». Например, Лимбо заявил в своем телешоу: «Все эти богатые 
парни — вроде семей Кеннеди и Перо — делают вид, что живут, как мы, притворяются, 
что понимают наши переживания и невзгоды, разыгрывают из себя наших 
представителей, а под этим прикрытием проворачивают свои делишки». Заметьте, как 
подобный образ облегчает влияние: мы обычно не спорим с друзьями. (Мы должны 
также обратить внимание на то, что когда Лимбо это говорил, то зарабатывал 
приблизительно 20 миллионов долларов в год — оклад, намного превышающий 
зарплату среднего американца.) 

Раш Лимбо, чтобы гарантировать содержание и направленность мыслей аудитории в 
соответствии со своими намерениями, пользуется самой разнообразной тактикой. 
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Например, фокусируя внимание на своих аргументах, он применяет яркие образы: 
«Защитники окружающей среды — это арбузы. Они зеленые снаружи, но красные 
внутри». «Ральф Нэйдер (Ralph Nader) — общественный носовой платок». Лимбо 
отвлекает слушателей от глубокого размышления о сказанном путем уничижительного 
юмора: «Губернатор Энн Ричардс родилась с лицом, которое следовало бы выгладить 
утюгом». «Хил-лари Клинтон выглядит как кукла на капоте Понтиака». Его 
аргументация упакована в расизм, что делает ее более убедительной для слушателей 
с расовыми предрассудками: доказывая необходимость NAFTA*, Лимбо сказал: 
«Пусть неквалифицированную работу, не требующую абсолютно никаких знаний, 
выполняют тупые необученные мексиканцы». Наконец, он повторяет свои доводы 
много раз; например, выбирает какую-то тему дня и повторяет свою точку зрения 
различными способами. В главе 20 мы обсудим, как одно лишь повторение может 
повысить эффективность коммуникации. 

* North Atlantic Free Trade Agreement (Североатлантическое Соглашение о свободной 
торговле) — соглашение между США, Канадой и Мексикой о снятии торговых 
барьеров и сокращении ограничений на передвижения рабочей силы между этими 
тремя странами. — Прим. перев. 

Лимбо часто играет на двух типах эмоций. Во-первых, он пробуждает страх перед тем, 
что может случиться, если люди не согласятся с той политикой, которая для него 
предпочтительна. Вот некоторые примеры: «Готовится закон, согласно которому 
наличие Библии в вашем столе на работе делает вас виновным в религиозном 
преследовании». Лимбо переименовал попытку восстановить Доктрину 
справедливости (Fairness Doctrine — требование, в соответствии с которым 
журналисты должны освещать спорные проблемы в сочетании с уравновешивающими 
или противоположными точками зрения) в «Билль „Заткнись, Раш"», предназначенный 
для того, чтобы убрать из эфира его лично. Кроме того, он заявил, что «Первая 
поправка была применена для насильственного удаления религии не только из наших 
школьных классов, но и из всех правительственных учреждений*. 

Во-вторых, подобно Аврааму Линкольну, Раш Лимбо использует тактику гранфаллуна 
(групповой гордости), но с некоторыми существенными вариациями. В то время как 
Линкольн пробудил чувство гордости быть американцем, Лимбо возвестил о 
превосходстве «согласноголовых»* — жадных слушателей Лимбо, соглашающихся 
буквально со всем, что бы он ни сказал. В то время как для Линкольна понятие 
американец было объединяющим, Лимбо повышает престижность пребывания в числе 
«согласноголовых», противопоставляя их внешним группам вроде либералов («Ты 
нравственно выше тех сочувствующих фашистам либералов; у тебя есть настоящая 
работа — они, чтобы выжить, должны просить подаяние»), национальных меньшинств 
(«Вы не обращали внимания, насколько все помещаемые в газетах фотороботы 
разыскиваемых преступников напоминают Джесси Джексона?»**) и своих 
политических конкурентов («Тем из вас, кто хочет заменить на бампере старую 
наклейку «Клинтон/Гор», нужно вместо нее просто достать наклейку, разрешающую 
вам парковку как инвалидам, и люди будут знать, почему вы так голосовали»). Чувство 
превосходства среди «согласноголовых» усиливается путем высмеивания других 
людей. В 1993 году в своем телешоу Лимбо показал фотографию Стокса, кота 
президента Клинтона, и спросил: «А вы знаете, что в Белом доме есть и собака?». 
После этого он показал фотографию Челси Клинтон, которой тогда было тринадцать 
лет. Как можно самому ощутить это превосходство? Просто. Слушайте (таким образом 
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повышая рейтинги Лимбо) и всего лишь говорите: «Согласен». 

Наконец, давайте посмотрим, как Пол Ингрэм поверил, что приставал к своим 
дочерям и изнасиловал их. Эта ситуация предполагает двойную задачу убеждения — 
сначала дочерей, а затем отца. 

* Dittohead — образовано из слов «ditto» (то же самое; знак повторения того же самого; 
точная копия, костюм из того же материала; поддакивать) и «head* (голова). 
Неологизм, ассоциативно противопоставленный слову «egghead» — яйдеголовый, 
интеллектуал. Парадоксально, но при общераспространенном в США негативном 
отношении к ярлыку «конформист» (соглашатель, приспособленец) слушатели Лимбо 
позитивно воспринимают себя как «согласноголовых». — Прим. перев. 

** Джесси Джексон — известный чернокожий политик. — Прим. перев. 

Данные о том, как Эрика и Джули поверили, что отец приставал к ним, имеют 
неравноценный характер. Известно, что они посещали ежегодный лагерь отдыха для 
девочек-подростков под названием «Сердцем к сердцу», организованный их 
церковью, и по-видимому, там часто обсуждалось жестокое обращение с детьми. Во 
время предыдущих каникул, проведенных в этом лагере, Эрика и Джулии независимо 
друг от друга подали жалобы, где голословно обвиняли в сексуальном насилии двух 
разных соседей. Предпринятые по этим жалобам полицейские расследования 
определили, что в обоих случаях не было никаких оснований для обвинений. В лагере, 
организованном в 1988 году, заявлявшая о своем целительском даре «рожденная 
свыше христианка»* Карла Франко во время беседы со школьницами 
продемонстрировала ясновидение: она заявила, что когда одна из находившихся в 
комнате была маленькой девочкой, к ней с сексуальными домогательствами 
приставал родственник. Тут же одна из девочек выбежала из комнаты, выкрикнув, что 
к ней применяли насилие. За ней и другие девочки стали хором утверждать, что 
испытали на себе насилие. К концу вечера последнего дня в лагере Эрика также 
заявила об осознании сексуального насилия со стороны отца. 

Хотя это описание неполно, можно сразу увидеть некоторые из факторов влияния, 
спродуцировавшие обвинение, и прежде всего — ситуацию, при которой заявление о 
сексуальном насилии оказывалось не только уместным, но и вознаграждалось 
вниманием, расположением и ощущением общности. К сожалению, дело Ингрэма — 
не изолированный инцидент; тогда прошла прямо-таки общенациональная эпидемия 
обвинения родителей в сексуальном насилии по отношению к детям. Само собой 
разумеется, в семьях действительно бывают случаи сексуального насилия с 
трагическими последствиями. В то же время существует все возрастающее число 
доказательств, что многие из этих обвинений в сексуальном насилии основаны на 
придуманных воспоминаниях, не отражающих действительность. Пристальное 
изучение такого рода дел раскрывает аналоги произошедшего с Ингрэмом и 
последовательное применение четырех стратагем влияния. 

Во время сеансов психотерапии, вызывающих ложные воспоминания о сексуальном 
насилии, применяется целый ряд тактик предубеждения. Сначала контекст для 
заявлений о сексуальном насилии создается путем распространения — через 
межличностное влияние, истории в средствах массовой коммуникации и книги типа 
The Courage to Heal «Мужество исцеления», Repressed Memories «Репрессированные 
воспоминания» и Mishelle Remembers «Мишель вспоминает»10 — трех 
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взаимосвязанных исходных положений: (1) инцест гораздо более распространен, чем 
думают, и может включать в себя нефизическое насилие: например, когда вы видите 
отца в ванной или слышите, как дядя высказывает замечание, намекающее на что-то 
неприличное, непристойное; (2) сатанинские культы тайно действуют по всей стране, 
осуществляя ритуальное насилие по отношению к детям и животным; и (3) те, кто 
пережил инцест, вытесняют из сознания память о нем в течение многих лет после этого 
события, причем 60% клиентке нужно выработать объяснение, как именно было 
осуществлено насилие. Здесь психотерапевт может воспользоваться методом «imagistic 
work», то есть «работой по уточнению образных деталей»: берутся негативные сцены 
из детства — скажем, дурной сон или боязнь находиться в постели, — а затем к этой 
вспоминаемой картине стараются добавить как можно больше деталей; может 
загипнотизировать клиентку (вернуть ее к детскому возрасту, пытаясь заставить 
вспомнить прошлое); может дать препарат типа амитала натрия (sodium amytal), 
который неточно называют «сывороткой правды», а затем стимулировать ее 
воспоминания о сексуальном насилии; также может попросить клиентку вести 
дневник, в котором она свободно вспоминает мимолетные образы прошлого. 
Результатом нередко является набор ярких «воспоминаний» о сексуальном насилии — 
«воспоминаний» чрезвычайно правдоподобных, потому что они были порождены 
самой клиенткой. 

* В оригинале — «born-again Christian». Это выражение употребляется 
представителями харизматических и евангельских направлений для обозначения 
«настоящих христиан», которые должны быть «born again» (рождены свыше), то есть 
пережить некий опыт своего прощения, спасения и проч. — Прим. перев. 

Сеанс психотерапии часто бывает эмоциональным; в конце концов люди обращаются 
к психотерапии потому, что ощущают наличие у себя проблем, требующих 
разрешения. Терапевтические сессии, порождающие ложные воспоминания о 
насилии, возбуждают надежду, обещая клиенту, что «вы будете чувствовать себя 
лучше, как только дадите свободу воспоминаниям о насилии». Мнимое насилие 
превращается в психологический костыль, средство оправдания любой неудачи, 
ошибки или несостоятельности; какая угодно проблема — отсутствие успехов в школе, 
не доставляющая удовольствия интимная жизнь, избыток веса — может быть 
приписана жестокому родителю, а не чему-нибудь такому, за что могла бы нести 
ответственность сама клиентка. Для клиентки создается новая личность — личность 
жертвы, перенесшей насилие. Клиентка вознаграждается за принятие этой новой 
личности психотерапевтом и во время групповых сессий, где поощряются рассказы о 
насилии. И эта новая личность прекрасно себя чувствует. Как это однажды выразил 
Роберт Линд: «Ничто не заставляет нас так хорошо себя чувствовать, как мысль о том, 
что злодеем и грешником является кто-то другой»11. Наконец, клиентку подталкивают 
к тому, чтобы выдвинуть против родителя обвинение в сексуальном насилии. Как 
только возникает конфронтация, клиентка оказывается обязанной следовать такому 
образу действия, который трудно изменить на противоположный, и семью почти 
всегда разрывает на части смятение, вызванное подобными утверждениями. 

Во время допроса Пол Ингрэм столкнулся во многом с той же тактикой, которая 
порождает ложные воспоминания у «переживших». Например, следователи 
напомнили Ингрэму о реальном существовании дьявола (в которого он верил) и 
сказали ему, что воспоминания о подобных преступлениях обычно подавляются. На 
него оказывали давление с целью добиться признания, что его дочери не лгали, таким 
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образом, вынуждая Ингрэма или признать преступление, или обвинить дочерей во 
лжи (в противовес другой возможности — убедиться, что его дочери находятся под 
влиянием услышанного в летнем лагере). Все окружающие Ингрэма люди — полиция, 
священники, семья, консультанты, друзья — вели себя так, как будто обвинения были 
справедливыми. Это были не только авторитетные люди и специалисты, которые 
должны были разбираться в подобных вопросах, но и заслуживающие доверия друзья, 
которые не могли умышленно лгать и вводить в заблуждение. Ингрэму напомнили о 
некоторых неоднозначных фактах (вроде замкнутости Джули и Эрики в последние 
несколько лет) и попросили дать им объяснение. Когда лучшие друзья и эксперты 
оказались убежденными, что он совершил преступление, уверенность Ингрэма в 
собственных воспоминаниях была подорвана. Он, как родитель, чувствовал себя 
виновным в том, что пережили его дочери, и опасался, как бы не случилось чего-
нибудь похуже. Ему предложили ту же самую надежду, что и Джули с Эрикой, — 
признание начнет процесс исцеления и позволит семье встретить лицом к лицу то, что 
произошло. 

Силу подобной техники может показать собеседование, проведенное с Полом 
Ингрэмом социальным психологом Ричардом Офши (Richard Ofshe) — экспертом по 
культам, приглашенным обвинением» чтобы получить ряд советов по расследованию 
этого дела. С самого начала Офши сомневался в этой истории и решил проверить 
свои подозрения, посмотрев, воспримет ли Ингрэм в качестве истинного полностью 
вымышленный инцидент — будто бы Ингрэм вынудил своих дочерей и сына 
заниматься групповым сексом, а сам за этим наблюдал. Сначала Ингрэм не мог 
вспомнить такой случай. Офши приказал ему постараться вспомнить эту сцену. Ингрэм 
выполнил требование и на следующий день вернулся с подробным описанием того, 
как днем в субботу или воскресенье он велел детям раздеться и приказал Эрике встать 
на колени и заняться оральным сексом с ее братом. 

Демонстрация Офши замечательна, по крайней мере, по двум причинам. Во-первых, 
она ясно иллюстрирует согласующийся со многими психологическими 
исследованиями вывод, что работа человеческой памяти — творческий, 
созидательный процесс. Например, когнитивный психолог Элизабет Лофтус в своих 
исследованиях человеческой памяти неоднократно демонстрирует, что воспоминания, 
скажем, о несчастном случае или сцене преступления можно модифицировать и 
изменить просто с помощью вопросов о данном инциденте. В одной из своих научных 
работ Лофтус идет еще дальше, демонстрируя, что можно внедрить воспоминания 
детства, когда один из родителей или член семьи просто задает наводящие вопросы 
о каком-нибудь вымышленном событии (в данном случае о том, как человек ребенком 
потерялся в торговом центре). Во-вторых, допрос Пола Ингрэма психологом Офши 
недвусмысленно показывает, как некоторые обычные, но тем не менее мощные, виды 
тактики убеждения способны менять то, что большинство людей считают весьма 
совершенным — их собственные воспоминания. 

Подробно описывая эти документированные истории успешного влияния, мы имели в 
виду две цели. Во-первых, мы хотели дать краткий обзор того, что ждет впереди. В 
следующих четырех разделах книги мы опишем различные тактики осуществления 
четырех стратагем влияния — чтобы увидеть, что работает и почему. Во-вторых, мы 
поместили рядом эти документальные истории влияния, чтобы поставить некоторые 
вопросы: «Когда убеждение превращается в пропаганду? Какие формы убеждения 
лучше всего служат нашим интересам?» 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 109 / 274 

Один из обычно предполагаемых способов идентификации пропаганды заключается 
в выяснении, насколько она привлекательна и приемлема. Мы подозреваем, что 
реакция читателей на предыдущие пассажи отличается в зависимости от того, 
насколько они восхищаются Авраамом Линкольном, уважают Раша Лимбо и верят в 
ценность определенных методов психотерапии. Если вы находите Линкольна или 
Лимбо привлекательными или верите, что травмирующие воспоминания обычно 
подавляются и могут быть восстановлены, то, вероятно, вы испытывали отвращение, 
читая эту главу (если вы действительно продолжали ее читать), и, возможно, 
заклеймили нас как «пристрастных» и «пропагандистов». С другой стороны, если вы 
полагаете, что Линкольна оценивают незаслуженно высоко, ненавидите Лимбо или 
считаете, что вся психотерапия — это вздор, вы, может быть, зааплодировали и 
воскликнули: «Наконец кто-то сумел показать этих шарлатанов такими, какие они 
есть». Но здесь есть проблема. Использование терминов «привлекательный» и 
«приемлемый» создает впечатление произвольности в определении того, что же такое 
пропаганда. Например, в 1860-е годы Аврааму Линкольну могли бы наклеить ярлык 
пропагандиста; сегодня он — американский герой. В этом-то и заключается ирония. 
Важнейшая цель пропаганды состоит в том, чтобы заставить вас относиться с 
симпатией к коммуникатору и согласиться с сообщением. Поэтому если оказывается, 
что коммуникатор вам нравится и вы с готовностью с ним соглашаетесь, это может 
означать, что сообщение было не истиной, за которую вы его приняли, а всего лишь 
очень эффективной пропагандой. 

Чтобы отличить пропаганду от честного убеждения, побуждающего к размышлению и 
дискуссии, нам хотелось бы предложить два ряда вопросов, которые основаны на 
теориях, представленных в последних двух главах. 

Во-первых, стимулирует ли коммуникация размышления о рассматриваемых 
проблемах? Или оно отсекает мышление и играет на предрассудках? Например, 
когда мы готовили материал по Геттисбергской речи, нас поразило, сколько мы узнали 
об американской истории, о проблемах того времени, о том, как правительство 
работает и как ему следует работать, о вариантах выбора, открытых для лидера, о 
том, почему в Конституцию США трижды вносились поправки в течение всего лишь 
десяти лет после Геттисбергской речи, почему именно охрана мнений и прав 
меньшинства важна для демократии и каковы традиционные ценности Америки. 
Сопоставьте это с инсинуацией вроде той, что Хиллари Клинтон напоминает куклу на 
капоте Понтиака, или со слухами о том, что Пол Ингрэм возглавлял сатанинский 
кружок педофилов. Мысли прекращают свой бег. Нет причин обсуждать далее мнение 
Хиллари Клинтон в отношении, скажем, здравоохранения или воспитания, — потому 
что она не более чем глупое украшение автомобиля, недостойное нашего внимания. 
Далекий от поощрения размышления, подобный уничижительный юмор в результате 
приводит к тому, что известно как давление глумлением (jeer pressure): оно порождает 
конформизм в отношении мнений других людей из опасения, что мы также можем 
оказаться субъектом осмеяния13. Точно так же, как только мы твердо убедили себя, 
что Пол Ингрэм одержим сатанизмом, незачем продолжать расследование или 
рассматривать альтернативные объяснения, — но есть масса причин не замечать 
никаких доказательств, которые вдруг оказываются несовместимыми с нашей 
позицией. 

Во-вторых, как коммуникатор использует эмоции? Нелепо думать, что на текущие 
проблемы можно реагировать, не испытывая никаких чувств. В самом деле, вы можете 
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представить себе мир, в котором бы мы не ощущали гнева в ответ на несправедливость 
или не испытывали горя, видя боль другого человека, или не гордились бы тем, что 
нам удалось осуществить? Но различие заключается как раз в том, как именно мы 
ощущаем эти эмоции. Линкольн использовал наше чувство гордости, предложив 
разобраться, что же означает быть американцем, и просил соответствовать этому 
идеалу. Хороший психотерапевт может сделать то же самое — используя, скажем, 
чувство неудовлетворенности, пробудить в человеке желание исследовать, как нужно 
жить, и стимулировать развитие навыков жизни. Сопоставьте это с низкопробной 
шуткой, рассчитанной на то, чтобы высмеять внешность девочки-подростка только 
потому, что та оказалась дочерью президента. Какой цели она служит? Способствует 
ли она нашему пониманию политических проблем? Поощряет ли она располагающее 
к размышлению убеждение, столь жизненно важное для демократии? Это не более 
чем дешевая попытка заставить нас ощущать собственное превосходство за счет 
другого человека. Подобный юмор способен усилить предрассудки в отношении тех, 
кого он унижает15. Когда пропагандист, не разбираясь в средствах, беспринципно 
играет на ощущении ненадежности и небезопасности или эксплуатирует самые 
темные страхи, или предлагает фальшивую надежду, то прекращаются всякие попытки 
что-то исследовать, изучить или навести справки. Мы оказываемся в западне 
рационализации, описанной в предыдущей главе. Целью становится доказательство 
собственного превосходства и правоты любой ценой. Мы попадаем в зависимость к 
тем, кто поддержит наш маскарад. Эмоции подавляют критические способности. И мы 
совершаем действия, которые в другой ситуации не посчитали бы мудрыми, — 
создаем ложные воспоминания о прошлом или жестоко обращаемся с невинным 
человеком. На одной из вечеринок Том Милевски — руководитель сети чрезвычайно 
преуспевающих радиостанций Greater Media — как-то язвительно заметил: «Формула 
успешного ток-шоу сегодня состоит в отыскании предмета слепой приверженности 
аудитории и в игре на этом фанатизме». Его заявление следует принимать всерьез и 
оно является вызовом нам всем. 

 

КАРТИНКИ В НАШИХ ГОЛОВАХ 

В своей книге «Общественное мнение» известный политолог Уолтер Липпманн 
рассказывает историю молодой девушки, выросшей в маленьком шахтерском городке. 
Однажды шквал ветра случайно разбил кухонное окно в ее доме, и девушка вдруг 
резко сменила свою обычную веселость на приступ глубокого горя. Она рыдала и 
часами бормотала что-то невразумительное, а когда наконец смогла говорить внятно, 
то объяснила, что разбившееся оконное стекло означает смерть родственника. 
Поэтому она оплакивала отца, который, по ее убеждению, только что скончался. 
Девушка оставалась безутешной до тех пор, пока через несколько дней не пришла 
телеграмма, подтверждающая, что ее отец жив. Очевидно, девушка создала 
абсолютный вымысел, основанный на простом случайном событии (разбитое окно), 
суеверии (разбитое окно означает смерть), страхе и любви к отцу. 

Суть истории Липпманна не в изучении внутреннего мира отклоняющегося от нормы 
субъекта, а в том, чтобы задать вопрос самим себе: до какой степени мы, подобно этой 
девушке, позволяем своим выдумкам руководить нашими мыслями и действиями? 
Липпманн считал, что мы гораздо больше похожи на эту девушку, чем были бы готовы 
признать. Он утверждал, что средства массовой коммуникации описывают 
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воображаемый мир и что «картинки в наших головах», заимствованные из масс-медиа, 
влияют на то, как люди будут говорить и поступать в каждый конкретный момент. 
Липпманн сделал эти наблюдения в 1922 году. Через восемь десятилетий можно 
спросить: существуют ли доказательства, подтверждающие его утверждения? До 
какой степени картинки, которые мы видим по телевидению и в других средствах 
массовой коммуникации, влияют на то, как мы воспринимаем окружающий мир и как 
определяем структуру важнейших жизненных приоритетов? 

Давайте попробуем оценить мир, который мы видим по телевидению. Джордж 
Гербнер и его коллеги провели наиболее обширный анализ современного 
телевидения2. С конца 1960-х годов эти исследователи записывали на видеопленку и 
тщательно анализировали тысячи телевизионных программ и персонажей, 
показываемых в прайм-тайм. Их выводы в целом показывают, что мир, рисуемый 
телевидением в качестве образа реальности, вводит зрителя в глубокое заблуждение. 
Более того, это исследование дает повод предполагать, что мы с поразительной 
доверчивостью воспринимаем увиденное на телеэкране как отражение реальности. 

В программах прайм-тайм мужчины численно превосходят женщин в пропорции три 
к одному, а изображаемые женщины обычно моложе мужчин, с которыми они 
сталкиваются. Людей, не являющихся англосаксами (особенно латинос), маленьких 
детей и стариков на экране гораздо меньше, чем в действительности; а выходцы из 
меньшинств непропорционально часто получают незначительные роли. Кроме того, 
большинство персонажей прайм-тайм показаны в качестве лиц свободных профессий, 
интеллектуального труда или административно-управленческих работников. Хотя 
67% рабочей силы в Соединенных Штатах — это рабочие или люди, занятые в сфере 
услуг, такую работу имеют только 25% телевизионных персонажей. Ученые 
изображаются в прайм-тайм как опасные, не поддающиеся контролю сумасшедшие, 
и хотя в реальной жизни ученые редко совершают убийства, в прайм-тайм ни одна 
другая профессиональная группа не убивает с большей степенью вероятности. 
Наконец, если судить по телевидению, преступность оказывается в десять раз более 
распространенной, чем на самом деле. 

В среднем, каждый подросток к пятнадцати годам становится зрителем более 13 тысяч 
телевизионных убийств. Более половины телевизионных персонажей еженедельно 
участвуют в столкновениях с применением насилия. На самом деле, по данным ФБР, 
жертвами преступного насилия в любом данном году становится менее 1% населения. 
Хотя фактически насилие в Соединенных Штатах за прошлое десятилетие пошло на 
убыль, телевизионное насилие сохранило свои позиции. Дэвид Ринтелс, 
телевизионный автор и бывший президент Гильдии писателей Америки, резюмировал 
это, пожалуй, лучше всех: «Каждый вечер с 8 до 11 часов телевидение — одна 
сплошная ложь»3. 

Чтобы разобраться во взаимосвязи между просмотром телепрограмм и картинками в 
наших головах, Гербнер и его коллеги сравнили аттитюды и верования зрителей-
завсегдатаев (тех, кто смотрит телевизор более четырех часов в день) и непостоянных 
зрителей (тех, кто смотрит телевизор менее двух часов в день). Они обнаружили, что 
зрители-завсегдатаи (1) выражают более предвзятые в расовом отношении аттитюды; 
(2) переоценивают количество людей, работающих врачами, адвокатами и 
спортсменами; (3) считают, что у женщин более ограниченные способности и 
интересы, чем у мужчин; (4) уверены, что наука опасна и что ученые — эксцентричные 
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и ненормальные люди; (5) придерживаются преувеличенных представлений о 
распространенности насилия в обществе; (6) полагают, что стариков сейчас меньше и 
они менее здоровы, чем были тридцать лет назад, хотя в отношении пожилых людей 
верно как раз обратное. Более того, зрители-завсегдатаи по сравнению с 
непостоянными зрителями склонны рассматривать мир как более мрачное, зловещее 
место. Они с гораздо чаще соглашаются с тем, что большинство людей никогда не 
забывают о себе и при первой же возможности обманут вас и перехитрят. Гербнер и 
его коллеги пришли к заключению, что эти аттитюды и верования отражают ту 
искаженную картину американской жизни, которой нас снабжает телевидение. 

Давайте рассмотрим взаимосвязь между просмотром телепрограмм и нашими 
представлениями о мире, взглянув повнимательнее на распространенные мнения о 
преступности. Анализируя «телевизионную криминологию», Крейг Хэйни и Джон 
Манзолати обращают внимание на то, что криминальные сериалы очень 
последовательно распределяют образы полиции и преступников4. Например, 
исследователи обнаружили, что телевизионные полицейские поразительно 
эффективны, раскрывают почти каждое преступление и в одном отношении просто-
таки абсолютно непогрешимы: в конце фильма невинный человек никогда не 
оказывается в тюрьме. Телевидение поощряет иллюзии уверенности в борьбе с 
преступностью. Телевизионные преступники обычно обращаются к преступлению из-
за психической патологии или ненасытной (и ненужной) жадности. Телевидение 
придает особое значение личной ответственности преступников за свои действия и 
чаще всего не замечает ситуационных обстоятельств, коррелирующих с 
преступностью, таких как бедность и безработица. 

Хэйни и Манзолати выдвигают предположение, что подобное изображение системы 
уголовного правосудия имеет важные социальные последствия. Люди, 
насмотревшиеся подобных телепрограмм, склонны разделять эту систему верований, 
которая влияет на их ожидания и может заставить занять бескомпромиссную позицию 
при исполнении обязанностей присяжных. В результате зрители-завсегдатаи склонны 
практически отменять презумпцию невиновности, полагая, что обвиняемые 
обязательно должны быть в чем-то виноваты, потому что иначе они не были бы 
подвергнуты судебному преследованию. 

Подобные истории можно рассказать и о других «картинках, нарисованных в наших 
головах». Например, у усердных читателей газетных сообщений о сенсационных 
преступлениях проявляется более высокий уровень боязни преступности. 
Многократный просмотр наполненных насилием фильмов-боевиков класса R* связан 
с меньшей симпатией и сочувствием к жертвам изнасилования. Чрезмерная доза 
рекламных объявлений, изображающих женщин в качестве сексуальных объектов, 
побуждает женщин считать, что их собственное тело не соответствует стандартам 
красоты. Когда на какой-то территории распространяется телевещание, там 
учащаются случаи воровства, возможно отчасти благодаря тому, что телепрограммы 
пропагандируют потребительство, образ «красивой жизни», который раздражает 
зрителей из бедных слоев населения, сравнивающих свое существование с тем, что 
они видят на экране. 

* R — по принятой в США классификации, категория фильмов с большим количеством 
сцен физического насилия, разрешенная для просмотра только взрослым. — Прим. 
перев. 
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Следует, однако, заметить, что описанные выше исследования, проведенные группой 
Гербнера и другими учеными, являются корреляционными, то есть показывают только 
связь, а не причинное отношение между просмотром телепрограмм и верованиями 
зрителей. Поэтому на основании данных исследований невозможно определить, то ли 
слишком длительный просмотр телепрограмм действительно оказывается причиной 
пристрастных аттитюдов и ошибочных верований, то ли люди, уже 
придерживающиеся таких аттитюдов и верований, просто больше смотрят телевизор. 
Чтобы убедиться, что просмотр телепрограмм служит причиной возникновения 
подобных точек зрения и убеждений, следовало бы провести контролируемый 
эксперимент, в котором случайно выбранные люди оказывались бы в неких заданных 
условиях. Некоторые недавние и весьма кстати проведенные эксперименты дают нам 
возможность быть совершенно уверенными, что усердное пребывание в роли 
телезрителей действительно определяет формируемые нами образы мира. 

В серии остроумных экспериментов специалисты в области политической психологии 
Шанто Айенгар и Дональд Киндер меняли содержание программы вечерних новостей, 
которую смотрели участники эксперимента6. В ходе своих научных изысканий Айенгар 
и Киндер монтировали вечерние новости таким образом, чтобы испытуемые получали 
постоянную дозу новостей по определенной проблеме, стоящей перед Соединенными 
Штатами. Например, был проведен эксперимент, в котором одни испытуемые 
узнавали о слабостях американской обороны; вторая группа смотрела программу, в 
которой особое внимание уделялось проблемам загрязнения окружающей среды; 
третья группа регулярно слушала сообщения об инфляции и экономических вопросах. 

Результаты не вызывали сомнений. После недели просмотра специально 
отредактированных программ испытуемые выходили из эксперимента куда более 
убежденными, чем раньше, в том, что проблему-мишень, получившую обширное 
освещение в просмотренных ими программах, очень важно для страны разрешить. 
Больше того, оценивая деятельность действующего президента, участники 
экспериментов исходили из того, как он справляется с проблемой-мишенью; новое 
восприятие влияло и на политические пристрастия — более позитивно оценивались 
те кандидаты, которые занимали сильные позиции именно по данному вопросу. 

Результаты, полученные Айенгаром и Киндером, отнюдь не случайны. Исследователи 
проблем коммуникации постоянно обнаруживают связь между освещаемыми 
средствами массовой коммуникации историями и тем, что зрители рассматривают как 
наиболее важные проблемы дня7. Содержание, передаваемое средствами массовой 
коммуникации, определяет для общественности политическую и социальную повестку 
дня. Вот только один пример: в ходе недавнего исследования выборов в Северной 
Каролине ученые выяснили, что вопросы, которые избиратели стали считать наиболее 
важными во время этой кампании, были именно теми, которые подробнее всего 
освещались в местных средствах массовой коммуникации8. Точно так же проблемы 
расизма и полиции, международного терроризма, некомпетентности NASA и атомной 
энергетики привлекли пристальное внимание нации только благодаря освещению 
таких драматических событий, как избиение Родни Кинга лос-анджелесской 
полицией, взрыв реактивного самолета компании Pan Amerikan над Локкерби в 
Шотландии, гибель «Челленджера» и катастрофа на ядерных реакторах Три Май л 
Айленда и Чернобыля. Бывший госсекретарь США Генри Киссинджер отчетливо 
понимал силу средств массовой коммуникации в определении проблем, 
интересующих общество. Он как-то заметил, что никогда не просматривал 
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содержание вечерних новостей, а интересовался только тем, «что они освещали и 
сколько времени на это тратили, чтобы узнать, что получает страна». 

Сама по себе подача какого-либо сюжета способна заметно повлиять на картинки в 
нашей голове. В более позднем исследовании Шанто Айенгар изучал последствия 
того, как телевизионные новости выстраивают рассказ в качестве либо эпизодического 
(изображение отдельно взятого конкретного специфического случая, например, 
покушения на убийство, террористической акции, полицейского рейда на 
нелегальных торговцев наркотиками и т. д.), либо тематического (краткое обзорное 
сообщение по какой-то общей теме вроде преступности, терроризма или 
злоупотребления наркотиками)10. Неудивительно, что освещение событий в 
телевизионных новостях преимущественно оказывается эпизодическим. Так, между 
1981 и 1986 годами 89% сообщений о преступлениях фокусировали внимание на 
конкретном преступнике или жертве, а 74% всех рассказов о терроризме 
сосредоточивались на отдельно взятом акте. Некоторые проблемы получили все-таки 
преимущественно тематическое освещение — например, рассказ о безработице 
обычно бывает тематическим. 

Каким образом то, как сформулированы телевизионные новости, воздействует на 
наши образы мира? Чтобы выяснить это, Айенгар создавал сообщения, которые были 
по содержанию эпизодическими или тематическими. Например, это мог быть рассказ 
о человеке, недавно потерявшем работу, или обсуждение сущности безработицы 
вообще. Результаты показали, что зрители, которым показывали конкретные эпизоды, 
с большей степенью вероятности приписывали ответственность за проблему частным 
мотивам и действиям отдельного человека; те же зрители, которые увидели 
преимущественно тематическое изложение событий, возлагали ответственность за 
происходящее и обязанность разрешить проблему на общество и правительственных 
чиновников. Скрытый смысл ясен: то, как подается сообщение, определяет нашу 
картину мира и наши действия по таким основным проблемам, как преступность, 
терроризм, бедность и безработица. 

Каждый из нас, конечно, вступает в широкий круг личных контактов со множеством 
людей, и это происходит в рамках несметного количества социальных контекстов; 
средства массовой коммуникации — только один из источников нашего знания о 
политике и различных этнических, тендерных и профессиональных группах. 
Информация и впечатления, получаемые нами через средства массовой 
коммуникации, влияют относительно меньше в том случае, когда мы можем 
положиться и на свой собственный опыт. Так, например, те из нас, кто близко 
контактировал с работающими женщинами, вероятно, менее восприимчивы к 
стереотипам домохозяек, изображаемых на телевидении. С другой стороны, когда 
речь идет о проблемах, в отношении которых у большинства из нас личный опыт 
ограничен либо вовсе отсутствует, вроде преступности и насилия, телевидение и 
другие средства массовой коммуникации фактически являются единственными 
яркими источниками информации для построения нашего образа мира. 

Пропагандистская ценность средств массовой коммуникации в создании картины 
мира не осталась незамеченной потенциальными лидерами. Например, социальную 
политику вроде программы «жестко заняться преступностью», легко продать, связывая 
ее с передаваемыми в прайм-тайм картинами преступлений как действий, 
совершаемых психопатами или людьми, одержимыми болезненной алчностью, вместо 
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того чтобы иметь дело с такими ситуационными детерминантами, как бедность и 
безработица. Следуя подобному ходу мысли, легче продать «войну с наркотиками» 
после вызванной наркотиками смерти выдающегося спортсмена или поддерживать 
запрещение атомной энергетики после фатальной трагедии с ядерным реактором. 

Для потенциального лидера еще важнее распространять свое видение мира. 
Политолог Родерик Харт отмечает, что с начала 1960-х годов американские 
президенты выступали в среднем с двадцатью пятью речами в месяц — прямо скажем, 
большой объем публичных выступлений11. Часто выступая по некоторым избранным 
проблемам (и регулярно таким образом появляясь в вечерних новостях), президент 
может создавать политическую повестку дня — картину мира, благоприятную для его 
социальной политики. Например, во время президентских выборов 1992 года в штаб-
квартире Клинтона Литтл-Роке висел плакат, гласивший: «Экономика, тупица!» — 
недвусмысленное напоминание активистам Клинтона о необходимости при ведении 
кампании сосредоточивать внимание на экономике12. Соратники Клинтона (с 
помощью Росса Перо) фокусировали освещение кампании средствами массовой 
коммуникации на экономике (слабое место Джорджа Буша), связывая с этой 
проблемой любой другой вопрос. Например, гражданские права изображались с 
позиции национальной эффективности производства («Мы не должны растрачивать 
людей впустую»); реформа образования и социального обеспечения была названа 
«инвестицией»; ограничение расходов на здравоохранение было представлено как 
средство сокращения бюджетного дефицита; защита окружающей среды связывалась 
с созданием благоприятных возможностей для бизнеса; постоянно заявлялось о 
необходимости перемен, потому что экономика, опиравшаяся на теорию 
«просачивания благ сверху вниз»*, попросту не работает. Другими словами, Клинтон 
определял повестку дня средств массовой коммуникации таким образом, что это 
ставило его в выгодное положение по сравнению с оппонентом, Джорджем Бушем. В 
ходе президентских выборов 1996 года Клинтон вновь контролировал политическую 
повестку дня, занимая «центристскую» позицию по любой проблеме, которая могла бы 
дать дополнительные голоса его противнику, Бобу Доулу (вроде реформы социального 
обеспечения, школьных молебнов или семейных ценностей), и таким образом убирал 
эти проблемы из сферы дискуссии. Выборы президента США в 2000 году можно 
рассматривать как борьбу за контроль над повесткой дня, причем Ал Гор стремился 
сосредоточить обсуждение на экономике, а Джордж Буш пытался сфокусировать 
внимание масс-медиа на проблемах кризисного положения в оборонной сфере. 

Подготовка и установление повестки дня обладают большой важностью в 
поддержании власти. Согласно мнению известного эксперта по организациям 
Джеффри Пфеффера, одним из наиболее важных источников власти для руководителя 
является способность назначать повестку дня организации, определяя, какие 
проблемы будут обсуждаться и когда какие критерии будут использоваться для 
разрешения споров, кто в каком комитете будет заседать и, возможно, важнее всего, 
какая информация будет широко распространяться, а какая — выборочно 
игнорироваться. 

Почему так убедительны картины мира, рисуемые средствами массовой 
коммуникации? С одной стороны, мы редко подвергаем сомнению образ, который нам 
показывают. Мы не часто спрашиваем себя, например: «Почему мне показывают в 
вечерних новостях именно эту историю, а не другую? Действительно ли полиция 
работает именно так? 
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* В оригинале — «trickle-down economics». Trickle-down theory — теория «просачивания 
благ сверху вниз»: согласно этой теории выгоды монополий якобы совпадают с 
выгодами мелких предпринимателей и потребителей. — Прим. перев. 

В самом ли деле мир до такой степени ожесточился и находится во власти 
преступности?». Просто почти всегда считается само собой разумеющимся, что 
образы, передаваемые телевидением в наши дома, представляют реальность. Как 
однажды заметил главный нацистский пропагандист Йозеф Геббельс: «Вот в чем 
секрет пропаганды: те, кого предполагается ею убедить, должны быть полностью 
погружены в идеи этой самой пропаганды, не замечая при этом, что они ими 
поглощены». 

Будучи однажды воспринятыми, картинки, формируемые в голове, служат вымыслами, 
которыми мы руководствуемся в своих мыслях и действиях. Эти образы служат в 
качестве примитивных социальных теорий, — обеспечивая нас "фактами" по 
затрагиваемым вопросам, определяя, какие проблемы являются наиболее 
неотложными, и предписывая термины и выражения, с помощью которых мы думаем 
о нашем социальном мире. Как заметил политолог Бернард Коэн, «средства массовой 
коммуникации не могут длительное время успешно навязывать людям, что думать, но 
они добиваются потрясающих успехов, сообщая своим читателям, о чем думать... Мир 
будет выглядеть по-разному для разных людей в зависимости от... карты, 
нарисованной для них авторами, редакторами и издателями газет, которые они 
читают» 

 

УБЕЖДЕНИЕ ВОПРОСАМИ 

Вообразите, что вы — президент Соединенных Штатов и страна напрягает все силы 
из-за вспышки загадочной эпидемии, которая, предположительно, может убить 600 
человек. Ваши ближайшие советники подготовили две альтернативные программы 
борьбы с болезнью и, применив все свои знания и опыт, оценили вероятные 
последствия каждой из них. 

Если будет принята Программа А, будет спасено 200 человек. 

Если будет принята Программа Б, существует вероятность один к трем, что будут 
спасены все 600 человек, и вероятность два к трем, что не будет спасен никто. 

Господин (или госпожа) Президент, какую программу Вы предпочтете? 

Если бы вы были похожи на большинство участников эксперимента, выполненного 
Дэниэлом Канеманом и Амосом Тверски, вы выбрали бы Программу А (такой выбор 
сделали 72% испытуемых). Вы могли бы думать про себя: «Программа А гарантирует, 
что 200 человек будут спасены, в то время как Программа Б рискует жизнью этих 
людей при одном шансе из трех, что можно будет спасти большее количество жизней». 

Но предположим, что ваши советники представили эпидемическую проблему иначе. 

Если будет принята Программа А, умрут 400 человек. 

Если будет принята Программа Б, есть вероятность один к трем, что никто умрет, и 
вероятность два к трем, что умрут 600 человек. 
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Какую программу вы выбрали бы теперь? 

Информация остается на самом деле той же самой. Программа А означает, что 200 
человек будут жить, а 400 умрут. Программа Б имеет своим результатом один шанс из 
трех, что никто не умрет и 600 человек будут жить, и два шанса из трех, что никого не 
спасут и 600 человек умрут. 

Но для большинства людей размышление об этой эпидемии оказывается совсем иным. 
«Если я выбираю Программу А, 400 человек несомненно умрут; я вполне могу рискнуть 
поставить на Б». Когда им задали вопрос во второй формулировке, 78% испытуемых 
Канемана и Тверски одобрили Программу Б. 

Почему простое перефразирование вопроса ведет к столь решительной перемене в 
ответах? Канеман и Тверски (а также и другие) заметили, что людям не нравятся 
утраты, и они стремятся избегать их. Огорчение от потери 20 долларов намного 
превышает удовольствие от получения 20 долларов. Первое политическое решение 
было словесно выражено таким образом, чтобы Программа Б выглядела большим 
ущербом; во второй версии слова были подобраны так, чтобы Программа А 
выглядела бесспорным проигрышем. Тут все дело в том, как сформулирован 
(сконструирован) вопрос. 

Это, конечно, только гипотетическая ситуация. Что происходит, когда требования 
перефразируются в реальной жизни? Давайте посмотрим на профилактику рака 
груди, который является серьезной угрозой для здоровья многих женщин. К счастью, 
раннее обнаружение и диагноз рака груди могут значительно повысить шансы 
женщины на то, что она останется в живых после этой болезни. К сожалению, один из 
лучших методов обнаружения рака груди, ежемесячное обследование собственной 
груди, большинством женщин не выполняется с достаточной регулярностью. 

Бет Мейеровиц и Шелли Чэйкен разработали и распространили три брошюры, 
предлагающие женщинам регулярно проводить самим себе стандартное 
обследование груди2. Одна брошюра содержала только инструкции о том, как 
проводить это обследование. Во второй брошюре содержались те же инструкции, но 
в просьбе к женщинам проводить обследование был поставлен акцент на его 
положительных последствиях (то есть подчеркивалось, что женщины, проводящие 
такую проверку, имеют повышенные шансы обнаружения опухоли на стадии, 
поддающейся излечению). Третья брошюра содержала все те же инструкции, но 
подчеркивала отрицательные последствия отсутствия обследований (то есть внимание 
было привлечено к тому, что женщины, которые не проводят такую проверку, имеют 
пониженные шансы обнаружения опухоли на стадии, поддающейся излечению). 
Мейеровиц и Чэйкен обнаружили, что через четыре месяца после прочтения брошюры 
те женщины, которых просили проводить обследование груди, при этом 
проинформировав об отрицательных последствиях его невыполнения, были гораздо 
более склонны проводить эту процедуру. То, как вы формулируете просьбы и вопросы, 
имеет очень большое значение в реальной жизненно важной ситуации. 

В обоих вышеупомянутых- примерах — решение об эпидемии и информация о 
профилактическом обследовании груди — то, как был поставлен вопрос, повлияло на 
то, как была понята и сформулирована проблема. В обоих случаях формулирование 
проблемы в смысле «проигрыша, потери чего-то» было более убедительным, чем 
высказывание того же самого в терминах «выигрыша». 
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Постановка вопросов может быть тонкой формой предубеждения — тщательно 
подготовленный вопрос можно применить для вполне определенного 
формулирования имеющейся проблемы: как незаметную подсказку, каким следует 
быть «правильному» ответу, и для организации наших размышлений о данной 
проблеме в конкретном направлении. Давайте рассмотрим некоторые способы, с 
помощью которых искусно сформулированный вопрос может привести к результатам, 
которых мы добиваемся. 

Организаторы опросов общественного мнения давно знают, что едва заметные 
изменения в формулировке вопроса приводят к поразительно отличающимся ответам. 
Например, процент американцев, поддерживавших оказание помощи контрас в 
Никарагуа, за период с 1983 до 1986 года варьировался от 13% до 42% в 
зависимости от того, как формулировался вопрос3. Если в вопросе открыто 
упоминались Рональд Рейган или контрас или использовались идеологические ярлыки 
для определения противостоящих сил в Никарагуа, то помощь поддерживало большее 
количество американцев. Если в вопросе упоминалась выраженная в долларах сумма 
помощи или представлялись обе стороны проблемы, оказывать помощь мятежным 
контрас желало гораздо меньшее количество американцев. Или рассмотрим вот такое 
несоответствие: примерно в одни и те же дни в данных опроса общественного мнения, 
проведенного телепрограммой новостей «Fox News», сообщалось о 54% американцев, 
верящих, что Билл Клинтон в 1978 году преследовал с сексуальными намерениями и 
изнасиловал Джуаниту Броддрик, в то время как опрос, проведенный компанией CNN, 
институтом Гэллапа и журналом USA Today, показал, что только 34% американцев 
поверили этим обвинениям. Откуда такое расхождение? Похоже, что в опросе «Fox 
News» этому вопросу был предпослан другой, некорректный острый вопрос, 
поставленный с целью получения определенного ответа и исходивший из 
предположения, что в данном случае Клинтон виноват. Другие специалисты по 
опросам общественного мнения, использовавшие более нейтральную формулировку, 
получили результаты, согласующиеся с результатами опроса CNN, института Гэллапа 
и журнала USA Today. Люди, проводящие опросы общественного мнения в 
соответствии с законными нормами и стремящиеся получить точные ответы, ни перед 
чем не остановятся, чтобы избежать пристрастного отношения в формулировке 
вопросов. Те же, кто старается использовать опросы для собственной выгоды, — чтобы 
убедить людей, что все остальные поддерживают их политику или их политическую 
кандидатуру, — не будут столь щепетильными. 

Юристы также знают о важности тщательно формулируемого вопроса. Учебники, 
описывающие, как подвергать перекрестному допросу свидетеля, подчеркивают 
принцип: «Никогда не задавайте вопрос, ответ на который вы не знаете заранее». Или, 
выражаясь точнее: «Никогда не задавайте вопрос, на который нельзя получить тот 
ответ, который вам нужен». Несколько лет назад в ходе судебного разбирательства, 
которое месяц за месяцем приковывало внимание всех американцев, мир стал 
свидетелем яркой демонстрации того, насколько важен этот простой принцип. 
Обвинитель от графства Лос-Анджелес Кристофер Дарден попросил О. Дж. Симпсона 
примерить пару окровавленных перчаток. Дарден получил ответ, которого не 
предвидел и не желал, — О. Дж. Симпсон изо всех сил, но совершенно безуспешно 
старался натянуть перчатки, которые предположительно носил убийца Николь Браун 
Симпсон и Рональда Голдмана. Инцидент был одним из решающих моментов в 
слушании дела. Перчатки оказались слишком маленькими. 
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Известный судебный адвокат Джерри Спенс идет еще дальше, утверждая, что хорошо 
сформулированный вопрос может содержать более убедительную информацию, чем 
ответ на него. При рассмотрении судебного дела, в котором он со своим клиентом 
предъявили журналу Пентхаус иск за клевету, Спенс задал издателю Пентхауса Бобу 
Гуччионе ряд вопросов о характере содержания его журналов. Вопросы были 
составлены таким образом, чтобы показать, что Пентхаус — это чуть ли не 
порнография, замаскированная под литературу. Судья удовлетворил большинство 
протестов адвоката Гуччионе против этих вопросов. Спенс не расстраивался. Как он 
выразился, возражения просто раздражали присяжных, а «информация, которую я 
хотел передать суду присяжных, в моих вопросах была подчас представлена лучше, 
чем в любых ответах, которые я мог бы надеяться получить от Гуччионе». 

Элизабет Лофтус провела серию экспериментов с целью выяснить, каким образом 
наводящие вопросы могут повлиять на показания очевидцев6. В одном из 
исследований Лофтус показывала испытуемым фильм, изображающий аварию с 
участием множества автомобилей. После фильма некоторых испытуемых спросили: «С 
какой примерно скоростью шли автомобили, когда они врезались друг в друга?». 
Остальным испытуемым задали тот же самый вопрос, но слово врезались было 
заменено словом ударились. Те, кого спрашивали о врезавшихся автомобилях, в 
противоположность ударившимся, полагали, что автомобили шли значительно 
быстрее, и через неделю после просмотра фильма были более склонны заявлять, что 
в сцене аварии присутствовало разбитое стекло (хотя в фильме не показывали никаких 
разбитых стекол). 

 

ВЛАСТЬ OTMAHOK* 

* В оригинале — «decoy», то есть западая, ловушка, ложная дель. Э. Праткаяис в своих 
лекциях дает такое определение отманке: никудышная (не имеющая никакой 
ценности) вещь, которую никто не захочет иметь. — Прим. перев. 

Экскурсия с агентом по продаже недвижимости может проиллюстрировать мощное 
воздействие отманки. В офисе агентства вам показывают фотографии и дают описания 
множества домов — красиво выстроенных разноуровневых, с просторными ранчо, 
классического викторианского стиля. Определив ваши потребности, агент везет вас в 
дома, «которые могли бы представлять для вас определенный интерес*. Первая 
остановка — крошечный дом с двумя спальнями, стоящий на узком участке. Дом 
нуждается в новом слое краски; интерьер в беспорядке; линолеум на кухне 
покоробился; ковровое покрытие в гостиной совсем вытерлось; главная спальня 
настолько мала, что спальный гарнитур среднего размера туда просто не войдет. 
Когда агент по продаже недвижимости сообщает запрашиваемую цену, вы 
восклицаете: «Боже правый! Какой дурак заплатит столько за эту лачугу?». Вероятно, 
не вы и, возможно, вообще никто. Но этот обветшавший дом может побудить вас с 
большей охотой купить другой дом, и купить его по гораздо более высокой цене, чем 
вы были бы готовы заплатить при нормальных обстоятельствах. 

Как это происходит? Мы можем пояснить этот процесс, рассмотрев эксперимент, 
который мы провели с нашими коллегами Питером Фаркваром, Сарой Зильберт и 
Дженнифер Херст. В этом исследовании студентам предлагали принять следующее 
решение: 
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Что бы вы выбрали: «а» или «б»? 

а)  Диет-бургер: бургер* с соевым сыром тофу, очень питательный, но весьма 
посредственный на вкус. 

б)  Вкус-бургер: гамбургер (бургер с говяжьей котлетой), очень вкусный, но не слишком 
питательный. 

В некоторых случаях в качестве дополнительного выбора давалась отманка. Отманка 
является альтернативой, стоящей по своим качествам ниже других возможных 
вариантов. Например: 

Что бы вы предпочли: «а», «б» или «в»? 

а)  Диет-бургер: бургер с тофу, описанный выше. 

б)  Вкус-бургер: гамбургер, описанный выше. 

в)  Дрянъ-бургер: гамбургер, неплохой на вкус, но не слишком питательный. 

В данном случае отманка — это вариант «в» — гамбургер, всего лишь неплохой на 
вкус (в противоположность очень вкусному). Ни один разумный человек не выбрал бы 
этот худший по качеству бургер. Если вам нужен вкусный завтрак, вы остановили бы 
свой выбор на «б», очень вкусном вкус-бургере. Если вас интересует питательность, вы 
выбрали бы диет-бургер. В самом деле, в нашем исследовании отманку почти никогда 
не выбирали. 

Но это не означает, что ее присутствие в качестве варианта выбора не оказывает 
никакого влияния. В нашем исследовании были изучены решения по девяти обычным 
потребительским товарам; мы выяснили, что включение отманки увеличивало 
вероятность выбора людьми продуктов, похожих на отманку, но превосходящих ее по 
качеству, вроде предпочтения вкус-бургера по сравнению с ди-ет-бургером, в среднем 
на 6,7%. 6,7% кажутся небольшим количеством? Чтобы показать эти цифры в истинном 
свете, следует заметить, что изменение на 1% в рыночной доле для мелких товаров, 
изготовленных компанией вроде Procter & Gamble или General Motors, может означать 
ежегодное увеличение продаж более чем на 10 миллионов долларов. Короче говоря, 
экстраполируясь в реальный мир, наши отманки могли бы породить эффект в 67 
миллионов долларов! 

* Бургер — булочка, разрезанная пополам, обычно с чем-то внутри. Гамбургер — 
только одна из разновидностей бургеров, обязательно с мясной котлетой. Бывают 
также чизбургеры (с сыром), фишбургеры (с рыбой) и т. д. — Прим. перев. 

 

АПЕЛЛЯЦИИ К ЭМОЦИЯМ: КАК УБЕДИТЬ РАЗУМ, ТРОНУВ СЕРДЦЕ ЧАРЫ СТРАХА 

В 1741 году в маленьком городке Новой Англии Энфилде, штат Коннектикут, Джонатан 
Эдвардс произнес проповедь на тему «Грешники в руках разгневанного Бога». Он 
проповедовал следующее: 

«Так держит Господь людей над преисподней; они заслуживают пламени ада и уже 
приговорены к нему... дьявол ожидает их, ад жаждет их заполучить, огонь собирается 
и вспыхивает вокруг них и должен неотвратимо охватить и поглотить их... Для них нет 
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спасения, им не за что ухватиться; каждое мгновение их хранит лишь случайная воля 
и не связанное договорами и обязательствами терпение разгневанного Бога». 

Рассказы очевидцев свидетельствуют, что проповедь заставила прихожан 
«проникнуться горем и рыдать». Архивные данные показывают, что тысячи людей 
посвятили свою жизнь Христу в ходе Великого Пробуждения*. 

Двумя столетиями позже Адольф Гитлер предложил своим соотечественникам и 
соотечественницам следующие утверждения: 

«Евреи смотрят на труд как на средство эксплуатации других народов. Евреи — 
фермент разложения народов. Это означает, что евреи разрушают и должны 
разрушать. Евреи пагубны для нас... Каковы конкретно цели евреев? Распространить 
власть своего невидимого государства как высшую тиранию над всеми другими 
государствами мира. 

Коммунизм — предвестник смерти, катастрофы и исчезновения нации с лица земли... 
Красная орда угрожает Берлину... Сегодня можно быть уверенным, что в Берлине 
больше шестисот-семисот тысяч коммунистов. Как можно думать о будущем Германии, 
пока этот рост не прекращен? Нужно до конца бороться с этими тенденциями, 
разъедающими душу немецкой нации»2. 

* The Great Awakening — период резкого усиления религиозности в колониальной 
Северной Америке XVIII века, особенно в Новой Англии, получивший название 
«Великое Пробуждение» в смысле «пробуждения от грехов к служению Господу». — 
Прим. перев. 

Миллионы немцев охотно стали сторонниками национал-социалистической партии 
Гитлера. 

Хотя цели Эдвардса и Гитлера были весьма различны, но метод один — внушение 
страха. И Эдвардс, и Гитлер угрожали своим аудиториям страшными последствиями, 
если те не последуют верным курсом. 

Нацисты и проповедники огня и серы — не единственные, кто пробуждает у людей 
страх, чтобы их мотивировать и убедить. Агенты по страхованию жизни играют на 
наших опасениях, чтобы побудить нас приобрести их полисы. Родители пытаются 
напугать детей в надежде, что те пораньше придут домой со свидания. Врачи 
пользуются страхом, добиваясь, чтобы пациенты усвоили предписанный медицинский 
режим и придерживались его. Вечерние передачи новостей приносят одно за другим 
сообщения о сенсационных преступлениях, усиливая таким образом наш страх перед 
улицей. Политическая партия, оказавшаяся в оппозиции к правительству, кормит нас 
сказками об экономическом и моральном крахе нации в надежде добиться власти. А 
«группы с особыми интересами»* провозглашают одну за другой пищевые опасности 
— кофе может вызвать рак поджелудочной железы; применение алюминиевой 
кухонной посуды может вызвать болезнь Альцгеймера; зерновые хлопья содержат 
опасные количества пестицида EDB**, — и все это несмотря на тот факт, что средняя 
продолжительность жизни американцев продолжает увеличиваться3. 

* Special-interest groups — корпорации или организации, борющиеся за привилегии 
для своей продукции и пытающиеся любыми средствами вызвать у потребителей 
опасения относительно продукции конкурентов. Например, за публикациями о вреде 
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кофе могут стоять производители чая, а за публикациями о вреде алюминиевой 
посуды — производители более дорогой посуды из нержавеющей стали, и т. д. — 
Прим. перев. 

** Краткое обозначение одной из разновидностей ядохимикатов, применяемых в 
сельском хозяйстве США, — Прим. перев. 

Иногда эти апелляции к страху основаны на оправданной тревоге — курение 
вызывает рак; «рискованный секс» увеличивает шанс подхватить СПИД; отказ от 
чистки зубов может привести к их разрушению. Но апелляции к страху нередко 
основаны на темных, иррациональных опасениях — страхах, возникающих на почве 
расовых предрассудков или убеждения, что под каждой кроватью скрывается 
коммунист. Время от времени какой-нибудь режим принимается внушать страх, 
терроризируя собственных граждан, как в гитлеровской Германии, сталинском 
Советском Союзе, Китае в период культурной революции, в Кампучии при красных 
кхмерах, при аргентинской хунте, в Ираке при правлении Саддама Хусейна и в 
бесчисленном множестве других мест. Апелляции к страху очень сильны, поскольку 
отвлекают наши мысли от тщательного рассмотрения имеющейся проблемы в сторону 
планов избавления от страха. Когда страх используется необоснованно, 
сопровождающая его информация несет в себе обман, ложь, жульничество — не 
говоря уже о жестокости самого страха. Нам следует внимательнее разобраться, когда 
же и как апелляции к страху оказываются действенными. 

Не все апелляции к страху успешно достигают своих целей. В течение ряда лет 
информационные сюжеты социальных служб предупреждают зрителей об опасностях 
злоупотребления наркотиками и пугают американцев возможностью заразиться 
СПИДом. Противники гонки ядерных вооружений рисуют душераздирающую картину 
ядерной зимы. Тем не менее уровень употребления наркотиков остается высоким, 
практика безопасного секса держится ниже желаемого уровня, и нам до сих пор 
угрожает возможность уничтожения планеты с помощью ядерного оружия. Так какие 
же факторы делают устрашающий призыв более или менее эффективным? 

Давайте начнем с простого на первый взгляд вопроса: предположим, что вам нужно 
пробудить в сердцах аудитории страх с целью вызвать перемену точки зрения. Что 
было бы более действенным: возбудить легкое опасение или попробовать чертовски 
напугать их? 

Например, если ваша цель — убедить людей внимательнее водить машину, что было 
бы лучше: показать кровавые цветные фильмы с искалеченными телами жертв 
катастроф на скоростных шоссе или смягчить сообщение — показать смятые крылья 
автомобиля, обсу дить рост ставок страхования, вызванный неосторожным вождени 
ем, и указать на возможность того, что водительские лицензии тех кто неосторожно 
водит машину, могут быть приостановлены? 

Здравый смысл подсказывает доводы в пользу обоих подходов С одной стороны, 
можно предположить, что хорошо встряхивающая паника от сообщения побудит 
людей к действию; с другой стороны чересчур сильный страх обессиливает — то есть 
может служить пре-пятствием для способности человека обращать внимание на 
сообщение, постигать его и действовать в соответствии с усвоенным. Человеку 
свойственно верить, что плохое случается только с другими, этс не может случиться с 
ним. Таким образом, люди продолжают водить машины на очень высоких скоростях и 
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настаивать на праве вести автомобиль после того, как несколько раз приложились к 
спиртному, как будто бы им лучше известно, что можно и что нельзя. Возможно, так 
получается потому, что возможные отрицательные последствия этих действий 
настолько велики, что мы стараемся не думать о них. Таким образом, если 
информация пробуждает предельный страх, мы склонны не уделять ей пристального 
внимания. 

Что говорят нам научные данные? Экспериментальные данные в подавляющем 
большинстве случаев наводят на мысль, что при всех прочих равных условиях, чем 
сильнее сообщение напугает человека, тем вероятнее, что он предпримет 
предупредительные действия. И существуют некоторые условия, усиливающие 
воздействие пугающего призыва. 

Страх может быть мощной мотивирующей психологической силой, таким образом, 
направляющей все наши мысли и энергию на удаление угрозы, чтобы мы больше ни о 
чем другом не думали. Рассмотрим серию экспериментов, проведенных Дариушем 
Долински и Ричардом Навратом. В ходе своего исследования они пробуждали страх, 
свистя в полицейский свисток, когда пешеход неосторожно переходил улицу, или 
помещая на ветровых стеклах автомобилей листки бумаги, напоминающие 
квитанцию, обычно применяемую для уведомления о штрафе за нарушение правил 
уличного движения. В современном городском мире полицейский свисток и подобная 
квитанция с гарантией встревожат и породят определенный страх в наших сердцах. 
Однако от этого страха быстро избавляли — никого из неосторожных пешеходов не 
арестовали, бумага, напоминающая квитанцию о штрафе за нарушение правил 
уличного движения, оказалась рекламой лекарства для отращивания волос. Затем 
Долински и Наврат попросили неосторожных пешеходов и автомобилистов выполнить 
просьбу (в некоторых случаях — заполнить анкету, в других — оказать помощь в 
благотворительности). Результаты: когда страх был пробужден, а затем пришло 
избавление, неосторожные пешеходы и автомобилисты исполняли просьбу 
значительно охотнее, чем те, кто не слышал полицейского свистка и не получал 
"квитанции". Долински и Наврат пришли к выводу, что возбуждение страха и 
последующее облегчение отвлекают внимание от оценки требования, что приводит к 
большей уступчивости. Принцип «страх-затем-облег-чение» хорошо известен 
недобросовестным следователям и террористам. Например, обычный метод 
получения признания от «ведьм» в эпоху господства инквизиции заключался в том, 
чтобы пытать, устрашать и причинять сильную боль обвиняемой, а затем проявлять 
доброту. Ошеломленная и сбитая с толку ложно обвиняемая подписывала признание, 
которое потом служило основанием для смертного приговора. 

Теперь давайте обратимся к применению страха в убеждающей информации. 
Наиболее плодовитыми исследователями в этой области были Говард Левенталь и его 
коллеги5. В одном из экспериментов они попытались побудить людей бросить курить 
и пройти рентгенографию грудной клетки. (В то время медицинские авторитеты 
считали обычную рентгенографию грудной клетки важным аспектом борьбы против 
туберкулеза.) Одни испытуемые подверглись страху низкого уровня: им просто 
порекомендовали бросить курить и пройти рентгенографию грудной клетки. Других 
подвергли умеренному страху: им показали фильм, описывающий молодого человека, 
чья рентгенограмма грудной клетки показала наличие у него рака легкого. Люди, 
которых подвергли страху самого высокого уровня, увидели тот же фильм, который 
видели те, кого подвергли «умеренному страху», — и, кроме этого, им показали 
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кровавый цветной фильм об операции рака легкого. Результаты показали, что те, кто 
был больше всего испуган, наиболее горячо желали бросить курить и с наибольшей 
вероятностью записывались на рентгенографию грудной клетки. 

Относится ли это ко всем людям? Нет. Существует серьезная причина, на основании 
которой здравый смысл может заставить нас поверить, что слишком сильный страх 
ведет к бездействию: это действительно так — при определенных условиях. 

Левенталь и его коллеги обнаружили, что высокий уровень страха с большей степенью 
вероятности заставляет действовать людей с умеренно хорошим мнением о себе 
(высокая самооценка). Люди с низким мнением о себе практически не предпринимали 
немедленных действий, сталкиваясь с информацией, пробуждающей сильный страх, 
— но (и это интересный момент) после некоторой задержки они вели себя совершенно 
так же, как испытуемые с высокой самооценкой. Людям с невысокой самооценкой 
иногда трудно справляться с направленными против них угрозами. Информация с 
высоким уровнем страха ошеломляет их и заставляет испытывать желание заползти на 
кровать и натянуть одеяло на голову. С низким или умеренным уровнем страха они 
сравнительно легко справляются в тот момент, когда его испытывают. Но при наличии 
времени — то есть если не обязательно действовать немедленно — они, скоре всего, 
будут действовать так, как будто это сообщение действительно страшно напугало их, 
т. е. предпримут активные действия. 

Последующие исследования Левенталя и его коллег подтвердили этот анализ. В ходе 
одного из исследований субъектам показали фильмы о серьезных автомобильных 
катастрофах. Некоторые испытуемые смотрели эти фильмы на большом экране с 
близкого расстояния; другие смотрели их издалека на гораздо меньшем экране. 
Смотревшие фильмы на большом экране субъекты с высокой или умеренной 
самооценкой были склонны предпринимать защитные действия в гораздо большей 
степени, чем те, кто видел фильмы на маленьком экране. Испытуемые с низкой 
самооценкой с большей степенью вероятности принимали меры, когда видели 
фильмы на маленьком экране; те, кто видел фильмы на большом экране, говорили о 
сильной усталости и заявляли, что им очень трудно даже думать о себе как о жертве 
автомобильной катастрофы. 

Относительно легко заставить людей с высокой самооценкой вести себя так же, как 
люди с низкой самооценкой. Их можно потрясти, убедив, что они ничего не могут 
поделать для предотвращения или улучшения угрожающей ситуации. Многие 
исследования показали, что если реципиенты апелляции к страху чувствуют, что 
успешно справиться с угрозой невозможно, они не склонны реагировать на этот вызов, 
а просто закапывают голову в песок, так поступают даже люди с высоким 
самоуважением6. Франклин Д. Рузвельт знал об обессиливающем эффекте крайнего 
страха и стремился противодействовать ему, когда заявил в первой инаугурационной 
речи: «Единственное, чего нам следует бояться, — это самого страха». 

Наоборот, предположим, что вы хотели бы уменьшить число автомобильных катастроф 
или помочь людям бросить курить, а ваша аудитория отличается низкой самооценкой. 
Как вам следует поступить? Если вы создадите сообщение, содержащее ясные, 
понятные, конкретные и оптимистические инструкции, оно может повысить у людей 
ощущение, что они способны противостоять своему страху и справиться с опасностью. 

Эти предположения подтвердились; эксперименты Говарда Левенталя и его коллег 
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показывают, что устрашающие проповеди, содержащие конкретные инструкции о том, 
как, когда и где следует принимать меры, являются гораздо более эффективными, чем 
рекомендации, где такие инструкции отсутствуют. Например, кампания, проводимая 
в кампусе колледжа с целью убедить студентов сделать противостолбнячные прививки, 
включала в себя конкретные указания о том, где и когда можно вакцинироваться. 
Материалы кампании включали в себя карту, указывающую местоположение 
медицинских служб, и предложение каждому студенту назначить удобное время, 
чтобы туда зайти. 

Результаты показали, что для создания благоприятных атти-тюдов к 
противостолбнячным прививкам наиболее устрашающие послания оказались 
эффективнее менее устрашающих обращений и увеличили число высказанных 
студентами намерений сделать эти прививки. Чрезвычайно конкретные инструкции о 
том, где и как вакцинироваться, не влияли на эти мнения и намерения, но они сильно 
подействовали на фактическое поведение: из тех испытуемых, которые получили 
указания, как надо действовать, 28% действительно сделали противостолбнячные 
прививки; но среди тех, кому не было дано никаких определенных инструкций, 
прививки сделали только 3%. В контрольной группе, получившей одни лишь 
инструкции без какой-либо устрашающей информации, прививки не сделал никто. 
Таким образом, чтобы заставить людей действовать, одних конкретных указаний 
оказалось недостаточно, — страх был необходимым компонентом для действия в таких 
ситуациях. 

Очень похожие результаты были получены в эксперименте Левен-таля с сигаретами. 
Левенталь выяснил, что сильно устрашающая коммуникация вызывает гораздо более 
сильное намерение бросить курить. Однако если она не сопровождалась 
рекомендациями о конкретном поведении, результаты были незначительные. Точно 
так же конкретные инструкции (покупай пачку, а не упаковку сигарет, пей больше 
воды, когда тебя тянет закурить, и т. д.) без устрашающей информации оказались 
относительно неэффективны. Наилучшие результаты давало сочетание возбуждения 
страха и конкретных инструкций; студенты в этих условиях меньше курили в течение 
четырех месяцев после того, как их подвергли данной экспериментальной процедуре. 

Короче говоря, обращение к страху наиболее эффективно, когда (1) оно жутко пугает 
людей; (2) предлагает конкретную рекомендацию по преодолению возбуждающей 
страх угрозы; (3) рекомендуемое действие воспринимается как способное снизить 
угрозу; (4) получатель послания верит, что он способен выполнить рекомендуемое 
действие. Обратите внимание, как действует апелляция к страху. Внимание 
получателя фокусируется в первую очередь на мучительном страхе. В таком 
испуганном состоянии трудно думать о чем-нибудь другом, кроме избавления от этого 
страха. Затем пропагандист предлагает способ избавиться от данного страха — 
простую, выполнимую реакцию, которая случайно оказывается именно тем, чем 
пропагандист и хотел вас заставить заняться. 

Это именно то, что предлагали своим слушателям Джонатан Эдвардс и Адольф Гитлер. 
Оба описывали надвигающиеся угрозы — грех или евреев и коммунистов, — которые, 
если дать им свободу действий, опустошат душу или уничтожат национальный дух. 
Каждый из них предложил конкретное лекарство от кризиса — преданность Христу 
или присоединение к нацистской партии. Подобные действия было достаточно легко 
осуществить — нужно только откликнуться на призыв с алтаря или проголосовать за 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 126 / 274 

нацистского кандидата. 

По сравнению с приведенными выше примерами, апеллирующие к чувству страха 
призывы ускорить ядерное разоружение или снизить употребление наркотиков редко 
включают в себя все четыре компонента успешной апелляции к страху. Нас всех 
предупреждали и предупреждают об опасности ядерного оружия и вызываемого 
наркотиками распада личности и социума. Однако конкретных рекомендаций по 
уничтожению этих угроз, которые ощущались бы как эффективные и выполнимые, 
было весьма немного. 

Два контрпримера эффективных антиядерных призывов пояснят нашу мысль. Во-
первых, в 1950-х и в начале 1960-х годов многие люди купили и установили у себя 
дома «укрытия от радиоактивных осадков». Причина: во-первых, страх перед ядерной 
войной был серьезным, и установка укрытия от радиоактивных осадков в то время 
казалась действенной и выполнимой реакцией. 

Во-вторых, во время кампании по выборам президента 1964 года Линдон Джонсон 
сумел повлиять на избирателей рядом телевизионных рекламных роликов, изображая 
своего противника, Барри Голдуотера, как сторонника применения ядерного оружия. 
Один из контрпропагандистских рекламных роликов показывал маленькую девочку, 
считающую до десяти и обрывающую при этом лепестки ромашки. Через мгновение 
телевизионный экран заполняло грибообразное облако взорванной ядерной бомбы. 
Апелляция Джонсона была успешной, потому что связывала страх перед ядерной 
войной с Голдуотером, а затем предлагала голосовать за Джонсона в качестве 
конкретного, выполнимого способа избежать этой угрозы. По сравнению с данным 
примером, похоже, не существует столь же простого ответа на нынешние угрозы 
ядерной зимы или использования ядерного оружия террористами, так что мы склонны 
избегать своих страхов, игнорируя эту проблему. 

Подумайте также о кампании, которая нацелена сократить злоупотребление 
наркотиками с помощью подсказки подросткам «просто сказать нет». Хотя многих 
подростков, вероятно, пугает обстановка, свойственная наркомании, большинство их 
едва ли воспримут предложение «просто сказать нет» как эффективный и выполнимый 
ответ. Вообразите себя подростком, чьи друзья приходят в состояние наркотического 
опьянения, вдыхая кокаин, и настаивают, чтобы вы попробовали вдохнуть всего один 
раз. Простое «нет», скорее всего, приведет к еще более настойчивым уговорам: 
«Давай, попробуй всего лишь раз. Ты кто? Неудачник?». Такому давлению трудно 
сопротивляться. 

Решение проблемы наркотиков, учитывая ее масштаб и сложность, потребует куда 
большего, нежели только умно сформулированная реклама. Тем не менее 
соответствующие призывы можно продумать так, чтобы они были более 
эффективными. Например, недавно одна учительница попросила свой класс в 
начальной школе придумать конкретные способы говорить «нет», когда друзья 
уговаривают их воспользоваться наркотиками. Ученики создали книгу «способов 
говорить „нет*'» — например, просто уйти, назвать неудачником самого дилера, 
предложить другу альтернативу приему наркотиков. Такой подход имеет 
преимущество «самоубеждения» учеников не пользоваться наркотиками, а также 
предлагает список конкретных способов, которые могли бы восприниматься детьми в 
качестве эффективных, когда им нужно справиться с давлением ровесников. Подобный 
список можно потом инсценировать на телевидении или использовать как сценарий 
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для ролевой игры в школах. Но в конечном итоге, чтобы наши обращения к страху 
работали, мы должны предложить детям более эффективное и выполнимое решение 
жизненных проблем, чем совет «просто сказать „нет"», — мы должны предложить им 
нечто такое, чему они могли бы сказать «да». 

Использование апелляций к страху — для общественно полезных или менее 
достойных «крестовых походов» — поднимает более широкий вопрос: нужно ли 
вообще пользоваться призывами к страху? При способности страха мотивировать и 
направлять наши мысли существует серьезная потенциальная возможность 
злоупотреблений. Всегда можно изобрести необоснованные страхи для любых 
пропагандистских целей. Коль скоро уж мы решили воспользоваться апелляцией к 
страху, то, в качестве мастеров убеждения, мы обязаны убедиться, что страх, который 
мы внушаем, по крайней мере является обоснованным и служит предупреждению 
мишени о потенциальной опасности, а не затемнению проблемы эмоциями. Если мы 
этого не делаем, то рискуем снизить способность внушать доверие до уровня цыпленка 
Литтла*. Как мишени подобных обращений, мы должны, прежде чем ухватиться за 
приманку пропагандиста, сначала задать самим себе вопрос: «Насколько обоснован 
этот страх?». Если мы этого не делаем, то можем провести всю жизнь, бегая кругами и 
тщетно пытаясь не дать небу упасть. 

 

ТЕХНИКА ГРАНФАЛЛУНА 

— Господи Боже, — сказала она, — да вы из хужеров"? 

Я подтвердил, что да. 

— Я тоже из хужеров, — завопила она. — Нельзя стыдиться, что ты хужер! — А я и не 
стыжусь, — сказал я, — и не знаю, кто этого может стыдиться, 

КУРТ ВОННЕГУТ, Колыбель для кошки, перевод Р. Райт Ковалевой 

Самую» пожалуй, интересную серию полученных данных в социальной психологии — 
фактов, в которые часто трудно поверить, — повлекло за собой то, что получило 
известность как минимальная групповая парадигма, положенная в основу 
эмоционально сильной техники убеждения. В ходе обретения этой парадигмы, 
впервые выявленной британским социальным психологом Генри Таджфелом, 
абсолютно незнакомые люди образуют группы, используя самые несущественные, 
незначительные критерии, какие только можно себе вообразить1. Например, во время 
одного из исследований испытуемые следили за подбрасыванием монеты, которая 
случайным образом «относила» их к группе «X» или к группе «W». В другом 
исследовании субъектов сначала просили выразить свое мнение о картинах 
художников, о которых они никогда не слышали, а затем наугад распределили либо в 
группу «приверженцев Клее», или в группу «поклонников Кандинского», якобы на 
основании высказанного ими предпочтения в отношении тех или иных картин. 
Пользуясь термином, который создан американским писателем Куртом Воннегутом, 
Тадж-фел и его коллеги создают гранфаллуны** — горделивые и бессмысленные 
объединения людей. 

Особенно любопытным исследование Таджфела делают неоднократно полученные 
интересные результаты. Несмотря на то, что испытуемые до этого эксперимента были 
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абсолютно незнакомы друг с другом, никогда прежде не взаимодействовали друг с 
другом и никогда не будут общаться впредь, а их действия были полностью анонимны, 
они действовали так, точно те, с кем они делили бессмысленный ярлык, были их 
хорошими друзьями или близкими родственниками. Испытуемые показывали, что 
хорошо относятся к тем, кто носит тот же ярлычок. Они оценивали членов своей группы 
как обладателей более приятной индивидуальности, способных на гораздо большее 
по сравнению с теми, кто в эту группу не входит. Поразительнее всего, что испытуемые 
назначали больше денег и вознаграждений тем, кто входил в одну группу с ними, и 
делали это в конкурентной манере — например, испытуемые скорее были готовы 
отдать 2 доллара сотоварищу по группе, а членам «другой» группы — 1 доллар, 
нежели 3 доллара члену своей группы и 4 доллара — членам другой группы. 

* Прозвище уроженцев штата Индиана. — Прим. ред. 

** В фантастической сатире «Колыбель для кошки* Курт Воннегут использует 
придуманные им термины некоей религии «боконизма» (от имени основателя — 
Боконона). Вот цитата, поясняющая понятие • гранфаллуна » (в переводе Р. Райт-
КовалевоЙ — «гранфаллона»): «То, что Хэзел как одержимая искала хужеров по всему 
свету, — классический пример ложного карас-са, кажущегося единства какой-то 
группы людей, бессмысленного по самой сути, с точки зрения Божьего промысла, 
классический пример того, что Боконон назвал гранфаллон. Другие примеры 
гранфаллона — коммунистическая партия, к примеру, Дочери американской 
Революции, Всеобщая электрическая компания и Международный орден лишних 
людей — и любая нация, в любом месте, в любое время. 

Что делает гранфаллун действенным и внушающим доверие? Исследователи 
раскрыли два лежащих в его основе психологических процесса: когнитивный и 
мотивационный. Во-первых, осознание того, что «я нахожусь в этой группе», 
используется, чтобы структурировать и придать миру осмысленность, во многом 
практически так же, как слова и ярлыки можно использовать для предубеждения. 
Различия между группами преувеличиваются, в то время как черты сходства среди 
членов гранфаллуна подчеркиваются со свободной от сомнений внутренней 
уверенностью, что «свойства нашей группы именно таковы». Серьезным следствием 
этого оказывается дегуманизация тех, кто не входит в твою группу, мысленно они 
представлены простым, часто уничижительным ярлыком — болван, япошка, 
деревенщина, жид, черномазый — в противоположность уникальным личностям — 
Нгуен, Сусуму, Энтони, Эллиот, Дуг. Гораздо легче оскорблять абстракцию. Во-вторых, 
социальные группы — источник чувства собственного достоинства и гордости, нечто 
вроде вывернутого наизнанку «марксизма» Грауч Маркса: «Я был бы более чем 
счастлив вступить в клуб, который согласился бы иметь меня в качестве своего члена»*. 
Чтобы обладать чувством собственного достоинства, предлагаемым группой, члены 
этой группы должны ее защищать, признавать ее символы, ритуалы и верования. 

Вот в этом и заключается тайна убедительности гранфаллуна. Если профессиональный 
мастер убеждения, рекламодатель, политический деятель, телепроповедник сумеют 
заставить нас принять их гранфаллуны, то у нас появится готовый способ придания 
смысла нашей жизни — в духе, угодном пропагандисту, — а поскольку наше 
самоуважение все более и более связывается с этими группами, у нас появляется 
серьезное основание защищать свою группу и, ни перед чем не останавливаясь, с 
гордостью усваивать ее обычаи. На самом деле пропагандист говорит: «Вы на моей 
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стороне (неважно, что именно я создавал разделение на эти команды); теперь 
действуйте соответственно и делайте то, что мы говорим». Давайте рассмотрим 
некоторые конкретные примеры того, как можно применять гранфаллуны для 
убеждения3. 

* Это перефразирование основано на одном из легендарных высказываний Граучо 
(Ворчуна) Маркса (Groucho Marx — известный американский комик, один из братьев-
актеров Маркс. Амплуа Граучо был деловой человек, циничный и ворчливый (groucho 
— ворчун, брюзга) мизантроп. — Прим. перев.). Узнав, что его приняли в 
привилегированный клуб, он заметил: «Я не хотел бы состоять в клубе, который 
согласен иметь меня в качестве своего члена». 

Исследование Роберта Чалдини и его коллег иллюстрируют силу привлекательности 
гранфаллуна. Каждую осень по субботам многие из университетов и колледжей 
Америки состязаются на футбольном поле — половина выигрывает, другая половина 
проигрывает. Чалдини и его коллеги подсчитали количество спортивных фуфаек с 
символикой колледжа, которые надевались в понедельник после футбольной игры в 
семи университетах, принимающих футбол всерьез, — в Университете штата Аризона, 
Университете штата Луизиана, в Нотр-Дамском Университете, штат Мичиган, 
Университете штата Огайо, Питтсбургском Университете и Университете Южной 
Калифорнии. Результаты: большинство студентов носили символику своего 
университета после победы, и особенно после большой победы. Никто так не 
преуспевает, как побеждающий гранфаллун. Стоит ли удивляться, что рекламодатели 
дорого платят за то, чтобы связать свои изделия с победителями, вроде Майкла 
Джордана для теннисных туфель или Синди Кроуфорд для косметики, и создать 
рекламно-торговые гранфаллуны, основанные на дизайнерском лейбле, фильмах 
вроде «Звездных войн» или «Покемона» или на показанном в последнюю субботу 
мультипликационном фильме? 

Люди нашего гранфаллуна привлекают нас, даже если они пользуются дурной 
репутацией и неразборчивы в средствах. Например, предположим, вы узнали, что 
родились в один день с Григорием Распутиным, «безумным монахом России». Что бы 
вы о нем подумали? Как известно, Распутин был негодяем, использовавшим свое 
положение религиозного служителя для беспощадной эксплуатации других людей с 
целью извлечения собственной выгоды. Если бы вы родились в один день с ним, вы 
стали бы думать о Распутине лучше? Эксперименты Джона Финча и Роберта Чалдини 
наводят на мысль, что стали бы5. В этом исследовании студентов колледжа заставили 
поверить, что они родились в тот же день, что и Распутин. После того как им прочли 
описание, рисующее Распутина в довольно неприятных выражениях, студентов 
попросили оценить «старца». Те, кто думал, что родился в один день с ним, оценили 
Распутина как более хорошего, более эффективного, более приятного и более 
сильного по сравнению с теми, кто не делил с ним день рождения. Другими словами, 
нам нравятся те, кто оказался в нашем гранфаллуне, даже когда членство основано на 
чем-то столь незначительном, как день рождения. Мы также охотнее будем 
сотрудничать с теми, кто входит в наш гранфаллун. В ходе другого исследования 
студенты колледжа играли в чрезвычайно соревновательную игру с людьми, по поводу 
которых им было известно, что они родились в один день с ними или что у них разные 
дни рождения6. Эксперименты показали, что студенты склонны сотрудничать, а не 
конкурировать с теми, кто родился с ними в один день (по отношению к тем, чей день 
рождения не совпадал с их днем). Эти результаты кажутся вам удивительными? Если 
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так, мы спешим указать, что многие люди верят, будто у них общие черты характера, 
жребий и судьба с теми, кто родился под тем же знаком Зодиака, — собрание 
двенадцати гранфаллунов, основанных на днях рождения. 

Иногда гранфаллуны появляются в готовом виде. За последние десятилетия торговцы 
предприняли экстраординарные усилия, чтобы рассортировать Америку по группам и 
образу жизни с целью проектирования коммуникаций и товаров, подходящих для 
каждой группы. Например, одна из таких схем, предложенная Claritas Corporation, 
делит Америку на сорок типов «соседских групп», основанных на ценностях, образе 
жизни, доходах и так далее. Вы можете быть членом «Влиятельной молодежи» (Young 
Influentials), «Питомника голубых воротничков» (Blue-Collar Nursery) или «Сословия 
голубой крови» (Blue-Blood Estates). Каждая группа ассоциируется с неким 
представлением о самой себе и образом жизни. Затем реклама и товар нацеливаются 
на выгодные рынки. Другими словами, товар обретает «индивидуальность», 
соответствующую образу целевого рынка; затем эта реклама продолжает создавать 
образ каждого гранфаллуна, определяя, какие должны возникнуть потребности, чтобы 
поддерживать данный конкретный образ. 

Когда готовые группы не существуют, квалифицированный пропагандист может 
создать их, изобретая новые различия или подчеркивая старые, забытые, что и делали 
в своих лабораториях Таджфел и его коллеги. 

Поездка с нашим другом, решившим купить микроволновую печь, иллюстрирует 
фабрикацию гранфаллуна в ситуации продажи. Наш друг любит готовить. Напротив, 
его жена, сопровождавшая нас в этой поездке по магазинам, считает, что место 
женщины (особенно ее место) — не на кухне, а в офисе. Как обычно, продавец начал 
болтовню о преимуществах приготовления пищи в микроволновой печи, обращаясь к 
женщине. Та резко сообщила продавцу: «Готовит муж; ему и говорите об этом». 
Продавец, не смутившись, повернулся к нашему другу, располагаясь таким образом, 
чтобы образовалась группа из двух человек, исключая жену, и сказал: «Это 
великолепно. Я думаю, это замечательно, что все большее количество мужчин готовят. 
Ничто не доставляет мне такого удовольствия, как забраться на кухню и приготовить 
что-нибудь самому». Скрытый смысл этого убеждающего сообщения: «У нас общие 
позиции; мы похожи; доверяйте мне!». 

Или давайте рассмотрим более недостойный пример шарлатанского использования 
гранфаллуна. В беседе о методах его работы один мошенничающий телемаркетер — 
человек, который обычно звонит людям по телефону, лжет, будто бы они выиграли 
приз, а затем соблазняет их отказаться от своих заработанных тяжелым трудом 
наличных денег — изложил это следующим образом: «Любой искусный мошен-ник-
„артист" намерен использовать против жертвы все, что [жертва] сообщает о себе. Если 
вы представляетесь мне ветераном Второй мировой войны, прекрасно, сэр, я — 
ветеран „Бури в пустыне". У нас есть кое-что общее. Всегда ищешь такой подход к 
жертве, чтобы узаконить свои действия и показать себя наиболее заслуживающим 
доверия»8. Другими словами, преступный мошенник сообщает мишени жульничества: 
«Мы состоим в одном большом счастливом гранфаллуне; вы можете доверять мне и 
делать то, что я говорю». 

Общие эмоции и чувства тоже могут создавать гранфаллун. Ощущение единения с 
другими может возникнуть при совместных развлечениях, в грустной ситуации или при 
мучительных переживаниях. Кэтлин Холл Джеймисон определяет это как одно из 
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умений, сделавшее Рональда Рейгана столь убедительным президентом, — 
способность выражать эмоции, которые мы в настоящее время переживаем или хотели 
бы переживать. В речах Рейгана часто описывались эмоциональные переживания 
других: каково это — нести Олимпийский факел; чувства семьи, провожающей 
единственного сына на войну; переживания дочери, исполняющей обещание, данное 
отцу, ветерану Второй мировой войны, посетить пляж в Нормандии. Выражая наши 
общие чувства, Рейган обеспечил нацию ощущением единства и, не без определенной 
логики, сделал так, что нападки на «тефлонового» президента не прилипают к нему и 
выглядят равносильными нападению на нас самих. 

Политические интриги в офисах обеспечивают еще одну арену для техники 
гранфаллуна. Одна из обычных уловок, применяемых политиканами в различных 
организациях, состоит в создании личной вотчины со своей повесткой дня, целями и, 
конечно, врагами. Например, интриган той или иной конторы способен собрать целую 
армию, объявляя, что мы — против них: отдел маркетинга против производства, 
психиатры против психологов, город против колледжа. Как только установлены 
отличительные особенности, повестка дня готова. 

Различия рабочих мест нередко могут быть настолько незначительными, что их трудно 
понять внешнему наблюдателю или новому члену группы. Хитрый администратор-
политикан может осмелиться создать временные, неустойчивые группы, объединенные 
тем или иным сходством. Например, современный макиавеллист в состоянии 
натравить одну группу на другую, подойдя к кому-нибудь со словами «Мы, женщины, 
должны держаться вместе», к другому — «Мы, новички, должны проявлять 
осмотрительность в отношении старой гвардии», и к третьему — «Тем из нас, кто видит 
главное, лучше сплотиться вокруг этой позиции» — и все это из-за стремления 
гарантировать лояльность к тому или иному предложению. 

Еще один вид применяемой администраторами тактики убеждения заключается в 
умелой подмене гранфаллуна данного человека — техники, известной как кооптация. 
Эта тактика часто используется для подавления оппозиции. Например, рассмотрим 
общественного активиста, чрезвычайно критичного по отношению к политике 
корпорации, или феминистку, доказывающую, что методы найма в ее университете 
являются дискриминационными. Корпорация или университет дают критику новый 
пост, нередко очень заметный, но без реальной власти в пределах организации — 
например, место в правлении директоров или назначение руководителем центра по 
делам женщин. Пост обычно связан с хорошим офисом, секретарями, фирменными 
бланками, канцелярскими принадлежностями и, возможно, даже местом для парковки 
автомобиля. Мало-помалу критик все более и более изолируется от старых друзей-
«активистов» и все сильнее зависит от корпорации или университета с точки зрения 
материальных ресурсов и чувства идентичности. Оппозиция спускается на тормозах, 
поскольку связи со старым гранфаллуном исчезли. 

Прискорбно, что гранфаллуны не ограничены деловыми офисами, но могут появляться 
на национальном и международном политических уровнях, где ставки намного выше. 
Адольф Гитлер сумел создать сильное немецкое единство, сфабриковав «еврейскую» 
и «коммунистическую» угрозу и подчеркивая общее «арийское» наследие. В ходе 
«холодной войны» американские и советские пропагандисты изображали друг друга 
как империалистических поджигателей войны, невзирая на права и достоинство 
человека. Сегодня на Балканах сохраняется состояние конфликта между сербами, 
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хорватами и мусульманами. Коль скоро подобное единство оформилось, «правильный 
и нравственный» курс поведения становится даже чересчур ясным. 

Современными мастерами гранфаллуна являются телепроповедники — христианские 
фундаменталистские священники, вроде Орала Робертса (Oral Roberts), Пата 
Робертсона (Pat Robertson), Джимми Сваггарта (Jimmy Swaggart), Джима Бэккера (Jim 
Bakker) и Тэмми Фей Месснер (Tammy Faye Messner), бывшей Бэккер (Bakker), которые 
используют телевидение не только для того, чтобы нести людям Евангелие, но и чтобы 
с пулеметной скоростью распространять свои «продажные» послания10. Например, 
одно из исследований, рассматривавшее содержание христианских программ, 
выявило, что в ходе типичного шоу такого рода в среднем в час у каждого зрителя 
запрашиваются пожертвования, составляющие 189,52 долларов, причем Библия 
продается в среднем за весьма немалые 191,91 долларов. (Джерри Фаллуэл (Jerry 
Falwell) заслужил титул «самого крупного божьего сборщика пожертвований*, 
предлагая в час на продажу Библии, книги, кассеты и другие религиозные пустяки на 
сумму 1671 доллар.) Результаты весьма прибыльные. В 1980 году четыре лучшие 
религиозные программы приняли пожертвования в сумме более четверти миллиарда 
долларов, а одно только пастырство Джимми Сваггарта собрало в 1982 году более 
60 миллионов долларов. Они достигают своей цели, формируя образ «христианина» 
и затем используя электронные средства массовой коммуникации, чтобы создать 
«семью верующих», основанную на этом образе. 

Приблизительно 10 миллионов американцев (или 4% американского населения) 
регулярно смотрят христианские программы. Хотя это — большое количество зрителей 
(подсчитано, что Иисус за всю свою жизнь проповедовал не более чем тридцати 
тысячам душ), это не моральное большинство, а скорее всего, выражаясь 
маркетинговым языком, небольшая, но потенциально выгодная рыночная доля. Кто же 
является членами электронной церкви? Обзоры и интервью указывают на две большие 
категории зрителей: люди, уже обращенные в христианство, и те, кто одинок и 
изолирован или недавно перенес потерю, например, став инвалидом или утратив 
близкого человека. Успех христианских программ заключается в том, что они прямо 
соответствуют потребностям обоих типов зрителей. 

Электронная церковь создает для своих зрителей «христианскую личность». Эта 
личность, ярче всего выраженная в лице священника-лидера, является уже 
укомплектованной политическими аттитюдами (обычно консервативными, вроде 
позиции противника абортов и поддержки сильной обороны), религиозными 
верованиями (буквальное толкование Библии в связи с принципом «посева веры» 
(seed-faith), то есть ты даешь деньги сейчас, чтобы в ответ получить их еще больше), 
общими чувствами (радость от стихийного исцеления, показанного по телевидению; 
слезы Тэмми Фей Месснер), целями (создание христианской нации, избавление школы 
от эволюционного учения, возвращение молитвы в классы), врагами (светские 
гуманисты; либеральные политические деятели; по крайней мере, до недавнего 
времени — Верховный Суд; гомосексуалисты; интеллектуалы), а также ритуалами и 
символами (700 Club, наклейки на бамперы и значки с аббревиатурой PTL*, 
«говорение на языках»**)11. 

* 700 Club — ток-шоу телеевангелиста Пата Робертсона, названное в честь первых 700 
спонсоров. PTL — Prise the Lord, т. е. «Славьте Господа», — часто используемый слоган 
в евангелических телешоу. — Прим. перев. 
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** Глоссолалия — расстройство или искажение речи, характеризующееся ее 
ускорением и появлением в ней множества бессмысленных слов и звукосочетаний; 
является аффективно обусловленной и наблюдается в некоторых религиозных сектах 
при радении, в состоянии истерического экстаза, экзальтации, суженного сознания. 
«Говорение на языках» всегда эмоционально ярко окрашено и сопровождается общим 
психомоторным возбуждением. В ряде религиозных доктрин, особенно 
евангелической направленности, трактуется как «разговор с Богом» или 
«божественный язык». — Прим. перев. 

Для уже верующих христианское вещание становится средством дополнительного 
выражения собственной идентичности. Для тех, кто одинок или перенес утрату, это — 
способ заменить, восстановить или логически обосновать представление о самом 
себе, которому был нанесен ущерб, скажем, потерей рабочего статуса или близкого 
члена семьи. Доставляющую удовлетворение самоидентичность одного из 
представителей «богоизбранного народа» можно заполучить, смотря соответствующие 
передачи, жертвуя деньги по подписке, просто отдавая их в дар и принимая нормы 
поведения, предлагаемые религиозными программами. Потом телепроповедник 
может воспользоваться этим образом для рекламы и продажи товаров и идей. 

В условиях шумной суеты современной действительности вполне по-человечески 
выглядит стремление снизить огромное количество получаемой нами информации до 
легко контролируемого уровня путем ее классификации и снабжения 
соответствующими ярлыками. Очень человечно и желание принадлежать к какой-
нибудь группе и гордиться членством в этой группе. Такие чувства могут иметь 
положительные последствия: благодаря программе We Are the World («Мир — это 
мы») и телемарафонам Джерри Льюиса (Jerry Lewis) для достойных дел были собраны 
миллионы долларов путем подключения к нашему представлению о самих себе как о 
заботливых и неравнодушных всемирных гражданах. Многие прихожане церквей, 
мечетей и синагог находят великий смысл и религиозную идентификацию в том, чтобы 
накормить голодного, позаботиться о менее удачливом и первыми извлечь бревно из 
собственного глаза. 

В других случаях, однако, гранфаллунами можно манипулировать, чтобы заставить 
нас купить ненужные товары, голосовать за менее чем квалифицированных 
кандидатов и ненавидеть невинных людей. Что можно сделать, чтобы уменьшить 
шансы оказаться жертвой тактики гранфаллуна? 

Вот пять простых практических правил, способных оказать помощь в этом. Во-первых, 
относитесь осмотрительно к тем, кто пытается создавать группы на минимальных 
основаниях и зачислить вас в члены определенной категории. Есть много способов 
категоризиро-вать человека и навешивать на него ярлыки. Спросите себя: «Почему 
предлагается именно этот конкретный ярлык?». Во-вторых, следуйте старому девизу 
борцов за гражданские права: «Ориентируйся на приз». Старайтесь связать свою 
самооценку с достижением цели — будь это высококачественная покупка по разумной 
цене или социальное благо, — а не с сохранением образа своего «Я». В-третьих, 
постарайтесь, чтобы ваша самооценка зависела не от одного гранфаллуна — это 
может вести к фанатизму. В-четвертых, ищите общие точки соприкосновения — цели, 
которые могли бы быть приемлемыми в равной степени как внутри группы, так и за ее 
пределами, — как средство, снижающее значение групповых границ. И наконец, 
постарайтесь думать о тех, кто не входит в вашу группу, как о личностях, у которых 
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может быть с вами гораздо больше общего, чем думалось вам прежде. 

 

ВИНА - НАВЯЗЧИВАЯ МОШЕННИЦА* 

Во время одной из проводимых скаутами ежегодных кампаний по благотворительной 
продаже печенья тринадцатилетняя Элизабет Бринтон продала свыше 11 тысяч, 
точнее, 11 200 коробок печенья. Когда девочку спросили, как она это сделала, 
Элизабет ответила: «Надо смотреть людям в глаза и заставлять их чувствовать себя 
виноватыми». 

Вина хорошо уговаривает — этот принцип убеждения, похоже, интуитивно ухватили 
родители, преподаватели, духовенство, деятели благотворительности и агенты 
страхования жизни. Но вину, ощущение того, что мы ответственны за совершение чего-
то дурного, можно использовать не только для продажи печенья или страхового 
полиса. Вина, как недавно обнаружили социальные психологи Сол Кассин и Катрин 
Кичел, может также заставить вас признаться в преступлении, которого вы не 
совершали1. 

В ходе захватывающего эксперимента Кассин и Кичел пригласили студентов колледжа 
в свою лабораторию якобы для исследования по измерению скорости 
психологических реакций. Каждый испытуемый должен был напечатать ряд писем, 
которые читал вслух другой студент (на самом деле работавший с 
экспериментаторами). Перед началом исследования экспериментатор предупреждал: 
«Не нажимайте клавишу ALT рядом с клавишей пробела, потому что программа даст 
сбой и данные будут потеряны». И подумать только — примерно через минуту с 
момента начала ввода данных компьютер прекращал работать и «зависал»! 
Чрезвычайно обеспокоенный экспериментатор обвинял печатавшего в том, что тот 
нажал запрещенную клавишу ALT. Первоначально все печатавшие отрицали это 
обвинение. Тогда экспериментатор делал попытку что-то починить в компьютере, 
убеждался, что данные потеряны, и спрашивал: «Вы нажимали клавишу ALT?». Затем 
испытуемому предлагали подписать письменное признание, где утверждалось: «Я 
нажал клавишу ALT и вызвал сбой программы. Данные были утеряны» — что, как им 
было сказано, приведет в итоге к телефонному звонку от ответственного лица из 
ректората. 

Сколько печатавших признались в преступлении, которого никогда не совершали? 
Кассин и Кичел обнаружили, что признание подписали чудовищное большинство 
испытуемых — 69%. Более того, 28% испытуемых позже сказали другому студенту 
(якобы не имеющему отношения к данному эксперименту), что они нажали не ту 
клавишу и погубили научную работу. Другими словами, люди действительно верили, 
что совершили этот проступок, а некоторые из них даже сочинили подробности того, 
как их угораздило нажать клавишу ALT. 

* В оригинальном названии главы — «Guilt Sells» — употреблен глагол «sell», который 
можно перевести в следующих значениях: «торговать, продавать»; «продаваться»; 
«содействоватьпродаже»; «рекламировать, пропагандировать»; «предавать»; 
«внушать; уламывать»; «обманывать, надувать» («купить», «купиться»). В данном 
контексте значимы все смыслы. — Прим. перев. 

Кассин и Кичел выяснили, что вероятность ложного признания печатавшего 
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увеличивали два фактора. Во-первых, испытуемый признавался с большей степенью 
вероятности, если его просили вводить данные в быстром темпе. Во-вторых, и это, 
возможно, самое интересное, уровень признаний драматически возрастал, если 
печатавшему предъявляли фальшивые доказательства его вины — говорили, что 
другой студент, который читал письма вслух, видел, как он нажал клавишу ALT. 
Полиция обычно применяет эту тактику при допросе подозреваемых, заставляя 
поверить в наличие доказательств их вины, которых у полицейских нередко на самом 
деле нет. 

Конечно, это — всего лишь социально-психологический эксперимент. Такие вещи не 
должны случаться в реальной жизни, где ставки намного выше и люди могут потерять 
куда больше, чем просто некий обязательный учебный курс. Не клянитесь в этом своей 
жизнью и свободой, или можете обнаружить то, что Брэд Пэйдж выстрадал на 
собственном опыте: чувство вины, даже если оно индуцировано ложным образом, 
может заставить подчиниться требованию полицейских признаться в преступлении. 

Утром 4 ноября 1984 года Брэд и его невеста Биби Ли решили побегать трусцой в 
парке Редвуд в Окленде со своим другом Робином. Брэд и Робин, оба сильные бегуны, 
потеряли Биби из виду после нескольких миль и остановились подождать, чтобы она 
их догнала. Прождав несколько минут, они забеспокоились, повернули назад и начали 
ее искать. 

Парк большой, тропинки вьются среди деревьев. Брэд и Робин предположили, что 
Биби могла по ошибке сойти с главной дорожки и заблудиться. Когда они не сумели 
ее найти, то решили вернуться назад, к месту стоянки автомобиля, и ждать около него, 
думая, что она, в конечном счете, отправилась туда. После долгого ожидания Брэд 
решил, что полезнее будет искать ее на автомобиле и попросил Робина ждать на 
стоянке на случай, если Биби придет искать их, а сам поехал по периметру парка. 

Приблизительно через пятнадцать минут он вернулся, сообщив, что так и не смог ее 
найти. Они ждали ее еще полчаса или около этого. Затем Брэд предложил ехать 
домой. Он решил, что Биби легко могла добраться до дома на автобусе; кроме того, 
позже он признался, что был немного раздражен, поскольку подозревал, что Биби 
могла исчезнуть нарочно, чтобы наказать его за пустяковую ссору, возникшую у них в 
начале этого дня. 

Через пять недель тело Биби было найдено в неглубокой могиле в лесистой области 
парка Редвуд. Кто убил Биби Ли? Это мог быть серийный убийца, который как раз в 
этот период орудовал в том районе. Действительно, случайная свидетельница 
сообщила, что видела плотного дюжего бородатого мужчину (походящего под 
описание серийного убийцы), тащившего в автофургон молодую женщину, 
подходившую под описание Биби; в тот момент свидетельница не была уверена, было 
ли это игрой или актом агрессии, так что не потрудилась никому сообщить об этом 
инциденте, пока не прочла об исчезновении Биби. 

Но поскольку время шло, а никаких новых подозреваемых не было, полиция 
попросила Брэда Пэйджа явиться для дополнительного допроса. Их ход мысли был 
таков: юноша мог найти Биби в течение тех пятнадцати минут, на которые оставил 
Робина, ожидавшего на стоянке автомобилей, и в приступе гнева убить ее. "Убедив 
Брэда отказаться от права на адвоката («Мы — все здесь друзья, не так ли?»), 
следователи из полиции заставили его пройтись по всем показаниям несколько раз. 
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Во время допроса они вновь и вновь спрашивали, как он мог оставить свою подругу 
одну в парке и уехать домой*. Брэд чувствовал себя ужасно виноватым в этом, 
повторив несколько раз: «Это была самая большая ошибка в моей жизни!». Каждый 
раз, когда ему задавали этот вопрос, его вина становилась, по видимости, все сильнее. 

Наконец, следователи сказали Брэду, что поздно вечером, после того как исчезла 
Биби, его видели возле места, где была закопана девушка, и что отпечатки его пальцев 
были найдены на булыжнике, который стал орудием убийства. Как и в случае с 
ложным обвиняющим доказательством, применявшимся Кассином и Кичел, ни одно из 
этих утверждений не было правдой. Брэд сказал, что не помнит, чтобы он покидал 
свою квартиру той ночью, и понятия не имел, как его отпечатки пальцев могли попасть 
на орудие убийства (он даже не знал, каким было это орудие). Но у него не было 
причин не доверять следователям, так что по вполне понятным причинам он ужасно 
смутился и спросил, возможно ли для человека совершить такое ужасное преступление 
и «стереть его из памяти». Следователи сообщили, что это обычное явление и что он 
сможет припомнить все обстоятельства и в конечном счете облегчить свою виновную 
совесть, если закроет глаза и попробует вообразить, как он мог бы убить Биби, если 
бы он ее убил**. 

* Один из авторов (Э. А.) выступал на процессе Брэда Пэйджа как свидетель-эксперт 
по непринудительному (ненасильственному) убеждению и, соответственно, получил 
доступ к аудиозаписям допроса. 

** Следует отметить, что это — один из аспектов допроса, которые оспариваются; 
следователи отрицают, что формулировали подобные инструкции в гипотетической 
манере, в то время как Брэд Пэйдж настаивает, что они это делали. К сожалению (и 
необъяснимо), полиция выключила магнитофон на этой части допроса, так что 
невозможно получить объективные данные об этом разногласии. 

Брэд поступил так, как ему рекомендовали, изобретая (как и некоторые из испытуемых 
в эксперименте Кассина и Кичел) то, что он позже описал как воображаемый, мнимый 
сценарий. Через два часа после его так называемого признания, когда ему сказали, 
что полиция действительно считает это признанием, он оказался искренне удивленным 
и немедленно отрекся от своего заявления. 

Полиция продолжала считать это признанием, хотя очень многие важные детали не 
совпадали с фактическими физическими уликами. Брэд Пэйдж был обвинен в убийстве 
первой степени*. Жюри не смогло решить, было ли признание настоящим, и судом 
было объявлено, что присяжные в данном судебном процессе не вынесли 
единогласного решения. Во время второго слушания жюри точно так же было сбито с 
толку; они раздумывали в течение шести дней, пока наконец не решили, что хотя 
Пэйдж не виновен в преднамеренном убийстве, зато виновен в непредумышленном 
убийстве! Брэд Пэйдж был отправлен в тюрьму. Несмотря на многочисленные попытки 
адвокатов и средств массовой коммуникации добиться пересмотра этого дела, он 
отсидел полный срок. 

У нас нет оснований с абсолютной уверенностью утверждать, что Брэд Пэйдж не 
убивал Биби Ли. Но мы убеждены, что его признание не имело юридической силы. 
Кроме того, у нас есть весьма неплохая идея о том, почему юноша подчинился 
требованию полицейских вообразить, как он мог бы убить свою невесту. Вина, 
реальная или предполагаемая, ведет к уступчивости. Во время допроса Брэда Пэйджа 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 137 / 274 

заставили почувствовать себя виноватым в том, что он уехал и оставил Биби одну. «Вы 
хотите сказать, что действительно уехали и оставили ее одну?» Вполне возможно, что 
чувство вины сделало его восприимчивым к влиянию со стороны следователей. Случай 
Брэда Пейджа не является чем-то исключительным2. Полицейские учебники по 
методам допроса рекомендуют играть на вине подозреваемого и намекать на 
наличие обнаруженных инкриминирующих улик (даже когда их нет). Аналитические 
обзоры показывают, что признание как доказательство играет свою роль в 
большинстве судебных процессов и в сознании присяжных заседателей является 
одной из наиболее мощных и губительных форм свидетельства против обвиняемого. К 
сожалению, некоторые признания ложны, как нередко демонстрируют исследования 
дел тех невинных людей, которые были заключены в тюрьму ошибочно3. 

Но как же вина работает в качестве механизма пропаганды? Влияние вины на степень 
податливости было выявлено в искусно разработанной серии экспериментов, 
выполненных Меррилом Карлсмитом и Аланом Гроссом4. В ходе их исследований 
испытуемых заставляли наносить ряд болезненных ударов током другому человеку в 
качестве части эксперимента по обучению. (На самом деле никто никаких ударов не 
получал, но испытуемых убедили, что удары были реальными.) Подобные 
переживания, несомненно, вели к тому, что участники чувствовали себя виноватыми в 
своем поведении. Другие, «безвинные», испытуемые просто получили указание 
подавать звонок, чтобы указать неправильный ответ. Потом «жертва» ударов током 
просила всех испытуемых звонить по телефону от имени комитета «Спасите леса 
калифорнийских мамонтовых деревьев». Результаты показали, что те субъекты, 
которых заставили испытывать вину, выполняли это требование в три раза охотнее, 
чем «безвинные» испытуемые. Вина — успешная торговка! 

* Термин американского судопроизводства, приблизительно соответствует 
преднамеренному убийству с отягчающими обстоятельствами. — Прим. перев. 

Почему вина так действенна в мотивации человеческого поведения? Карлсмит и Гросс 
предположили, что существует по крайней мере три возможных объяснения того, 
почему вина убеждает: (1) симпатия, или чувство раскаяния по отношению к жертве; 
(2) реституция, или ощущение потребности возместить ущерб, нанесенный дурным 
поступком; и (3) генерализованная вина, или желание восстановить «Я»-образ, 
запятнанный проступком. 

Второе исследование Карлсмита и Гросса посвящено изучению каждого из этих трех 
объяснений по отдельности путем варьирования обстоятельств — кто и в отношении 
кого «грешит». Чтобы вызвать симпатию к жертве, некоторым испытуемым сначала 
показывали, как кто-то другой якобы наносил удар током третьему лицу, а потом 
«жертва» просила помочь спасти реликтовые леса. Чтобы стимулировать потребность 
в реституции, других испытуемых сначала заставляли поверить, что именно они 
наносили удар током, а потом «жертва», как и в первом случае, просила принять 
участие в спасении мамонтовых деревьев. Чтобы стимулировать генерализованную 
вину, третью группу субъектов эксперимента также заставляли верить, что именно они 
нанесли удар током, но на этот раз просьба спасти мамонтовое дерево исходила от 
человека, не имеющего отношения к нанесению ударов током. Результаты показали 
сравнительно небольшую уступчивость тех, кто ощутил лишь симпатию к жертве. 
Однако испытуемые, у которых возникла потребность в реституции или обобщенная 
вина, гораздо охотнее предлагали свои услуги и были готовы добровольно звонить и 
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звонить, пытаясь спасти реликтовые леса. 

Что происходит, когда жертва проступка предлагает прощение виновной стороне? Как 
это ни странно, нарушитель гораздо вероятнее исполнит требование, когда все 
прощено. Прощение вины и уступчивость недавно были исследованы в эксперименте, 
проведенном Брэдом Келлном и Джоном Эллардом5. В их исследовании студентов 
колледжа заставили поверить, что те неправильно обращались с оборудованием и, 
таким образом, погубили научную работу экспериментатора. Как и в исследовании 
Карлсмита и Гросса, студенты охотнее соглашались помочь экспериментатору в 
другом исследовании, когда чувствовали себя виновными в неправильном обращении 
с оборудованием. Но вот интересный поворот. Одной группе студентов простили их 
предполагаемое преступление. Экспериментатор сказал им: «Не беспокойтесь об 
этом. Все нормально». 

Что бы вы делали в такой ситуации? Акт прощения нередко рассматривается как 
«полный расчет с прошлым» — вина прощается нарушителю, и человек, 
предлагающий прощение, воспринимается как друг. Однако Келлн и Эллард 
выяснили нечто иное. Фактически, они обнаружили, что происходит прямо 
противоположное. Предложение прощения служит двойной пощечиной; сначала они 
чувствовали себя виновными в повреждении оборудования, а затем им не предложили 
никаких средств возмещения исследователю этого проступка. Единственный способ 
добиться реституции и показать, что они «хорошие» люди, заключался в исполнении 
требования экспериментатора выполнить дополнительную работу. И они это делали, 
предлагая выполнить почти вдвое больше работы по сравнению с другими 
студентами, участвующими в исследовании. Но все эти переживания вины имели свою 
цену. Когда студентам простили их проступки, они невзлюбили экспериментатора — 
человека, который простил им их преступления. Очевидно, люди не любят тех, по 
отношению к кому чувствуют себя обязанными. 

Мы должны отметить, что еще один типичный ответ на чувство вины, порожденное 
совершением проступка против другого, заключается в унижении жертвы. Например, 
в эксперименте Кэйта Дэвиса и Неда Джоунса студентов просили понаблюдать беседу 
экспериментаторов с другим студентом, а затем сообщить тому, что он показался им 
ограниченным, не заслуживающим доверия, тупым и скучным человеком6. Главным 
открытием этого исследования было то, что студенты, предложившие свои услуги для 
данного поручения, преуспели в убеждении самих себя в том, что им действительно 
не нравится жертва их бессердечия. Другими словами, после того как мы 
покритиковали другого человека, мы ищем способы оправдать или «сделать 
правильными» свои поступки. Один из способов добиться этого состоит в том, чтобы 
обвинить в нашем поведении человека, которого мы раскритиковали: он глупый, 
бестолковый, легкомысленный, злой, порочный или какой угодно еще, и поэтому 
заслужил наше плохое обращение. Таким образом, наше недостойное поведение 
получает логическое оправдание. Жертва становится козлом отпущения нашей вины. 
Квалифицированные пропагандисты умеют заставить эту рационализацию совпасть с 
их целями. 

Власть вины уверять и убеждать исходит, как и у большинства других апелляций, к 
эмоциям, из ее способности дирижировать нашими мыслями и направлять нашу 
энергию. Когда мы чувствуем себя виновными, мы обычно почти не обращаем 
внимания на убедительность аргументации и на достоинства предложенного образа 
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действия. Вместо этого наши мысли и действия направлены на устранение чувства 
вины — каким-то образом все уладить или сделать правильно. Мы попадаем в 
западню рационализации. 

Вина может иметь полезное для социума применение. Вообразите общество, в 
котором никто не ощущает раскаяние, какое бы преступление он ни совершил. Немало 
социальных комментаторов отмечали, что успех кампании Мартина Лютера Кинга-
младшего по десегрегации Юга отчасти стал возможным благодаря чувству вины, 
возникшему у многих белых южан, когда на его ненасильственные действия ответили 
полицейскими дубинками, пожарными брандспойтами и натравливанием собак. 

Тем не менее многие эффекты вины, конечно, являются отрицательными; ощущение 
вины нередко бывает незаслуженным. Чувство вины можно вызвать, напоминая 
мишени прошлые грехи, давно искупленные, заставляя мелкие нарушения выглядеть 
угрожающе серьезными или подстраивая дело так, будто мишень ответственна за 
преступление, которого не совершала. Как только нас охватывает ощущение вины, 
мысли и поведение оказываются направлены на избавление от этого чувства. 
Конечным результатом, в лучшем случае, является манипулирование нашим 
поведением, а в худшем, возможно, — долговременный ущерб для самооценки или 
даже потеря нашей свободы. 

 

ЧТО МОЖЕТ СДЕЛАТЬ ОДИН ПОДАРЕННЫЙ ЦВЕТОК? 

А. К. Бхактиведанта долгие годы прожил в Индии, работая менеджером 
преуспевающей фармацевтической компании. Но в начале 1960-х, покинув семью и 
приняв имя Свами Прабхупада, он приехал в Америку и основал Международное 
общество сознания Кришны, движение, посвященное улучшению всемирного 
духовного здоровья путем песнопений и любви к богу Кришне. Начав с маленькой 
миссии на первом этаже одного из домов в Нижнем Ист-Сайде на Манхэттэне, этот 
гуру меньше чем за десять лет сумел собрать средства на создание всемирной сети из 
более чем сотни храмов и коммун Харе Кришны, включая сорок общин, 
расположенных в Соединенных Штатах1. 

Главным источником дохода Свами Прабхупады в этот период быстрого развития 
были пожертвования и торговля религиозными товарами, включая два наиболее 
популярных предмета, журнал Back to Godhead («Возвращение к божественности») и 
подарочное издание Bhagavad Gita («Бхагават Гита»). Особенно удивительным 
кажется успех кришнаитов, если посмотреть на торговых агентов, которых Свами 
набирал, чтобы продавать товары своей организации. Свами вербовал молодых 
людей — нередко подростков, многие из которых имели психологические проблемы, 
— наряжал их в одежды шафранового цвета, священные бусы и сандалии фирмы В. 
F. Goodrich, брил головы мужчинам, держал их на диете, состоящей прежде всего из 
овощей (основными продуктами питания были дал — индийское блюдо из бобовых, 
готовится как густой суп со специями, луком и т. д., и турецкий горох), а затем посылал 
на место торговли петь, танцевать и монотонно повторять «Харе Кришна». Вы купили 
бы экземпляр «Бхагават Гиты» (или что-либо подобное) у поющего, выряженного в 
оранжевое бритоголового торгового агента? Вряд ли. Коммивояжеры Харе Кришны 
нарушают практически все правила убеждения (за исключением одного), 
содержащиеся в этой книге, — надежность у них на весьма низком уровне, они явно 
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не преуспели в межличностном общении и способности вызывать симпатию, зато 
очевидное своекорыстие — на высоте. 

Как Свами добился, чтобы тысячи людей расставались со своими заработанными 
тяжелым трудом наличными деньгами и финансировали его духовное царствие? 
Роберт Чалдини, одни из всемирно известных авторитетов в области тактик влияния, 
тоже задался вопросом о том, как это удалось2. Сначала, как заметил Чалдини, 
кришнаиты далеко не преуспевали в своем попрошайничестве. В самом деле, многие 
города приняли законы и постановления, запрещающие кришнаитское 
выпрашивание денег и даже пребывание кришнаитов на некоторых городских 
территориях, особенно в аэропортах. Иногда между кришнаитами и горожанами 
вспыхивали стычки, сопровождавшиеся насилием. Все это полностью изменилось, 
согласно Чалдини, когда адепты Харе Кришны обнаружили один из наиболее 
эффективных социальных механизмов убеждения, способный как преодолеть 
негативный образ кришнаитов, так и всучить многим усталым путешественникам 
экземпляр «Бхагават Гиты» по явно завышенной цене. В своей технике они применили 
то, что называется нормой реципрокности (взаимности). 

Норма — это определенный образец поведения, например, давать «на чай» 15% от 
суммы счета за обед; не лезть вперед людей, стоящих в очереди в кино; не мочиться 
публично; не читать почту других людей3. Если мы нарушаем норму, то, скорее всего, 
заслужим какую-то форму социальной санкции и неодобрения — сердитый взгляд, 
толки и насмешки, стремление избегать общения с нами и остракизм, и иногда даже 
физическое наказание, тюрьму, изгнание или смерть. (Обратите внимание на реакцию 
некоторых людей на кришнаитов из-за того, что те нарушили общественные нормы в 
одежде и в социальном взаимодействии.) Как следствие этих санкций, даже 
маленький ребенок начинает учиться не нарушать нормы поведения. Действительно, 
когда мы оказываемся в положении нарушивших нормы, мы нередко ощущаем острое 
беспокойство — чувство, которого хотели бы избежать. В конечном итоге мы можем 
повиноваться норме почти автоматически, не задумываясь, почему мы это делаем. 
Нормы нередко связаны с определенной ролью (кухня — женская работа; бизнесмены 
склонны к соперничеству) или определенной культурой (есть вилкой в 
противоположность палочкам для еды; не допускать перевыполнения задания в 
данном цехе или бригаде). Другие нормы широко распространены и существуют во 
многих культурах и обществах (кровосмешение — это табу; выполняйте свои 
обязательства). Норма взаимности относится к их числу. Она гласит: «Если я делаю 
что-то для вас, вы обязаны отплатить мне любезностью и сделать что-то для меня». 
Возможно, одна из причин, почему эта норма существует во множестве культур — ее 
ценность для общества. 

Норма взаимности регулирует в социуме обмен; она гарантирует, что человек, 
сделавший первый шаг в обмене, не будет обманут. 

Исследование Денниса Ригана иллюстрирует убедительную власть нормы взаимности, 
тактики столь мощной, что она способна преодолевать даже антипатию к человеку. В 
его эксперименте два студента отчитывались о научном исследовании, 
предположительно посвященном «эстетическим оценкам». Один из них, который на 
самом деле был помощником экспериментатора, в начале исследования старался 
вызвать к себе неприязнь (был грубым, невоспитанным и невнимательным в отношении 
другого участника) или симпатию (был добр и внимателен). После того как оба 
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«испытуемых» оценивали художественные слайды в течение приблизительно пяти 
минут, помощник экспериментатора выскальзывал из комнаты на пару минут и 
возвращался либо с пустыми руками, либо с двумя бутылками «кока-колы» и говорил: 
«Я спросил его [экспериментатора], нельзя ли взять «кока-колу», он разрешил, так что 
я купил одну и для тебя». В конце исследования помощник экспериментатора 
спрашивал реального испытуемого, не купит ли он лотерейные билеты. Результаты 
показали, что если помощник экспериментатора давал другому студенту «кока-колу» 
и таким образом обращался к норме взаимности, то продавал почти вдвое больше 
лотерейных билетов по сравнению с тем случаем, когда «кока-кола» отсутствовала, и 
независимо от того, насколько социально привлекательным он выглядел! 

Как кришнаиты использовали норму взаимности для выпрашивания денег? Очень 
просто — они дарили мишени влияния цветок. Как рассказывает Чалдини, который 
провел в аэропорту несколько часов, наблюдая кришнаитов в действии, член секты 
высматривал «жертву», внезапно затем обнаруживавшую цветок, который вкладывают 
ей в ладонь или прикалывают к пиджаку. Если мишень пыталась отдать цветок, 
кришнаиты отказывались, говоря: «Это — наш подарок вам». Только после этого 
следовала просьба о пожертвовании. Подаренный цветок вызывал чувство 
обязанности и признательности. Как можно было отплатить за эту любезность? 
Совершенно очевидно, сделав пожертвование в пользу Общества или купив 
красочное издание «Бхагават Гиты». 

Кришнаиты — не единственные, кто воспользовался нормой взаимности для целей 
убеждения. Возможно, в массовых масштабах это началось с широкоизвестного в США 
явления — представителя фирмы, изготавливающей щетки «Fuller Brush» («Fuller Brush 
man»), неотъемлемой приметы 1930-х годов. Он ходил по квартирам и продавал 
щетки. Он всегда начинал с того, что дарил домовладельцу маленькую недорогую 
щетку, чтобы привести в действие норму взаимности. Феномен 1950-х годов, 
вечеринки фирмы Tupperware, начинались с подарка от компании (обычно какое-
нибудь небольшое изделие фирмы) и подарка от хозяина дома (легкая закуска), таким 
образом вызывая гостя вечеринки на ответную услугу как компании, так и хозяину 
(который получит от компании подарок, если вы и ваши друзья купят достаточно много 
товаров). Одна из современных телевизионных реклам средства для снижения 
кислотности начиналась с заявления авторитетно выглядевшего человека: «Мы 
настолько верим в наш продукт, что если вы захотите его попробовать после 
просмотра этой рекламы, просто позвоните нам по бесплатному номеру, и мы пошлем 
вам упаковку». Розничные торговцы знают, что бесплатный образец — возможность 
попробовать сосиски или апельсиновый сок в универсаме, или пробная упаковка 
лекарства от простуды, либо шампунь в почтовом ящике — может очень серьезно 
увеличить продажи данного изделия. Торговые презентации для таких вещей, как 
пылесосы, автомобили, энциклопедии и недвижимость на побережье Флориды, часто 
начинаются с бесплатного приза, вроде дорожного атласа, транзисторного 
радиоприемника или пробной подписки на журнал. Благотворительные организации 
и политические партии, выступая с просьбами о взносах и пожертвованиях, нередко 
рассылают по почте в качестве бесплатных подарков значки и наклейки на бамперы с 
привлекательными слоганами. Многие университетские профессоры получат 
бесплатный экземпляр этой книги, поскольку издательство надеется, что они вменят в 
обязанность своим студентам ее изучение. Бывший президент Линдон Б. Джонсон, 
широко известный своим влиянием в Конгрессе, имел целый ящик маленьких 
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безделушек — цепочки для ключей, кофейные кружки и ручки с официальной 
президентской печатью. Он раздавал эти подарки на память как друзьям, так и 
случайным знакомым, таким образом устанавливая социальные отношения 
обязывания. 

Существует множество разновидностей применения нормы взаимности для 
повышения уступчивости. Одна остроумная версия была окрещена техникой «дверь-
в-лицо» (door-in-the-face). Вот как она действует. Вообразите, что вы работаете для 
местного банка крови и вам необходимо увеличить поступление донорской крови. 
Используя технику «дверь-в-лицо», вы обычно начинаете с просьбы о самом крайнем 
одолжении — скажем, попросите сдавать кровь каждые два месяца в течение, по 
крайней мере, трех лет. Такое требование, разумеется, было бы отклонено (отсюда 
название «дверь-в-лицо»), но, скорее всего, вызывало бы принятие компромисса — 
скажем, сдать одну порцию крови, — и тогда все бы шло как надо. Именно это и 
обнаружили Роберт Чалдини и Карен Аскани5. В ходе своего исследования они 
просили случайных прохожих — студентов на территории Университета штата 
Аризона или (1) сдать порцию крови в любое удобное время завтра, или (2) сдавать 
порцию крови каждые два месяца в течение трех лет, и когда эта просьба отклонялась 
прохожим, его просили сдать порцию крови в любое удобное время завтра. Результаты 
показали, что больше согласившихся сдавать кровь и действительно ее сдавших было 
среди тех, к кому сначала обратились с крайним требованием. 

Еще одно применение нормы взаимности можно найти в технике «это-еще-не-все», 
обычно используемой в идущей поздно вечером телевизионной рекламе, 
навязывающей мелкие бытовые приборы для кухни. Эта техника изучалась в серии 
искусных экспериментов, проведенных Джерри Бургером6. Вот как она работает. В 
одном из экспериментов Бургер организовал благотворительную продажу маленьких 
домашних кексов. Цены не указывались. Когда прохожий останавливался и 
спрашивал о кексах, ему отвечали, что цена 75 центов. Но прежде чем клиент успевал 
отреагировать, продавец поднимал руку и говорил: «Подождите, это еще не все — 
вместе с кексами вы получите это печенье», — одновременно показывая покупателю 
два печенья среднего размера. Другим прохожим просто сразу говорили, что за 75 
центов они могут получить кексы и два печенья. Бургер обнаружил, что те, кому было 
сказано, что печенье является предметом из серии «это-еще-не-все», купили вдвое 
больше выпечки по сравнению с теми, кому говорили о печенье сразу. 

В техниках «дверь-в-лицо» и «это-еще-не-все» применяются два определяющих 
психологических процесса. Во-первых, и большое начальное требование, и 
незначительное начальное предложение создают контрастный эффект, подобный 
тому, что происходит с отманками— сдача пинты крови выглядит не так уж плохо по 
сравнению с перспективой выступать в роли донора через регулярные интервалы в 
течение следующих трех лет, а «кекс плюс печенье» звучит лучше, чем просто «кекс». 
Во-вторых, немедленная уступка со стороны требующего приводит в действие норму 
взаимности. Требующий неявно подразумевает: «Я только что снизил свое требование 
с трех лет донорства до всего лишь одного раза; теперь ваша очередь ответить 
взаимностью на мою уступку». Точно так же при применении техники «это-еще-не-все» 
требование как бы намекает: «Я уже добавил к сделке два печенья; теперь ваша 
очередь идти на уступку и сделать покупку». И многие мишени влияния именно это и 
делают! 
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Автомобильные дилеры знакомы с ценностью техники «дверь-в-лицо». Дилеры 
нередко накручивают запрашиваемую цену за автомобиль, добавляя дорогие, а к 
тому же и залежалые сопутствующие товары, которые повышают стоимость 
автомобиля на несколько тысяч долларов. В самом же начале переговоров дилер 
обычно любезно соглашается на уступку в сумме этих дополнительных расходов. 
Теперь ваша очередь ответить взаимностью и заплатить за этот автомобиль больше, 
чем вы, возможно, собирались. Точно так же большие рекламные передачи применяют 
технику «это-еще-не-все». Обычный тактический ход этих получасовых рекламных 
сюжетов заключается в том, чтобы сначала описать товар — миксер, соковыжималку 
или что-нибудь подобное — и предложить это для продажи. Но прежде чем вы сумеете 
решить, нужно вам это или нет, другой товар — набор из шести ножей для мяса, 
приспособление для приготовления фруктовых рулетов или машинка для удаления 
сердцевины яблок — объявляется частью сделки и уступкой для вас, потребителя. И 
опять наступает ваша очередь платить взаимностью и покупать! 

Как правило, норма взаимности оказывается успешным механизмом убеждения, 
потому что задает содержание наших мыслей и привносит свою собственную 
мотивацию действовать в соответствии с этими мыслями. Нас заставляют думать «Как 
мне оплатить долг?» вместо «А хороша ли эта сделка?». Нашим первым побуждением 
является стремление избежать чувства неловкости, возникающего из-за нарушения 
нормы. Таким же образом наше мышление могут мотивировать и другие нормы. Далее 
мы рассмотрим только одну из этих норм, чтобы разобраться, как можно 
эксплуатировать правило «выполняйте свои обязательства». 

 

ПОМОЛВЛЕННОЕ СЕРДЦЕ 

Визит продавца энциклопедий может проиллюстрировать многие тактики убеждения. 
«Бесплатный» дорожный атлас, который вам дали за то, что вы выслушали торгового 
агента, приводит в действие норму взаимности. Особенности каждого тома 
описываются в ярких, красочных выражениях. Продавец поощряет вас измышлять 
множество серьезных доводов (по крайней мере, они кажутся вам такими) для 
обладания набором энциклопедий. Тот факт, что ваши дети и близкие еще не имеют 
доступа к миру знаний, заставляет вас чувствовать себя немного виноватым. 

Но, возможно, один из наиболее мощных стимулов для покупки появляется «после» 
торговой презентации. Продавец продолжает: «Ну, если нет больше вопросов о 
книгах, презентация закончена. О да, еще одна вещь. Мой босс очень хотел бы, чтобы 
я узнал ваше мнение о наших энциклопедиях. Вы не против заполнить со мной 
анкету?». 

Вы отвечаете: «Пожалуйста». 

«Это — ряд вопросов о том, что бы вам хотелось получить от энциклопедии. Очень бы 
помогло делу, если бы вы отвечали так, будто вы покупали этот набор сегодня». 

Продавец продолжает задавать вопросы. «Какой цвет обложки вам нравится — 
белый, темно-бордовый или черный? С золотым обрезом или без? С суперобложкой 
или без?» И так далее. Вы отвечаете на каждый вопрос не задумываясь, в то время как 
продавец помечает галочкой ваши ответы в стандартной форме для ввода данных в 
компьютер. 
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Под конец он спрашивает: «Не согласитесь ли вы завизировать этот лист в знак 
подтверждения ваших ответов?». И вы вновь делаете это как бы в 
полубессознательном состоянии. 

С этого мгновения бумага формального вида трактуется как ваш заказ на набор 
энциклопедий. Продавец предлагает: «Давайте посмотрим, во что обойдется покупка 
вашего набора энциклопедий сегодня; гм, со скидкой 5% это будет...», и он вручает 
вам бланк с вписанной в него цифрой. Пока вы читаете, продавец спрашивает: «Я 
закажу ваш набор сегодня?» Вы, наполовину сбитый с толку, бормочете: «Ну, пусть их. 
Я бы... ладно». 

Мы не знаем, купите вы сегодня набор энциклопедий или нет. Многие из нас, 
несомненно, разгадают уловку. Но мы уверены, что эта процедура «приема заказа» 
значительно увеличит продажи энциклопедий, и произойдет это благодаря чувствам, 
которые она порождает. Обычно для всех нас важно быть «людьми слова», то есть быть 
последовательными и выполнять свои обязательства. Если мы не говорили, что будем 
покупать энциклопедию, а продавец, похоже, думает, что мы все-таки собираемся ее 
купить, — возможно, мы каким-то образом намекнули, что хотели бы приобрести 
экземпляр. Когда мы вспоминаем о своем слове, то часто чувствуем себя неловко, даже 
если речь идет о явно неосновательном обязательстве вроде того, что мы дали 
продавцу энциклопедий. Чтобы сохранить положительное представление о самих 
себе, мы действуем в соответствии со своими обязательствами. Еще одна ни о чем не 
подозревающая жертва попала в ловушку рационализации. 

Паразитирование на нашем чувстве долга, как способ стимуляции убеждения, 
нередко осуществляется в мелких дозах. Предположим, вам надо заручиться чьей-то 
помощью в крупном проекте, но вы знаете, что работа, которую вы имеете в виду для 
этого человека, настолько трудна и потребует столько времени и усилий, что человек 
этот наверняка откажется. Что делать? Одна из возможностей заключается в том, 
чтобы привлечь его к куда меньшему аспекту работы, настолько легкому, что ему 
просто не придет в голову отказаться это сделать. Такое действие позволяет связать 
этого человека с данным «делом» некими обязательствами. Как только люди связали 
себя подобными обязательствами, значительно возрастает вероятность их согласия на 
выполнение более серьезных требований. 

Это явление было наглядно продемонстрировано Джонатаном Фридманом и Скоттом 
Фрэйзером. Они попытались заставить нескольких домовладельцев воздвигнуть у себя 
во дворе, выходящем на улицу, гигантский непривлекательный рекламный щит с 
надписью «Води машину осторожно». Из-за его уродства и навязчивости надписи 
большинство постоянных жителей отказались его установить, согласились только 17%. 
Другую группу жителей, однако, сначала «подготовил» экспериментатор, который 
«вставил ногу в дверь», заставив их подписать ходатайство, одобряющее безопасное 
вождение автомашины. Поскольку подписать ходатайство легко, это согласились 
сделать практически все, кого просили. Через несколько недель к каждому из них 
пришел другой экспериментатор с уродливым щитом, предлагающим «Водить машину 
осторожно». Более 55% подписавших ходатайство разрешили воздвигнуть щит на 
своих земельных участках. 

Таким образом, когда человек связывает себя обязательствами в малом, растет 
вероятность, что он будет связывать себя все более серьезными обязательствами в том 
же направлении. Этот процесс использования небольшой любезности с целью 
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побудить людей согласиться на более серьезные требования воплотился в технике 
«нога-в-дверях» (техника, противоположная по форме тактике «дверь-в-лицо», 
описанной в главе 27). Она действенна, поскольку небольшая любезность 
подталкивает на согласие оказать и более серьезную услугу; в сущности, мы 
соглашаемся с более серьезным требованием, чтобы не вступать в конфликт со своим 
ранее данным обязательством. 

Похожие результаты применения этой техники были получены в исследованиях 
благотворительных пожертвований и голосований. Например, люди, которых убедили 
носить на лацкане пиджака значок, рекламирующий общественную кампанию по 
сбору денежных средств Американского общества по борьбе с раком (American Cancer 
Society), делали пожертвование на следующий день приблизительно вдвое охотнее 
тех, к кому просто подошли с просьбой о вкладе2. Другие исследователи обнаружили, 
что можно повысить шансы явки избирателей в день выборов, просто спросив их, 
планируют ли они идти голосовать3. Во время этой научной работы исследователи 
входили в контакт с потенциальными избирателями и просили их предсказать, будут 
ли те голосовать на выборах в предстоящий вторник. Все, с кем они контактировали, 
возможно, из желания казаться людьми с развитым чувством гражданского долга, 
сказали «да», они будут голосовать. Потом респонденты действовали в соответствии с 
этим обязательством. 86,7% из них приняли участие в выборах по сравнению с 61,5% 
тех, кого не просили прогнозировать собственное поведение. 

Автомобильные дилеры также знают, как использовать обязательство, чтобы 
продавать автомобили. Действительно, когда социальный психолог Роберт Чалдини 
временно поступил к автомобильному дилеру на работу в качестве продавца, он 
обнаружил типичную и успешную уловку, называемую низкой подачей мяча (low 
boiling) или подачей клиенту низкого мяча4. 

Эта техника работает следующим образом. Предположим, вы входите в 
автомобильный демонстрационный зал с намерением купить новый автомобиль. Вы 
уже приценивались к нужному вам автомобилю у нескольких дилеров и знаете, что его 
можно купить приблизительно за 11 300 долларов. И вдруг продавец сообщает вам, 
что может продать эту машину за 10 542 доллара. Взволнованный удачной покупкой, 
вы соглашаетесь на сделку и выписываете чек на предварительную частичную оплату. 
Пока продавец относит ваш чек менеджеру по продажам, чтобы завершить сделку, вы 
с ликованием протираете руки, поскольку воображаете себя едущим домой в своем 
блестящем новом автомобиле. Но увы, через десять минут продавец возвращается с 
несчастным видом — похоже, он сделал ошибку в вычислениях, и менеджер по 
продажам ее обнаружил. Цена автомобиля на самом деле 11 684 доллара. Вы можете 
получить его дешевле в любом другом месте; кроме того, решение о покупке не 
является бесповоротным. И все же множество людей в этой ситуации доводят сделку 
до конца, хотя причина покупки автомобиля именно у этого дилера (более низкая 
цена) больше не существует и они никогда не пошли бы на такое, если бы 11 684 
доллара были начальной ценой. 

Что происходит в этой ситуации? Следует обратить внимание по крайней мере на три 
важные вещи. Во-первых, хотя решение клиента о покупке, разумеется, обратимо, 
обязательство было подчеркнуто актом подписания чека на предварительную оплату 
и вручения его продавцу. Во-вторых, это обязательство вызвало предвкушение 
приятного или интересного переживания, поездки на новом автомобиле. Срыв 
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предвкушаемого события (если сделка не будет заключена) привел бы к 
разочарованию. В-третьих, хотя конечная цена существенно выше той, которую 
предполагал клиент, она лишь немного выше цены в других местах. При этих 
обстоятельствах клиент, по существу, говорит: «О, черт возьми. Я уже здесь, я уже 
заполнил документы — зачем ждать?». 

Обязательство способно бесконечно продлевать само себя, выливаясь в итоге во все 
возрастающую приверженность нередко ошибочному направлению действий. Как 
только вы связали себя незначительным обязательством, оно создает плацдарм для 
все увеличивающихся новых обязательств. Первоначальное поведение нуждается в 
оправдании, поэтому аттитюды меняются, а эти изменения в аттитюдах влияют на 
будущие решения и поведение. Результатом оказывается кажущаяся иррациональной 
преданность плохому бизнес-плану, бессмысленной покупке, войне, не имеющей 
никаких реалистических целей, или гонке вооружений, вышедшей из-под контроля. 

Такой процесс все возрастающего обязательства, видимо, сыграл важную роль при 
втягивании США в войну во Вьетнаме. Как выразил это в своей недавно 
опубликованной книге Роберт Макнамара, министр обороны при президентах 
Кеннеди и Джонсоне и главный сторонник наращивания американских вооруженных 
сил во Вьетнаме: «Все начинается с малого, и история моего участия в событиях во 
Вьетнаме не является исключением»5. Согласно Макнамаре, участие Америки 
началось в 1961 году достаточно невинной отправкой 16 тысяч военных советников, 
чтобы помочь вьетнамцам защититься от коммунизма. В 1963 году был убит 
руководитель Южного Вьетнама Нго Динь Дьем (частично благодаря путаной 
директиве администрации Кеннеди), что привело к политическому хаосу в стране. 
Чтобы выиграть время для нового режима, Соединенные Штаты в 1964 году начали 
узкомасштабную тайную программу действий, состоящую из распространения 
пропаганды, сбора разведывательных данных и общей подрывной деятельности 
против Северного Вьетнама. Когда это не сработало, Соединенные Штаты 
разработали планы бомбардировок «Тропы Хо Ши Мина», а затем еще и планы 
«комбинированной военно-политической агрессии». В ответ на тайные действия 
Северный Вьетнам напал на американский эсминец «Мэддокс». В августе 1964 года 
Соединенные Штаты приняли ответные меры, совершив шестьдесят четыре вылазки 
против патрульных судов и нефтяного комплекса Северного Вьетнама. 

Теперь уже шла настоящая война. Администрация США неофициально приняла на 
себя обязательство предпринять дополнительные военные действия к 1 января 1965 
года, хотя не существовало договоренности о том, что это будут за акции. 28 января 
1965 года президент Джонсон приказал начать бомбардировку Северного Вьетнама. 
Когда начались воздушные удары, потребовались войска для обороны баз. Как пишет 
об этом Макнамара: 

«Как только на берег высадился первый солдат, никогда не знаешь, сколько других 
последуют за ним. Но потребность казалась неотложной, а обязательство выглядело 
не очень серьезным, и кроме того, как президент мог отклонить ходатайство 
командующего о наземных войсках, чтобы защитить жизнь авиаторов?»6 

Численность войск выросла с 23 тысяч до 175 тысяч в 1965 году, а в 1966 году 
добавились еще сто тысяч. И когда бомбардировки не помогли отбить натиск 
Вьетконга, во Вьетнам были отправлены новые отряды сухопутных войск. А потом их 
послали еще больше, так как Вьетконг принял ответные меры. К концу войны во 
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Вьетнам было отправлено свыше 543 тысяч американских солдат. За три года на 
Северный Вьетнам было сброшено больше бомб, чем во всей Европе во время Второй 
мировой войны. В целом в ходе этих военных действий было убито более 58 тысяч 
американских граждан. 

С каждым новым обязательством и следующей за ним неудачей американские цели 
менялись и становились все хуже и хуже сформулированными и все более туманными, 
по мере того как те, кто принимал решения об эскалации, стремились объяснить и 
оправдать свои предыдущие действия. Сначала целью Соединенных Штатов было 
научить южных вьетнамцев защищать самих себя. Когда стало очевидным, что эта 
задача вряд ли осуществима, целью стали ответные меры против атак Северного 
Вьетнама. По мере роста обязательства цель менялась: сначала она заключалась в 
том, чтобы сломить волю Северного Вьетнама к борьбе, затем — просто поддержать 
моральный дух наших союзников в Южном Вьетнаме, и наконец, все свелось к 
неопределенному желанию «победить любой ценой». 

Как констатировалось в аналитической статье журнала Time в 1971 году: 

«Однако бюрократия, как показывают служебные документы Пентагона, всегда 
требовала новых вариантов выбора; каждый вариант влек за собой применение 
большего количества сил. Каждый поворот винта создавал позицию, которую 
требовалось защищать; после того как военное давление было приведено в действие, 
его необходимо было поддерживать»7. 

В заставляющем задуматься исследовании Ральф Уайт предположил, что предыдущие 
обязательства сделали наших лидеров слепыми к информации, несовместимой с 
решениями, которые они уже приняли8. Как выразился Уайт: «У лиц, принимавших 
решения, существовала тенденция: когда действия шли вразрез с идеями, они 
подгоняли свои идеи под эти действия». Возьмем только один из многих примеров: 
решение Объединенного комитета начальников штабов о продолжении наращивания 
бомбардировок Северного Вьетнама было принято ценой игнорирования данных ЦРУ 
и других источников, которые ясно показывали, что бомбардировки не сломят волю 
северовьетнамского народа, но, напротив, лишь усилят его решимость. Уайт высказал 
догадку, что причина, по которой Объединенный комитет начальников штабов 
упорствовал в усилиях по эскалации бомбардировок, заключалась в том, что этот их 
совет согласовывался с уже принятыми решениями и с некоторыми ключевыми 
исходными положениями, которые, как выяснилось позднее, оказались ошибочными. 
Другими словами, проводимая Объединенным комитетом начальников штабов 
эскалация войны отчасти была попыткой снизить их собственный диссонанс, 
связанный с предыдущими военными усилиями, процесс, напоминающий то, что 
случилось после не осуществившегося пророчества о конце мира госпожи Кич и после 
того, как город Санта-Круз был проинформирован о надвигающемся разрушительном 
землетрясении. 

Как и в случае с другими видами самомотивации и с эмоциями, обязательство и 
последовательность могут иметь свою цель и ценность. Никто не захочет жить в 
обществе непоследовательных, двуличных лгунов! Однако обязательства могут 
создавать пропагандистскую западню — мы связываем себя обязательствами иногда 
неосторожно, иногда неуместно, а затем со всей честностью живем в соответствии с 
ними9. Умный пропагандист сумеет добиться наших обязательств и создать ловушку 
рационализации. 
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В таких случаях может быть полезно задаться вопросом: «Как я оказался в этой 
ситуации?». К счастью, когда мы имеем дело с крупными покупками, многие штаты 
требуют, чтобы потребителям было предоставлено время «изменить свое мнение» об 
этой покупке — время на то, чтобы заново продумать ошибочные обязательства. К 
сожалению» когда речь идет о военных действиях и международной политике, такие 
решения могут оказаться бесповоротными. Вьетнамскую войну мы наконец закончили 
и выбрались из этой ловушки. Печально, что это произошло спустя несколько лет (и 
стоило тысяч жертв) после того, как Роберт Макнамара, по его собственному 
признанию, понял, что эту войну выиграть нельзя. В таких случаях полезно помнить: 
самое благородное действие состоит всегда в том, чтобы прекратить выполнение 
постыдных обязательств. 

 

ЧТО ПРОПОВЕДУЕШЬ, ТО И ПРАКТИКУЕШЬ 

Время от времени мы, люди, совершаем поступки, доставляющие нам сиюминутное 
удовольствие, одновременно подвергая себя серьезной опасности. В качестве 
горького примера рассмотрим распространение СПИДа. За последние два 
десятилетия эпидемия СПИДа приобрела колоссальные размеры. К началу нового 
тысячелетия во всем мире умерли от СПИДа более 16 миллионов человек; в 
настоящее время более 35 миллионов людей больны СПИДом; кроме них есть еще 
миллионы инфицированных, пока не проявляющих симптомов этого заболевания. 
Особенно уязвимая группа — сексуально активная молодежь; за последние годы в 
Соединенных Штатах СПИД стал ведущей причиной смерти в возрастной группе от 
восемнадцати до тридцати лет. 

Хотя медики добились некоторого прогресса в замедлении разрушительного действия 
болезни, ни лекарств от нее, ни вакцины в настоящее время не существует. 
Следовательно, главным оружием, которым мы располагаем для снижения 
распространения СПИДа, является убеждение — необходимо продолжать поиски 
эффективных способов убедить людей изменить свое рискованное поведение. Для этих 
целей американское правительство тратит сотни миллионов долларов на 
информацию о СПИДе и кампании в средствах массовой коммуникации по его 
предотвращению. Хотя эти кампании оказались достаточно полезными для передачи 
информации о том, как распространяется СПИД (например, при сексуальных 
контактах с партнером, являющимся носителем вируса СПИДа), вообще говоря, они 
не сумели помешать молодым людям придерживаться опасного сексуального 
поведения. Например, беседы с сексуально активными студентами колледжа 
показывают, что хотя им известно, что СПИД — это серьезная проблема, большинство 
не горят желанием отказаться от случайных половых контактов, и только совсем 
небольшая часть студентов готова регулярно пользоваться презервативами. Причина? 
Они считают презервативы неудобными, неромантичными и напоминающими о 
смерти и болезни, — а они не хотят думать о смерти от ужасной болезни, когда 
готовятся заняться любовью. 

Не приходится и говорить, что это — серьезная проблема. Если попытки изменить 
поведение рациональными аргументами оказались неэффективны, существует ли хоть 
какой-нибудь способ защитить от СПИДа сексуально активных подростков и 
молодежь? Несколько лет назад во время слушаний в конгрессе по проблеме СПИДа 
основной вывод руководителей здравоохранения звучал следующим образом: 
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поскольку подростки и молодежь, похоже, не принимают СПИД всерьез, педагоги 
должны добиться их внимания, разработав информационные материалы, которые 
(цитируем одного из свидетелей) «напугают их до смерти». 

К сожалению, решение не так просто. Как мы выяснили в главе 24, загвоздка с 
обращениями к страху заключается в том, что хотя обремененные страхом сообщения 
при некоторых обстоятельствах могут быть эффективными, они не всегда активизируют 
поведение, нацеленное на разумное решение проблемы. В самом деле, пытаясь 
решить сложнейшую проблему, как заставить молодых, сексуально активных людей 
изменить свое поведение, мы можем столкнуться именно с той ситуацией, когда 
внушение повышенного уровня страха, скорее всего, вызовет противоположный 
эффект. То есть когда дело касается чего-то доставляющего удовольствие, вроде секса, 
если вы попытаетесь с помощью страха заставить людей делать нечто такое, чего они 
делать не хотят или что они воспринимают как трудное или раздражающее действие 
(вроде применения презервативов), они склонны отвергать эту пугающую 
информацию и убеждать себя, что столь страшная вещь, как СПИД, с ними ни в коем 
случае не приключится. 

Судя по всему, именно это и происходит. Опросы сексуально активных студентов 
колледжей показывают, что они готовы на любые бессмысленные возражения, 
чрезвычайно замысловатые оправдания и другую когнитивную гимнастику, чтобы и 
далее заниматься сексом без предохранения, не задумываясь о возможных 
негативных последствиях. Например, некоторым удалось убедить (ложным образом) 
самих себя, что они способны распознать человека со СПИДом по одному внешнему 
виду или что «Разумеется, ни у кого из моих близких не может быть СПИДа». Короче 
говоря, эти молодые люди, похоже, говорят: «Нуда, СПИД — серьезная и 
смертоносная проблема, но не для меня!». 

Склонность молодых людей опровергать очевидное ни в коем случае не является чем-
то новым. На самом деле эта «хитрость» была документально подтверждена 
Фукидидом приблизительно 2500 лет тому назад, когда он с явным огорчением писал 
о том факте, что молодые афинские воины, отправляясь на опасную войну в Сицилии, 
просто отказывались верить в существование какой бы то ни было возможности 
гибели; вместо того чтобы привести мысли в порядок и приготовить себя к вполне 
вероятной смерти, эти молодые люди занимали себя разговорами о волнении от 
ожидаемой встречи с дальними странами. Отрицание — мощный механизм, и оно 
может быть самоубийственным, потому что позволяет людям блокировать или 
искажать рациональные доводы и таким образом мешать предпринимать полезные 
профилактические действия. 

Как можно при таком положении дел заставить сексуально активных молодых людей 
реалистичнее оценивать свою уязвимость в отношении СПИДа и по этой причине 
решить пользоваться презервативами? Одна многообещающая стратегия 
заключается в поисках способа устранить отрицание. Вместо того чтобы пытаться 
расхваливать достоинства безопасного секса с помощью непосредственной 
рациональной аргументации, можно попробовать обойти механизм опровержения, 
обращаясь к человеческой потребности верить, что мы являемся людьми высокой 
целостности и честности. 

Вот как она работает. Предположим, что Дейв — сексуально активный студент 
колледжа и, подобно большинству студентов, (1) нерегулярно пользуется 
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презервативами, (2) сумел сделать себя слепым к личным опасностям, присущим сексу 
без предохранения, но все же (3) понимает опасности подобного секса и заражения 
СПИДом. Предположим, приехав домой на каникулы, Дейв обнаруживает, что Чарли, 
его шестнадцатилетний братишка, только что открыл для себя секс и хвастается 
своими многочисленными и разнообразными сексуальными контактами. Что может 
сказать ему Дейв? Есть шансы, что будучи заботливым и ответственным старшим 
братом, Дейв немного притушит энтузиазм младшего брата, предупредив его об 
опасностях СПИДа и других болезней, передаваемых половым путем, — и 
настоятельно порекомендует ему, по крайней мере, предпринять надлежащие меры 
предосторожности. 

Предположим, что мы — друзья семьи, приглашенные на обед, и случайно 
подслушали этот диалог между Дейвом и Чарли. Что, если мы отведем Дейва в сторону 
и скажем что-то вроде этого: «Ты дал Чарли очень хороший совет — мы очень 
гордимся тем, что ты такой ответственный; кстати, а как часто ты пользуешься 
презервативами?». 

Психологически мы создаем ситуацию, в которой человек сталкивается с собственным 
лицемерием; то есть мы заставляем Дейва вспомнить, что у него слова расходятся с 
делом. Проницательный читатель увидит в этой ситуации начало ловушки 
рационализации. Мы, люди, хотим видеть себя целостными и честными. Честные люди 
живут в соответствии со своими убеждениями. В данной гипотетической ситуации 
представлению Дейва о себе как о честном человеке угрожает его собственное 
поведение — поведение, наводящее на мысль, что ему не хватает честности и что, 
возможно, он ведет себя лицемерно. Как может Дейв рационально объяснить свое 
поведение и восстановить представление о себе как о целостном человеке? Есть 
только один безошибочный путь: немедленно начать осуществлять на практике то, что 
он только что закончил проповедовать брату Чарли. Короче говоря, незамедлительно 
начать пользоваться презервативами. 

В серии экспериментов мы вместе с Джефом Стоуном, Кэрри Фрайд и другими 
бывшими нашими студентами создали процедуру, очень напоминающую 
приведенный выше пример1. Конкретно, мы заставили студентов колледжа 
произносить убедительную речь об опасностях СПИДа с призывом к аудитории 
постоянно пользоваться презервативами при занятиях сексом. Мы снимали эту речь 
на видеокамеру, сообщив ораторам, что будем показывать эту запись учащимся 
средней школы в курсе сексуального просвещения. Потом мы просили ораторов 
тщательно припомнить свою повседневную жизнь и рассказать нам обо всех 
ситуациях, когда им самим было трудно или невозможно пользоваться 
презервативами — таким образом заставляя их вспомнить, что они проповедовали 
одно, но делали нечто совсем иное. 

Никто не хочет быть лицемером. Как студенты могут восстановить веру в свою 
честность после столкновения с собственным лицемерием? Точно так же, как это 
сделал Дейв в гипотетическом примере: решив изменить свое поведение, чтобы 
привести его в соответствие с собственной проповедью. В наших экспериментах мы 
сравнили поведение этих студентов колледжа с подобной группой, где студенты 
просто сочинили и записали на видеопленку свои доводы в пользу применения 
презерватива — но их не заставили вспомнить о собственном лицемерии. У этих 
экспериментов ясные и впечатляющие результаты. Студенты колледжа, которых 
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заставили почувствовать себя лицемерами, купили гораздо больше презервативов 
после окончания эксперимента. Еще более впечатляет тот факт, что приблизительно 
через три месяца в разговоре по телефону об их сексуальном поведении 92% 
сообщили, что теперь они регулярно пользуются презервативами. Это почти вдвое 
больше, чем в группе студентов, которых мы не ставили перед лицом их собственного 
лицемерия. 

Смысл этого эксперимента поразителен. Два последних десятилетия мы просили, 
умасливали, запугивали и умоляли наших близких предпринимать шаги, чтобы 
избежать вируса СПИДа, занимаясь более безопасным сексом. И все это время 
смертельный вирус продолжал распространяться, а мы беспомощно наблюдали, как 
друзья погибали от него один за другим. Теперь у нас есть убеждающая техника, 
которая эффективно работает: просто заставьте людей проповедовать более 
безопасный секс — и затем напомните им, что слова у них явно расходятся с делами. 

Можно ли применять эту стратегию к другим областям — к проблемам, относительно 
которых почти все согласны, что тут важен тот или иной конкретный вариант 
поведения, но сами при этом ведут себя совсем иначе? Давайте рассмотрим проблему 
защиты окружающей среды. В этой области многие из нас — потенциальные 
лицемеры. То есть большинство американцев претендуют на то, чтобы быть 
защитниками окружающей среды, и выступают за охрану природных ресурсов, вроде 
воздуха, которым мы дышим, и воды, которую мы пьем. Но когда дело доходит до 
действительной реализации этих благих пожеланий — возврата ресурсов в оборот, 
экономии воды и энергии, договоренности владельцев о совместном использовании 
автомашин — большинство из нас ведут себя далеко не так, как должны были бы, если 
судить по их заявлениям. Граждане США составляют 6% населения мира, но 
потребляют приблизительно 33% мировых ресурсов. Многие из нас, похоже, полагают, 
что выполнили свою часть работы, если просто прикрепили на бампер автомобиля 
наклейку «Спасите китов». Как можно использовать тактику разоблаченного 
лицемерия, чтобы заставить большее количество людей осознать, что в сфере защиты 
окружающей среды их поведение не соответствует тому, что они слепо проповедуют? 

Мы с нашими студентами намерены всерьез взяться за эту проблему. В ходе одного 
исследования мы просили людей выступить с речью, убеждающей других сдавать для 
повторного использования бутылки, консервные банки и газеты, и затем попросили 
подумать о тех случаях, когда они сами не смогли заняться возвращением ресурсов в 
оборот. Так же как в экспериментах с презервативами, это заставило испытуемых 
вспомнить о собственном лицемерии. Впоследствии, когда мы попросили их 
добровольно помочь в деятельности по сбору вторичных ресурсов, эти люди помогали 
гораздо охотнее, чем те, кто выступил с соответствующей речью, но не был поставлен 
перед фактом собственного лицемерия. И опять-таки, когда их заставили ощутить себя 
лицемерами, эти люди нашли единственный надежный способ восстановить свое 
чувство честности: действовать в соответствии со своими убеждениями. 

Мы использовали тактику разоблаченного лицемерия также для того, чтобы облегчить 
решение другой неотложной проблемы окружающей среды — экономии питьевой 
воды3. Несколько лет назад в центральной Калифорнии остро не хватало воды. 
Администрация нашего университета усердно пыталась использовать рациональные 
аргументы, чтобы убедить студентов ради экономии воды поменьше стоять под душем. 
Вывешивались объявления в студенческих общежитиях и в раздевалке спортивного 
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зала для занятий легкой атлетикой; сотрудники администрации выступали перед 
студентам с зажигательными речами о том, насколько опасен дефицит воды и что 
можно делать, чтобы меньше ее тратить. Следует заметить, что в вопросах охраны 
окружающей среды студенты нашего университета являются необычайно 
сознательной и добросовестной группой. Они заботятся о среде обитания пятнистой 
совы, о спасении китов и о сохранении калифорнийского мамонтового дерева; они 
выступают против создания где попало свалок отработанных токсических материалов. 
Но, увы, эти побуждения очень мало повлияли на поведение большинства наших 
старшекурсников под душем. Очевидно, длительный, роскошный душ оказался 
слишком привлекательным для подавляющего большинства наших студентов, чтобы 
так легко от него отказаться. Мы догадываемся, что каждый, вероятно, полагал, что 
случайный, «только мой», долгий душ не очень повредит экономии. Но, разумеется, 
если почти все студенты думали и действовали таким образом, это вредило очень 
сильно. 

Поскольку с помощью прямой коммуникации не удалось пробить брешь в поведении 
студентов под душем, мы решили попытаться заставить их осознать свое лицемерие, 
чтобы таким путем заставить поменьше торчать под душем. В нашем эксперименте 
ассистентка явилась в женскую раздевалку университетского зала для занятий легкой 
атлетикой и перехватила наугад нескольких студенток, только что закончивших свои 
занятия и направлявшихся в душ. Ассистентка спрашивала каждую студентку, не 
подпишет ли та (написанное большими печатными буквами) объявление, 
призывающее других экономить воду. Объявление гласило: «Экономьте воду! Не 
задерживайтесь слишком долго под душем! Если я могу это сделать, то сможете и вы!». 
Потом студенток просили ответить на вопросы «обследования по экономии воды», 
состоящего из пунктов, нацеленных на то, чтобы заставить вспомнить, что их поведение 
под душем нередко было расточительным. Короче говоря, мы заставили людей 
осознать тот факт, что в вопросе экономии воды слова у них расходились с делами. 

Затем мы сравнили их поведение под душем с поведением группы студенток, просто 
подписавших объявление, но которым не напоминали о лицемерии с помощью 
вопросов обследования. Мы смогли непосредственно измерить длительность их 
пребывания под душем: вторая ассистентка ненавязчиво ожидала (со скрытым 
водонепроницаемым секундомером) и засекала время принятия душа. Наше 
вмешательство оказалось необыкновенно успешным. Как и в экспериментах с 
презервативами, осознание лицемерия серьезно повлияло на поведение студенток. То 
есть те студентки, которых побудили выступить в защиту кратких душей, а также 
заставили вспомнить собственное прошлое поведение, принимали душ очень быстро, 
в течение немногим более трех с половиной минут — всего лишь небольшая часть 
времени, типичного для студенческого душа. Что происходит в этих экспериментах? 
Мы должны заметить, что их результаты вызваны не просто осознанием своего 
лицемерия; то есть людей заставляет пользоваться презервативами и тратить меньше 
времени и воды на душ отнюдь не одно лишь ощущение неудобства от своего 
лицемерия. Лицемерие вездесуще и обычно не ведет к серьезным переменам в 
поведении. Иллюстрацией может служить недавняя фраза комика Ала Франкена, 
специализирующегося на политике: «Быстро: что общего у Ньюта Гингрича, Боба 
Доула, Фила Грэмма и Джорджа Уилла*? Они все были женаты на один раз меньше, 
чем Раш Лимбо». (Лимбо был женат три раза.) Шутка быстро устарела, потому что в 
тот момент, когда Франкен ее выдал, Ньют Гингрич изменял своей второй жене, с 
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которой затем развелся, чтобы жениться третий раз. Что придает этой шутке остроту, 
так это тот факт, что перечисленные «мудрые гуру» и политические лидеры в течение 
очень долгого времени выступали с речами и вели рубрики, расхваливающие 
ценность крепкой семьи. Если считать, что сохранение брака является частью 
семейных ценностей, то их поведение можно рассматривать как лицемерное. 
Повлияет ли одно лишь осознание этого лицемерия на их поведение? Скорее всего, 
нет. Независимо от политической принадлежности, политические деятели и обычные 
люди, подобные нам с вами, время от времени опускаются до лицемерных поступков, 
практически не влияющих на наше поведение в целом. 

* Ньют Гингрич читателям уже известен (см. прим. на стр. 18). Боб Доул (Bob Dole) — 
лидер республиканцев в сенате, соперничал с Биллом Клинтоном на выборах 1996 г. 
Фил Грэмм (Phil Gramm) — сенатор-республиканец из Техаса, известен своей 
консервативной экономической позицией и желанием сбалансировать федеральный 
бюджет. Джордж Уилл (George Will) — консервативный политический обозреватель. 
Все четверо поддерживают так называемые «семейные ценности», т, е. традиционную 
семью с мужчиной в качестве кормильца и запрет абортов. — Прим. перев. 

Эту нашу тенденцию заниматься любыми интеллектуальными и психологическими 
подтасовками, чтобы отрицать собственное лицемерие, можно обнаружить в 
недавнем исследовании, проведенном Дание-лем Бэтсоном и его коллегами5. В серии 
экспериментов студенты колледжа столкнулись с моральной дилеммой. От них 
требовалось направить себя и другого человека на одно из двух мероприятий в 
рамках эксперимента: с позитивной обстановкой, где студент мог выигрывать призы, 
или с монотонной, скучной обстановкой при полном отсутствии каких бы то ни было 
выигрышей. Справедливость требует, чтобы у каждого человека (самого студента и 
другого человека) имелись равные шансы попасть в позитивную обстановку. Однако 
кому охота сидеть в пропыленной старой лаборатории в течение часа, выполняя 
скучное задание, особенно когда можно повеселиться и выиграть призы? Что бы вы 
сделали в такой ситуации — действовали честно или позаботились о собственном 
развлечении? Бэтсон и его коллеги обнаружили, что студенты пытались делать 
одновременно и то и другое! Во-первых, большинство студентов назначили на скучную 
задачу другого человека; в типичной серии экспериментов только 15% брали скучную 
задачу на себя — гораздо ниже ожидаемых 50%, если пользоваться нормой 
справедливости. Однако огромное большинство тех, кто взял себе веселое задание, 
стремились казаться моральными и честными с помощью таких приемов, как 
подбрасывание монеты, чтобы сделать выбор по жребию (но при этом заранее 
подстраивая результат), или просто притворяясь, что они согласились с 
несправедливым решением какого-то третьего человека. Другими словами, они 
проявляли нравственное лицемерие: притворялись справедливыми, не являясь 
таковыми на самом деле. Бэтсон и его коллеги установили единственный способ 
предотвращения морального лицемерия. Студенты вели честную игру с наибольшей 
степенью вероятности, когда им (1) напомнили о нравственном стандарте — 
необходимости быть справедливым, и когда их (2) заставили осознать собственные 
нравственные стандарты. 

И в этом-то вся суть: то, что в наших экспериментах заставляет феномен лицемерия 
работать — приводить к серьезному изменению укоренившегося поведения, — это 
полное осознание людьми своего лицемерия и предложение абсолютно разумного 
способа, позволяющего придать внешний лоск их потускневшей честности (вроде 
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использования презервативов или более кратковременного душа). Если нас не 
заставляют прямо осознать наше лицемерие, мы все склонны вытеснить лицемерное 
поведение из поля зрения и не предпринимать в отношении него никаких действий. 
Без очевидного, доступного, общественно-полезного пути к восстановлению честности 
мы способны соглашаться на символическое действие вроде политически правильной 
футболки или наклейки с возвышенным текстом на бампере автомобиля. 

До сих пор мы говорили об использовании лицемерия для содействия целям и 
поведению, которые большинство людей считают стоящим или даже благородным. То 
есть большинство из нас, вероятно, признали бы хорошей идеей применение такого 
мощного механизма, как лицемерие, если цель — заставить людей вести себя 
ответственно по отношению к окружающей среде, а особенно — спасение их 
собственной жизни и жизни их сексуальных партнеров. Но у обращения к лицемерию 
есть более темная сторона. Подобно большинству методов убеждения, обсуждаемых 
в этой книге, индукция лицемерия — обоюдоострый меч. Что, если цель применения 
лицемерия заключается просто в получении финансовой прибыли? 

Вот пример. Совсем недавно некоторые из наших студентов сообщили, что 
подумывают о посещении коммерческого оздоровительного бассейна. Когда они 
пришли с целью сориентироваться, их попросили заполнить анкеты об образе жизни, 
куда были включены вопросы типа: Считаете ли вы важным свое здоровье? Считаете 
ли вы, что заниматься физкультурой следует регулярно? Сколько времени вы тратите 
сейчас на физические упражнения? Хотели бы вы заниматься больше? 

Естественно, они ответили «да» на все «да/нет» вопросы. В конце концов, они 
собирались заниматься в бассейне — было бы нелепо говорить, будто они не считают 
важным свое здоровье! Позднее эти ответы использовались, чтобы заставить наших 
студентов казаться лицемерами, если они уклонялись от чересчур настырного 
навязывания коммерческих услуг или проявляли хоть малейшее колебание при уплате 
довольно высоких ежемесячных взносов. «Что вы имеете в виду, когда говорите, что это 
куча денег? На карту поставлено ваше здоровье. Вы все еще считаете свое здоровье 
важным, не так ли?» 

Кто-то может возразить, что цель (физическая натренированность) полезна для 
человека, и поэтому применение подобного метода владельцами оздоровительного 
бассейна столь же важно, как в случаях с экономией воды, повторным использованием 
отработанных материалов или предотвращением СПИДа. Мы могли бы счесть этот 
аргумент более убедительным, если бы владельцы не получали значительную 
прибыль. Спешим добавить, что, по-видимому, владельцы данного бассейна 
применяли подобную технику в течение нескольких лет; они начали ею пользоваться 
еще до того, как были проведены научные эксперименты по лицемерию. Те, кто 
намерен делать деньги, нередко наталкиваются на чрезвычайно эффективные и 
дьявольски изощренные способы осуществления своих целей случайно, без помощи 
социальных психологов. 

Однако, что касается лицемерия и убеждения, у этого конкретного облака есть своя 
серебряная каемка, или нет худа без добра. Студенты, посещавшие данный бассейн, 
опознали тактику обращения к лицемерию и сумели разоблачить ее в качестве того, 
чем она и являлась на самом деле, — как попытку сыграть на их эмоциях, заставить 
ощутить себя лицемерными и вынудить расстаться с деньгами. Причина? Они недавно 
слышали лекцию по стратегии обращения к лицемерию и были обрадованы своей 
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новой способностью идентифицировать пропаганду и сопротивляться ей. И так 
нередко происходит со знаниями об убеждении. 

 

ПСИХОЛОГИЯ ДЕФИЦИТА И МИСТИКА ФАНТОМОВ 

Картофель не всегда пользовался нынешней популярностью. В конце XVIII столетия 
французы полагали, что картофель вызывает проказу; немцы выращивали картошку 
только для рогатого скота и заключенных; российские крестьяне считали ее просто 
ядовитой. Эта ситуация изменилось, когда императрица Екатерина Великая умно 
распорядилась, чтобы вокруг картофельных полей поставили заборы. Всюду были 
расклеены громадные плакаты, предостерегавшие население от кражи картофеля1. 
Картофель превратился в России в основной продукт питания, а остальное — 
картофельная история. 

Кампания Екатерины Великой по внедрению картофеля в российскую диету была 
построена на широко распространенном, но тем не менее эффективном принципе 
убеждения — дефицит содействует продаже. Привлекательность объекта можно 
усилить, заставив его казаться дефицитным и недоступным, устанавливая барьеры, 
затрудняющие доступ к данному объекту. Перефразируя старый афоризм: «Дефицит 
делает сердце более любящим». 

Рекламодатели и торговые агенты хорошо знают, что дефицит способствует продаже. 
Их реклама гласит: «можно купить не во всяком магазине» «берите, пока не кончился 
запас», «ограниченный тираж», «имеется в наличии только в течение ограниченного 
срока». Иногда они сознательно ограничивают поставки. Например, Франклин Минт, 
специализирующийся на прямых продажах таких «коллекционных изделий», как 
памятные плоские тарелки, подарочные статуэтки и сувенирные монеты, регулярно 
заявляет: «Было произведено лишь ограниченное количество изделий. Больше они 
производиться не будут. Литейные формы уничтожены». Другой торговец золотыми 
монетами ограничивает продажи «только пятью экземплярами на Один заказ». 
Автомобильные дилеры часто делают замечания вроде этого: «Мы получили только 
две машины такой модели, и одну из них мы уже продали вчеpa». Местный продавец 
с удовольствием сообщит вам: «Это все, что есть у нас в запасе, мы не можем держать 
их на полке — извините». 

Начиная с куклы Барби в 1959 году, почти ежегодно появлялась игрушка (или две), 
которая оказывалась популярным, быстро раскупаемым и дефицитным изделием — в 
один год это были куклы «Капустные заплатки»; в следующем году черепашки Ниндзя; 
затем — роботы-рейнджеры, пупсы Ферби и куклы Элмо «Пощекочи меня». Что будет 
в следующем году? Поучительна история куклы Элмо. Кукла обладала свойствами, 
которые многие находили привлекательными, — она хихикала и дрожала, когда ее 
гладили руками. Однако куклы Элмо «Пощекочи меня» имели еще одну особенность, 
которая заставляла звенеть кассовые аппараты — они часто бывали распроданы. 
Родители часами стояли в очередях в надежде заполучить эту куклу для своих детей. 
В игрушечных отделах разворачивались настоящие сражения за то, кто получит 
последнюю куклу. Магазины проводили лотереи, разыгрывая право купить Элмо. 
Некоторые владельцы продавали кукол на аукционе, доводя цену до 500 долларов. 
Продажи кукол стремительно росли. 
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В чем притягательная сила дефицита? Что происходит, когда объект оказывается 
недоступным и таким образом превращается в фантомный выбор? Представим, что, 
должно быть, думал и чувствовал типичный русский крестьянин, посмотрев на недавно 
огороженные картофельные поля: «Так, и почему это они огородили картошку? 
Должно быть, она ценная. Интересно, поставят ли охрану? Уверен, что поставят; они 
позаботятся, чтобы только богатые ели картофель. Не бывать этому, если только я 
постараюсь. Мне надоело целыми днями есть пустые щи. Я хочу картошки». 

Как свидетельствует наш гипотетический крестьянин, фантомы могут пленять 
воображение. Недоступное становится экзотическим. Когда мы обнаруживаем, что 
данный товар является дефицитным или может быть недоступен, один из наших 
первых выводов — он должен быть желанным, соблазнительным. Иначе почему он так 
редко встречается? Мы склонны пользоваться простым правилом, или эвристикой: 
если нечто редко или недоступно, то оно должно быть ценным. Именно эта склонность 
выявляется в экспериментальных результатах, показывающих, что студентки колледжа 
считают, будто дефицитная пара нейлоновых чулок должна стоить дороже доступной 
пары; что дети оценивают печенье, которое поставляется в недостаточном количестве, 
как более желанное по сравнению с похожим печеньем, которое имеется в изобилии, 
и что в ответ на сообщение о предстоящем дефиците импортной говядины заказы 
универсамов и других продовольственных магазинов выросли в два-шесть раз по 
сравнению с тем количеством, которое обычно заказывалось2. При той легкости, с 
которой можно манипулировать информацией о дефиците и наличии тех или иных 
товаров, пропагандистский потенциал этой техники почти неограничен и доступен для 
всех коммуникаторов. 

Дефицит и недоступность способны на нечто большее, чем просто заставить объект 
выглядеть более желанным. Наличие фантомной альтернативы может также иметь 
своим результатом перемены в восприятии, оценке и конечном выборе доступных 
вариантов. Мы с Питером Фаркваром и Дугом Кэлвином провели ряд экспериментов, 
в ходе которых студентов колледжа просили сделать выбор из марок продуктов3. В 
некоторые варианты выборов была включена очень привлекательная альтернатива, 
но студентам сказали, что этот продукт недоступен и они не могут его выбирать. 
Другими словами, присутствовала фантомная альтернатива. 

Что же показывают результаты? Во-первых, присутствие привлекательного фантома 
сделало другие марки менее привлекательными — эффект контраста, сходный по 
своей природе с тем, который возникает в присутствии «отманок» (см. главу 10), но 
противоположный ему по направленности. Во-вторых, фантом изменил относительную 
важность, придававшуюся критериям принятия решения. Конкретно, тот признак, по 
которому фантом превосходил имеющиеся в наличии варианты, оценивался при 
принятии решения как наиболее важный. Например, если фантомом был новый 
компьютер с большим объемом памяти или автомобиль с низким расходом топлива, 
то фокусом принятия решения становятся такие качества, как объем оперативной 
памяти и расход топлива. Это изменение в критериях решения привело и к переменам 
в выборе; студенты с гораздо большей степенью вероятности указывали, что купили 
бы ту доступную марку, которая высоко оценивается именно по тому признаку, по 
которому фантом был наилучшим. 

Таким образом, присутствие фантома может исподволь влиять на наше восприятие. 
Например, когда мы слышим о возможности создания оборонительного космического 
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щита, обычно называемого «стратегической оборонной инициативой» или «звездными 
войнами», это может заставить нас рассматривать существующее оборонительное 
вооружение как неадекватное. Это может также побудить нас сфокусировать 
внимание на стратегических высокотехничных системах оружия и увести от обычных 
вооружений, хотя они оказались более полезными в ходе ограниченных военных 
действий в местах типа Балкан или Ближнего Востока. 

Фантомы, в качестве редких, но все же доступных альтернатив, способны также 
возбуждать наши эмоции — эмоции, на которых может сыграть умелый 
пропагандист4. Как это бывает с большинством потребительских товаров, обладание 
редким или недоступным для всех остальных объектом служит средством, чтобы особо 
выделить собственное «Я»: «Я единственный в своем роде и особенный, потому что 
обладаю тем, чего не сумел получить никто другой (или, по крайней мере, смогли 
получить лишь немногие)». Достаточно всего лишь услышать о фантоме, чтобы 
встревожиться и заволноваться: «Если будет выпускаться продукт более высокого 
качества, эта вещь меня свяжет. Возможно, лучше подождать». Подобный тип 
восприятия настолько распространен в сфере компьютерной промышленности, что ее 
эксперты обзавелись специальным термином для заранее объявленных, но 
недоступных изделий — vaporware*. Когда желаемый фантом не удается получить, это 
вызывает серьезное огорчение, ведущее к агрессии (одно из объяснений того, почему 
происходят бунты и революции) или к реакции типа «зелен виноград» (обесценивание 
ранее предвкушаемого фантома как способ примирить себя с тем, что его не удалось 
получить). Если ты — единственный ребенок в квартале, не имеющий именно этой 
новой игрушки, ты можешь испытывать ощущение неполноценности и несоответствия 
требованиям социума. Наконец, если отнять такой объект или выбор, это может иметь 
своим результатом эффект, который получил название психологического реактивного 
сопротивления, — человек, расстроенный тем, что ему помешали воспользоваться 
свободой, пытается любой ценой восстановить чувство автономии и контроля. 

Неудивительно, учитывая способность редко встречающихся и недоступных предметов 
менять наше восприятие и возбуждать эмоции, что пропагандисты часто пользуются 
фантомом как механизмом убеждения. Мы называем это западней фантома — 
мобилизация большинства, если не всех, ресурсов в попытке получить то, чего достичь 
нельзя. 

Важный аспект западни фантома — фиксация фантома: тенденция сосредоточивать 
внимание на редко встречающемся или недоступном предмете. Концентрируясь на 
редко встречающемся или недоступном, мы можем забыть и упустить возможное. Эту 
мысль иллюстрирует программа исследований Уолтера Мишела5. Мише л 
исследовал способность детей откладывать удовольствие. В его экспериментах детям 
предлагали выбор: они могли сразу же получить конфету или подождать и позже 
получить гораздо более привлекательный приз (большую сладкую плитку). Какие дети 
скорее всего смогли дожидаться недоступного в настоящее время приза? Мишел 
выяснил, что дети, способные отвлечься от любого приза — например, думая о других 
вещах, — ждали дольше всех и поэтому оказывались в лучших условиях. Дети, 
зациклившиеся на получении приза» переживали серьезный конфликт, которому было 
трудно сопротивляться, и поэтому чаще брали доступный тотчас же, но меньший приз. 

Эксперименты Мишела показывают, как фантомы могут управлять мышлением. 
Существование привлекательного, но в настоящее время недоступного объекта может 
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сфокусировать наше внимание и ресурсы на получении желанного приза. Если 
приходится довольствоваться чем-то меньшим» чем фантом, то возникает конфликт, 
который можно разрешить только «силой воли», а этого испытания многие из нас не 
выдерживают. 

Подобная фиксация может иметь и положительные последствия; она полезна для 
мобилизации энергии на достижений ускользающей цели, 

* Буквально — химерический товар (vapor — химера, фантазия; ware — товар, 
изделие), товар, который заранее объявляют и рекламируют, но поскольку тот 
находится еще в стадии разработки, то он вполне может вообще так и не появиться на 
рынке. — Прим. перев. 

возможно, способной принести большую личную или социальную выгоду. Ее можно 
также эксплуатировать для целей пропаганды. Например, первые пропагандисты-
промоутеры Нового Света, вроде Ральфа Хэмо-ра, вербовали поселенцев 
обещаниями источников молодости, золота, немыслимых богатств и (как было 
написано в одном памфлете) «земель столь изумительных, что это кажется 
невероятным»6. Многие записывались в переселенцы, испытывая все большую 
неудовлетворенность собственной жизнью в результате пропаганды, и отправились на 
поиски фантома, Эльдорадо. Сегодня создатели «Покемона» пользуются фиксацией 
фантома — «Я просто не могу достать некоторые из этих кэп-сов*» — чтобы делать 
буквально миллиарды долларов. Во многих случаях фиксация фантома оказывается 
пустой тратой времени и энергии, особенно когда фантом на деле является 
отвлекающим маневром, ложным следом, то есть действительно недоступным 
выбором. В таких случаях индивид или организация могут израсходовать массу 
ресурсов ради заполучения нового служащего с желаемыми качествами или доступа 
на новые рынки только для того, чтобы обнаружить, что усилия были потрачены 
впустую и этот фантом никогда не существовал. 

Эксперимент, который мы провели с Кеном Фрименом и Питером Фаркваром, 
демонстрирует другую сторону западни фантома — как можно применить 
пробужденные фантомом эмоции для убеждения7. В ходе нашего исследования 
студенты сначала зарабатывали деньги на простой ручной работе вроде затягивания 
винтов на заключительных стадиях сборки или раскладки новых бобин в коробки 
вместо использованных. Деньги тратились на приобретение обычных канцелярских 
принадлежностей типа ластиков и скрепок. Однако когда некоторые студенты пришли 
покупать скрепки, они столкнулись с неожиданным фантомом — выбрав наиболее 
привлекательные скрепки, они узнали, что заработали недостаточно денег для их 
покупки. Хотя студентам, вероятно, не очень-то были нужны эти скрепки, известие о 
том, что они не могут получить желаемое (пусть и столь тривиальное, как скрепка), во 
многих отношениях оказалось личностно угрожающим — точно так же многие люди 
ощущают угрозу, когда им говорят, что они опоздали на распродажу или что у них нет 
права на приобретение в кредит нового автомобиля. 

* Кэпсы — в данном случае это круглые или прямоугольные карточки с изображением 
покемонов, с помощью которых любители этого мультсериала играют друг с другом. 
Важно иметь кэпсы с наиболее мощными покемонами, чтобы побеждать в такой игре. 
— Прим. перев. 

Так как студенты чувствовали себя уязвимыми, их эмоции легко было возбудить, и в 
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своем выборе они оказались восприимчивы к манипулированию. Например, половине 
испытуемых, столкнувшихся с неожиданным фантомом, сказали: «Поскольку вам не 
хватает денег на те скрепки, которые вы хотите, я дам вам другие, очень похожие. Это 
— ваш единственный выбор*. Подобное сообщение имело своей целью пробудить 
реактивное сопротивление (желание восстановить потерянную свободу), что и 
произошло: за исключением немногих испытуемых, все подчеркнуто отказались 
выбрать марку, рекомендуемую экспериментатором, взяв вместо нее совсем 
непохожую. При других условиях, после того как было сообщено, что они не могут 
получить то, что выбрали сначала, испытуемыми манипулировали гораздо более 
утонченно; им сказали: «Возможно, вы захотите обратить внимание на другие, очень 
похожие скрепки». Эта коммуникация задумывалась так, чтобы не пробудить 
реактивное сопротивление, а дать субъектам эксперимента понять, как можно 
продолжать действовать в соответствии с их первоначальным выбором. В результате 
почти все испытуемые выбрали скрепки, исподволь рекомендуемые 
экспериментатором.  

Особенно интересно в обоих переменных условиях эксперимента то, что отвергали ли 
испытуемые прямое давление или уступали искусному косвенному давлению, их 
решения основывались не на достоинствах товаров, а на эмоциях, возбужденных 
фантомом. 

Другая версия западни фантома была названа К. Р. Снайдером «потребительской 
каруселью типа уловки-22*»8. Как мы упоминали ранее, приобретение редко 
встречающегося дефицитного товара придает нашему представлению о самих себе 
элемент уникальности, делает нас особенными. Изготовители знают это и 
соответственно проектируют и продают свои изделия. Если розничный продавец 
хорошо справится с задачей создать восприятие своего товара как уникального, вы 
захотите эту вещь приобрести. Но хитрость в том, что так же поступят все остальные; 
внезапно вы окажетесь совсем не оригинальным. Вместо приобретения предмета, 
который делает вас уникальным, вы получили то, что делает вас точно таким же, как 
все. Это еще больше усиливает потребность в уникальности, и мы бросаемся в 
бесконечную погоню за следующим фантомом с изысками. Как отмечал Эрих Фромм, 
как только мы начинаем пользоваться вещами для того, чтобы характеризовать самих 
себя, мы обречены бесконечно мчаться по «бегущей дорожке» неудовлетворенности9. 

* Термин навеян названием романа американского писателя Джозефа Хеллера 
«Уловка-22», в котором данная уловка разъясняется так (цит. по: Хеллер Дж. Уловка-
22. Киев: Трамвай. 1995): «„Уловка двадцать два" гласит: „Всякий, кто пытается 
уклониться от выполнения боевого долга, не является подлинно сумасшедшим". 

Да, это была настоящая ловушка. „Уловка двадцать два" разъясняла, что забота о себе 
самом перед лицом прямой и непосредственной опасности является проявлением 
здравого смысла, Орр был сумашедшим, и его можно было освободить от полетов. 
Единственное, что он должен был для этого сделать, — попросить. Но как только он 
попросит, его тут же перестанут считать сумасшедшим и заставят снова летать на 
задания. Орр сумасшедший, раз он продолжает летать. Он был нормальным, если бы 
захотел перестать летать; но если он нормален, он обязан летать. Если он летает, 
значит, он — сумасшедший и, следовательно летать не должен; но если он не хочет 
летать, — значит, он здоров и летать обязан*. — Прим. перев. 

Западня фантома также заостряет наше внимание на некоторых возможных 
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опасностях применения цензуры для регулирования человеческого поведения. 
Попытки сделать что-то «недоступным» посредством цензуры могут усилить ощущение 
ценности запрещенного предмета. Например, «Сатанинские стихи» были интересным 
романом Салмана Рушди, но уж никак не представляли собой материал для 
бестселлера. Продажи могли бы ограничиться несколькими тысячами экземпляров, 
если бы не одна вещь: аятолла Хомейни объявил эту книгу кощунственной и призвал 
мусульман убить автора. Роман немедленно взвилась к вершине списка бестселлеров. 
Подобный случай имел место недавно в Китае: Жоу Вейху написала эротический, но 
типично романтический роман под названием «Дитя Шанхая». Китайская компартия 
запретила роман — не из-за его содержания, а потому что Вейху явно показала в 
книге «чересчур много обнаженного тела». Однако в отличие от предыдущих попыток 
применения цензуры китайским руководством, на сей раз запрещение было 
обнародовано. Спрос на «Дитя Шанхая» стремительно вырос. Повсюду продаются 
пиратские издания. Вейху продала права на свою книгу издателям в Южной Корее, 
на Тайване, в Италии и Японии (где туристы могут приобрести путеводитель по барам 
и ресторанчикам, в которых разворачивается действие романа «Дитя Шанхая»); и, 
разумеется, рассматривается возможность киноверсии. Далее, ставя барьеры вокруг 
таких товаров, как фильмы «только для взрослых» и эротические журналы, мы 
обеспечиваем детей готовым методом доказательства их «зрелости» и способом 
ощутить себя «взрослыми» — в некотором смысле мы невольно поощряем их идти и 
добывать плод, запрещенный для всех, кроме взрослых. Эту мысль прекрасно 
иллюстрирует эксперимент, проведенный Дэвидом Зеллин-гером и его коллегами10. 
В данном исследовании студенты колледжа получили описание книги, во многом 
напоминающее те, которые обычно даются на суперобложках. Половине студентов 
сказали, что книга предназначена «только для тех, кому уже исполнился 21 год». 
Благодаря такой информации книгу оценили как более желанную, — эти студенты 
отмечали, что хотели бы ее прочесть, гораздо чаще, чем студенты из контрольной 
группы. 

Как избежать западни фантома? У нас есть три предложения11. Во-первых, имейте в 
виду, что фантомы могут существовать там, где вы их не ожидаете — либо благодаря 
хитрому замыслу, либо из-за непреднамеренной недоступности. В таких случаях было 
бы разумно заранее разработать план на случай непредвиденной ситуации. 
Например, если в наличии нет машины, которая вам нужна, то можно просто уйти в 
другое место, где торгуют автомобилями, а не соскальзывать незаметно к «самой 
похожей» альтернативе. Во-вторых, имея дело с фантомами, неплохо было бы 
вообразить иные сценарии — например, попытку получить другие фантомы или 
принятие легкодоступного выбора. Это снизит вероятность вашей «зацикленности» на 
недоступном. Таким образом, можно также прояснить издержки и преимущества 
погони за этим фантомом или, возможно, найти новые, практически осуществимые 
альтернативы. Наконец, воспринимайте эмоции, часто сопровождающие фантомы, 
как сигнал о том, что тут что-то не так. Старайтесь реагировать не на эмоции, а на 
обстоятельства данной ситуации. И опять-таки, это может означать, что наилучшая 
стратегия заключается в том, чтобы просто уйти и обеспечить себе время и 
самообладание, необходимые для того, чтобы внимательнее разобраться, прежде чем 
жадно за что-то хвататься. Идет ли речь о системе обороны, стоящей миллиарды, о 
стоящем многие миллионы внедрении нового компьютера или просто о нескольких 
дополнительных сотнях долларов за семейный автомобиль, умение уклониться от 
потенциальных опасностей западни фантома не может быть пустяком.  
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ГЛАВА 4  
ЛОЖЬ КАК СРЕДСТВО МАНИПУЛЯЦИИ 

 

 

4.1. Ложь как социально-психологический феномен 

Определение понятия "ложь". Формы проявления лжи. 

 Уже античные  философы, начиная  с  Аристотеля и Платона пытались разобраться 
не только в сущности лжи и обмана, но и в морально-психологических аспектах этих 
явлений, а также выработать рекомендации препятствующие распространению лжи. 
Так, занимаясь разоблачением  софистов  и их уловок в ходе различного рода 
обсуждений,  Аристотель пришел к формулировкам основных законов формальной 
логики.  В средние века и  новейшее  время Монтень,  Макиавелли,  Монтескье,  
Шопенгауэр, российские философы Соловьев,  Бердяев,  французский исследователь 
Дюпра и ряд других исследователей уделяли анализу феномена лжи достаточно 
много внимания. 

 В наше время основные исследования лжи,  причины ее порождающие и формы 
проявления становились предметом изучения  юристов, философов, педагогов и 
психологов. Начиная с начала 20 века  внимание   исследователей привлекли 
теоретические и практические аспекты применения, так называемого, "детектора 
лжи", то есть  полиграфа. В последние годы в нашей стране опубликован целый ряд 
научных и публицистических работ, посвященных  проблемам лжи, обмана, 
манипуляций, мошенничества.1 

 Для определения лжи используются различные категории. В обыденном сознании 
ложь обычно ассоциируется с негативным,  социально неодобряемым действием - 
обманом,  который определяют либо как синоним лжи,  либо как процесс 
порождающий ложь.  Однако,  в  словарях русского языка ложь  трактуется не только 
как неправда,  обман и искажение истины,  но и как  выдумка,  вымысел, фантазия  и 
даже шутка,  розыгрыш.  Вместе с тем известно,  что истину можно исказить 
ненамеренно и это будет не ложь, а заблуждение. Что касается вымысла, фантазии 
или шутки, то, при их правильном использовании, нет умысла нанесения ущерба в 
отношении объекта применения.   

 "С психологической стороны, - пишет Т.В. Сахнова - обман характеризуется 
сознательным созданием ложного представления о тех или иных обстоятельствах 
действительности в сознании другого субъекта. Обманывающий действует 
умышленно, то есть не только передает ложную информацию (или умалчивает о чем-
либо), но и скрывает свои истинные намерения"[101]. 

 В психологической литературе справедливо  подчеркивается  то,  что стратегией 
лгущего может быть как  достижение,  так  и  избегание  каких-либо последствий. 
"Лживость - форма поведения, заключающаяся в намеренном искажении 
действительности ради достижения желаемой цели  или стремления  избежать 
нежелательных последствий.  В тех случаях,  когда лживость становится привычной 
формой  поведения,  она  закрепляется  и превращается в качество личности"2.  
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 Анализируя поведение детей В.В. Зеньковский пишет "под ложью мы должны 
разуметь заведомо лживые высказывания с целью кого-либо ввести в заблуждение: 
мы имеем здесь три основных момента, одинаково необходимых для для того, чтобы 
была возможность говорить о лжи, - ложное (в объективном смысле) высказывание, 
сознание того, что это высказывание ложно, и, наконец, стремление придать заведомо 
ложной мысли вид истины, стремление ввести кого-либо в заблуждение"1.   

 Французский исследователь Ж. Дюпра, занимавшийся проблемой лжи еще в 
прошлом веке,  считал, что это психо-социологический,  словесный или нет, акт 
внушения,  при помощи которого стараются,  более или менее,  умышленно посеять в 
уме другого какое-либо положительное или отрицательное верование, которое сам 
внушающий считает противным истине.  Ж. Дюпра, также как современные 
исследователи, считал что ложь, в качестве внушающего воздействия, может 
осуществляться не только как словесный акт, а также с помощью невербальных средств 
общения2. Известно, что зачастую людей, еще более эффективно чем словами, вводят 
в заблуждение с помощью жеста,  позы, мимики или косметики, грима, одежды и 
других средств перевоплощения и маскировки,  создавая  ложный образ или дополняя 
таким образом содержание искажаемой информации невербальными компонентами 
общения. 

 Еще с древних времен определились два основных подхода к допустимости лжи.  
Платон,  Гегель, Макиавелли считали ложь во благо общества допустимой, и даже 
необходимой. "Уж кому - кому, - писал Платон, - а  правителям  государства  надлежит 
применять ложь как против  

 неприятеля, так и ради своих граждан - для пользы своего государства,  но всем 
остальным  к ней нельзя прибегать". В своей книге "Республика",  следуя принципу 
"стремления к наибольшей  выгоде  государства"  Платон  предоставляет еще двум 
социальным группам - врачам и судьям - право использовать свободу  в  извращении  
истины  для  блага граждан.  Платон полагает, "что судьи имеют право лгать, чтобы 
обманывать неприятеля или граждан в видах общего интереса, подобно докторам, 
которые имеют право лгать в интересах своих пациентов"1. Еще более категорично о 
допустимости лжи писал Вольтер в  XVIII  веке, считая, что ложь является высшей 
добродетелью,  если она творит добро, причем нужно лгать, как черт, не робко,  не 
время от времени,  а смело и всегда.   А. Шопенгауэр называл отрицание необходимой 
лжи "жалкой заплатой на  одежде  убогой  морали" . 

 Обратная позиция уходит корнями в христианскую мораль и  рассматривает  ложь с 
точки зрения наносимого ей вреда,  а потому не принимается как форма поведения 
человека.  Епископ Аврелий  Августин  отрицал любую форму лжи,  считая, что она 
подрывает доверие между людьми,  Кант  не допускал права субъекта на ложь даже,  
когда надо  дать  

 ответ на  вопрос  злоумышленника  "дома ли тот,  кого он задумал убить".  Вместе с 
тем, Фома Аквинский пытался связать оправданность разных видов лжи с моральным 
фактором полагая, что грех лжи отягчается,  если субъект намерен ложью причинить 
вред другому,  и это  называется  вредной  ложью,  грех  лжи уменьшается,  если она 
направлена на добро или развлечение, и тогда мы имеем дело с шутливой ложью, или 
на полезность, и тогда это услужливая ложь,  посредством  которой  субъект стремится 
помочь другому человеку или спасти его от вреда. Русский философ В. С. Соловьев 
также считал возможным нравственную ложь "во спасение". Таким образом, мнения 
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по этой проблеме достаточно разнообразны и современные исследования 
показывают, что существует достаточно большой диапазон оценок людьми 
допустимости лжи в различных сферах жизнедеятельности человека. 

 Можно без преувеличения сказать,  что мы имеем множество форм человеческого 
поведения,  составляющей частью которых является искажение информации и 
введение в заблуждение другого человека по  самым  разным мотивам.  В 
повседневной жизни человек постоянно сталкивается с ситуациями, когда  решает 
дилемму - сказать ему то, что он действительно думает или нет, и его внешнее 
поведение не всегда соответствует  субъективному отношению к действительности,  но 
когда и в какой степени это  ложь,  как рассматривать подобное действие с моральной 
точки зрения? Даже умышленное умолчание в каких-то ситуациях, например, 
относительно мнения о другом человеке, может иметь те же  последствия,  что  и ложь,  
но, в зависимости от обстоятельств, это может называться тактом, дипломатичностью, 
а может квалифицироваться как хитрость и лицемерие. 

 Недостаточно использовать только критерий намеренности  (сознательности) 
введения в заблуждение другого человека,  чтобы обязательно говорить о лжи в 
негативном  смысле  или,  как  писал  Фома  Аквинский о "вредной лжи".  Дружеский 
розыгрыш или шутка не предполагают причинить ущерб объекту  их  предназначения,  
хотя  по критерию  сознательности действия и методам воздействия на объект,  во 
многих случаях они сходны с ложью и обманом.  Таким образом, определение  лжи  и 
обмана в негативном смысле может включать следующие компоненты:  намеренность 
(сознательность) действия;  искажение  реальности (действительности, фактов, 
информации); социально неодобряемую, неблагородную, прежде всего  корыстную 
цель, в результате достижения которой приобретается преимущество одним 
человеком или группой лиц над другим человеком или группой лиц, которым 
наносится ущерб. 

 Выделение в качестве критерия оценки социальной одобряемости (неодобряемости) 
целей субъекта, прибегающего ко лжи как форме поведения является достаточно 
уязвимым моментом. Вместе с тем, феномен лжи практически всегда рассматривается 
в контексте социальной среды. Смыслообразующий компонент,  конечный результат и 
цель субъекта, действующего с помощью лжи оценивается с позиций конкретного 
социума. Существует целый ряд видов  профессиональной  деятельности: дипломатия, 
политика, врачебная практика, военное искусство,  операции спецслужб, некоторые 
эксперименты в психологии и др., в ходе которых субъекты деятельности скрывают 
свои  намерения,  истинные  цели,  используют различные уловки и манипулируют 
объектами воздействия. При этом обман противника  на войне - это "военная 
хитрость", сокрытие информации врачом от пациента - "плацебо" или "святая ложь", 
тайная операция спецслужб - "оперативная комбинация", сокрытие планов 
государственными деятелями от других правителей или даже от собственного народа 
- дипломатия,  политика и т.д. 

 Дело не только в благозвучии терминов. Предполагается, что субъекты названных 
структур, в отличие, например от мошенников, действуют не в собственных интересах, 
а выполняют определенный социальный заказ и основываются на моральных и 
нравственных нормах  социума, ради интересов которого осуществляется 
манипулирование объектом воздействия включая  приемы и методы обманного 
характера. Это психологическая квалификации субъективного отношения к действиям 
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по формальным признакам вполне соответствующим лжи и манипуляциям.  

 Что касается логики, то истинность или ложность конкретного суждения  
рассматривается  независимо  от того,  как к нему относится высказывающий ложь 
субъект. Русский логик С.Поварнин писал, "что истина будет оставаться истиною, хотя 
бы ее произносили преступнейшие уста в мире; и правильное доказательство 
останется правильным доказательством, хотя бы его построил сам отец лжи"1. С 
позиций логики при оценке истины не имеет значения психологическая оценка 
искренности субъектов общения и, наоборот, - человек говорящий неискренне может, 
даже сам того не желая, излагать истинные вещи. Это, на первый взгляд 
парадоксальное утверждение,  не будет противоречивым, если принять во внимание 
семантические оттенки категорий "правда" и "истина". Первый термин включает 
субъективный оттенок, то есть элемент личностного отношения к передаваемой 
информации.  Термин "истина", как категория логики и юриспруденции, отражает 
реальное состояние вещей. Поэтому человек, желающий ввести в заблуждение 
другого и сообщающий заведомо ложную информацию (но при этом сам не имея 
правильного представления о сообщаемом),  может, желая соврать, говорить истину 
или быть близким к ней.  Например, подследственный, будучи убежденным в полной 
непричастности другого человека, хочет оговорить его,  но при этом не догадывается,  
что попал как раз в  точку. Или,  наоборот,  из каких-либо побуждений человек 
скрывает от следствия собственное мнение, свидетельствующие о преступном 
поведении другого, таким образом "выгораживает" его, не предполагая, что на самом 
деле  скрываемая оценка не соответствует фактам действительности и он сам 
заблуждается считая поведение подозреваемого преступным. В данных случаях 
присутствует обман, как поведенческий акт, но "во вне" излагается истина. Подобные 
сюжеты часто становятся основой детективных,  юмористических и  драматических 
историй. 

 Существуют определенные различия в разграничении лжи и обмана. Когда мы 
говорим об обмане,  то прежде всего подразумеваем процесс, действие.  Что  касается  
понятий "ложь",  "неправда," то они прежде всего используются в качестве оценок 
информации не вызвавшей  доверия. Критикуя  одно из определений обмана 
зарубежных исследователей, которые считают,  что "обман может быть определен как 
поступок или утверждение,  цель  которого - скрыть истину от другого или ввести его в 
заблуждение" (J.A. Podlesny, D.C. Raskin, 1977), Знаков   относит обман к более 
изощренной форме лжи.  Знаков определяет обман как "полуправда,  сообщенная 
партнеру с расчетом на то,  что он сделает из нее ошибочные, не соответствующие 
намерениям обманывающего выводы"1. Однако, как отмечает сам же этот 
исследователь,  в обмане может и не быть ложных  фактов, достаточно сознательно 
утаить часть информации, что повлечет искажение объективной действительности. 
Более того, известно, что можно ввести в заблуждение человека даже предоставляя 
ему достоверную информацию,  но подавая ее определенным образом, учитывая 
психическое состояние объекта,  личностные качества, ограничивая возможности 
получения дополнительной или уточняющей информации. Поэтому ключевым 
моментом определения  обмана, с нашей точки зрения, не может являться количество 
и качество используемой информации. Что же касается методов, позволяющих 
дезориентировать объект воздействия, то они могут быть различными, включая и 
полуправду. Мы считаем возможным       использовать      в     качестве      интегративного     
термина  
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 "неискренность",  когда   речь  идет  о  разных  формах целенаправленного  

 искажения субъектом действительности. 

 Социально-психологические  истоки формирования склонности к лжи и 
манипулированию другими людьми. 

 Наиболее важные побудительные причины,  оказывающие влияние  на  появление 
склонности ко лжи и манипулированию другими людьми, следует искать в 
социализации индивида, в истоках формирования личности,  то есть в том,  как 
протекает детство ребенка, как ведет себя его окружение,  как происходит дальнейшее 
развитие человека, а также в каких условиях он осуществляет свою жизнедеятельность.  
Специалисты  в  области возрастной психологии, анализируя мотивы и условия 
возникновения детской  лжи,  в  первую  очередь,  обращают  внимание  на чувство 
страха и боязнь наказания у детей,  которые появляются по причинам слишком 
жесткого обращения с ними, или природной слабости и неуверенности, которые 
испытывает ребенок сталкиваясь с затруднительными ситуациями. 

 Известно, что человек уже на ранних этапах развития проявляет способность избегать 
неприятные эмоций со стороны агрессивного окружения с помощью маскировки и 
приспособления. Недоброжелательные интонации, крик, агрессивная мимика и 
другие невербальные компоненты общения воспринимаются ребенком как акты 
враждебности уже с первых недель жизни и достаточно быстро у него развиваются 
защитные механизмы. Впоследствии, когда ребенок стремится скрыть неблаговидные 
поступки,  он начинает прибегать к умолчанию факта их свершения или к прямому 
отрицанию того,  что им сделано, то есть начинает использовать ложь или 
манипуляция по отношению ко взрослым. 

 Помимо страха "пусковым механизмом" использования лжи ребенком является  
осознание того,  что к неискренности, как форме оказания влияния на самого ребенка 
и  в  качестве  способа  эффективного психологического воздействия на окружающих, 
прибегают родители или другие представители его референтных групп.  Включение 
обмана  в структуру обычного поведения наступает тем быстрее,  чем менее 
благополучны условия жизни и воспитания, причем понимание того, что ложь является 
нормой для поведения взрослых, в определенных ситуациях является шоком для 
ребенка, способствует переосмыслению стратегий собственного поведения.  Формы 
манипуляций взрослыми, в зависимости от личностных особенностей ребенка, могут 
варьировать от плаксивости  и имитации болезней до агрессивности. Формирование 
манипулятивных тенденций поведения, начиная с детского возраста  и проявление их 
в различных сферах жизни американский исследователь Э. Шостром достаточно 
полно описал в книге "Человек-манипулятор"1. 

 Исследователи природных предпосылок формирования психики справедливо 
подчеркивают также роль биологических и наследственных факторов определяющих 
развитие индивида, которые, в свою очередь, становятся все менее благоприятными в 
силу ухудшения экологии и естественной среды обитания человека.  На одном из 
семинаров по психодиагностике известный  специалист  в данной области Л.Собчик 
высказала предположение, что существуют генетическая предрасположенность к 
альтруизму и  эгоизму. Последнее качество,  как известно, во многом способствует 
проявлению неискренности в общении.  На   сегодняшний день не вызывает сомнения 
то обстоятельство, что ряд психологических качеств человека, например таких как 
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истероидность, или  связанная с ней  демонстративность, проявляются в 
приукрашивании   собственных    возможностей,    в   том   числе,  с   помощью  лжи и  
других  

 способов введения окружающих людей в заблуждение.  Для  лжи  истероидов часто 
характерно настолько полное овладевание психики собственными выдумками  и  
иллюзиями,  что некоторые авторы считают неправильным называть истероидное 
поведение  неискренним.  Вместе с тем,  истероид часто отдает отчет  своим  поступкам,  
однако  не может или не желает отказаться от выбранной формы  поведения, с  
болезненной настойчивостью отстаивая свои вымыслы и фантазии.   

 В.В.Знаков отмечает, что "обращаясь к анализу  психологических механизмов вранья 
нередко его нужно рассматривать как внешнее проявление защитных механизмов 
личности, направленных на устранение чувства тревоги, дискомфорта, вызванного 
неудовлетворенностью субъекта своими взаимоотношениями с окружающими"1. Этот 
же автор приводит показательный пример (цитируя В. Соловьева) влияния на 
детерминацию нечестного поведения обстоятельств другого уровня, связанных с 
социальными условиями жизни людей.  Еще в 1855 году К. С. Аксаков писал в царю 
докладной записке: "Современное состояние России представляет внутренний 
разлад, прикрываемый бессовестной ложью... При потере взаимной искренности и 
доверенности все обняла ложь, везде обман. Правительство не может при всей своей 
неограниченности добиться правды и честности; без свободы общественного мнения 
это и невозможно. Все лгут друг другу, видят это, продолжают лгать, и неизвестно, до 
чего еще дойдут"2  

 Некоторые исследователи связывают склонность ко лжи с национально-
психологическими и культурными особенностями определенных этнических групп. Ж. 
Дюпра считал, что для некоторых  рас и стран ложь есть неизбежное явление. 
Гасконцы известны своей   наклонностью  к  вымыслам, побуждающим их  лгать  из 
хвастовства,  не имеющего,  впрочем, серьезного характера;  нормандцев считают 
очень скрытными, выказывают не мало искусства;  итальянцы отличаются плутовством, 
англичане - лицемерием, греки - неискренностью, турки - неверностью в  данном  
слове,  азиаты  недостойны доверия;  наконец большинство низших рас считают 
неспособным к правдивости1. Подобная точка зрения грешит излишне резким 
обобщением, однако, нельзя полностью отрицать тот факт, что воспитание и 
национальные традиции оказывают влияние на  характеристики межличностного 
общения. Взять хотя бы норму поведения, принятую рядом религий, согласно которой 
вранье единоверцам считается преступлением, а обмануть "неправедного" вполне 
допустимо. 

 Вообще, вопрос о принципах действия групп и организаций, включая религиозные, 
политические, финансовые, - тайные и открытые, - объединенные на самых разных 
основаниях, нуждается в более подробном рассмотрении с точки зрения  влияния 
корпоративности на нормы поведения входящих в них членов. Солидарность внутри 
предполагает честность и доверительность, внешние контакты, наоборот, 
предусматривают ограничение информации, допускают ложь для защиты интересов 
конкретной структуры. 

 В целом, в обществе существует огромное число предпосылок, начиная с 
функционирования семьи и кончая социальными структурами, влияние которых, на 
протяжении всей жизни, человека способствует формированию личностных качеств, 
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обуславливающих использование лжи  

 и манипуляций при решении жизненно важных проблем.        

 Не случайно личностные особенности индивида, связанные с тенденциями к 
манипулированию другими людьми и использованию разнообразных форм лжи в 
обыденной жизни и деловых отношениях, получили название "макиавеллизм" - по 
имени философа оправдывающего любые средства для достижения поставленной 
цели. Люди с такими чертами характера предпочитают ограничивать передаваемую 
информацию, с легкостью искажают ее, манипулируют другими людьми для 
достижения собственных целей. Как ни парадоксально, но исследования показали, что 
сами они не всегда могут хорошо определять ложь у других, хотя подозрительны по 
натуре. Их вера в то, что людьми можно управлять применяя любые средства, 
помогает искусно лгать, не испытывая при этом угрызений совести.  

Проблема выявления неискренности, дезинформации и манипуляций в процессе 
общения является актуальной для разных сфер деятельности человека. Прежде всего 
это связано  с необходимостью установления и поддержания контактов, в том числе и 
с такими категориями людей, чью информацию, из-за наличия определенных 
личностных особенностей, жизненных обстоятельств и других причин, не всегда  можно 
считать достаточно надежной. 

 Для выявления неискренности, дезинформации и манипулятивных приемов общения 
прибегают к различным способам контроля и проверки получаемой информации: 
уточнению данных через независимые друг от друга источники, использованию 
технических средств контроля, созданию проверочных ситуаций, изучению реакций 
объекта с помощью полиграфа или, как его еще называют, "детектора лжи". Кроме 
того для выявления неискренности необходимо уделять внимание анализу поведения  
в ходе непосредственного общения. Это связано с тем, что во многих ситуациях 
контактного  взаимодействия другие способы проверки получаемой информации 
затруднены или требуют некоторого времени. Анализ поведения партнера в ходе 
непосредственного общения позволяет также внести коррективы в тактику беседы, 
отмечать, что вызывает внешние реакции (или не вызывает) и выяснить причины этого. 

 Состояние намеренного сокрытия чего-либо влечет за собой возникновение в 
сознании человека противоречия между информацией или действием 
представляемыми другому человеку и знанием оставляемым "себе". Данное состояние 
каждый человек переживает по разному. Оно зависит от индивидуальных психических 
качеств, от ситуативной опасности из-за возможности быть разоблаченным (одно дело 
солгать "по мелочи" в быту и другое на официальном приеме или переговорах). 
Глубина переживаний по поводу лжи также связана с наличием самооправдательной 
позиции, когда человек подводит определенную базу под необходимость прибегнуть 
к обману. 

 И все-таки обмануть "не моргнув глазом" оказывается не всегда легко. Например, 
потому, что кроме глаз, на которые традиционно обращают внимание, у человека есть 
еще голос, мимика и другие "слабые сигналы", свидетельствующие о психическом 
состоянии. Анализу, в ходе непосредственного общения, или после него, подвергается 
содержание информации и техника ее передачи другому лицу. Успешность в 
выявлении скрываемых обстоятельств, приемов дезинформации и манипуляции во 
многом зависит от опыта и подготовки человека, который пытается это делать. 
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 Для экспертов, перед которыми стоит задача оценить степень искренности того или 
иного лица, представляют интерес работы зарубежных и отечественных 
исследователей, в которых осуществляются попытки выделить значимые признаки лжи 
с помощью наблюдения за партнером в ходе общения. Исследования психологов 
показывают, что у хороших "лайэкспертов," - людей эффективно определяющих ложь, 
выражена социальная активность, контактность, настроенность на общение с другими, 
деятельность в различных социальных группах, готовность к взаимодействию. Эти 
люди прямо говорят, что хотят и ожидают подобного поведения от других, а потому 
весьма чувствительны ко лжи. 

 Учитывая сложность оценки и сопоставления вербальных и  невербальных сигналов 
для определения неискренности, важно обращать внимание на субъективную сторону 
поведения человека в различных ситуациях. Простое отрицание, выраженное словами 
"нет" на предложенный вопрос, существенно отличается, от молчаливого протеста 
когда человека в чем-то обвиняют или от молчания подсудимого,  относящего 
индифферентно к обвинению, а также от молчаливого спокойствия человека,  который 
не допускает даже возможности подозрений в отношении себя. Комплекс вербальных 
и невербальных оттенков поведения человека в ходе  сложных коммуникативных 
ситуаций,   требуют проявления профессиональной психологической грамотности от 
человека,  которому по роду своей деятельности приходится заниматься оценкой 
высказываний и действий другого человека на предмет их истинности. Многообразны 
и формы проявления лжи и неискренности: начиная от более прямолинейных и 
грубых, кончая созданием каких либо представлений у объекта, не соответствующих 
истине с помощью приукрашивания, преувеличений или направленных на внушение,  
сокрытие фактов, отрицание, умолчание, искажение и т.д. 

 Хотелось бы подчеркнуть условность тех признаков, которые выделяются в качестве 
"индикаторов лжи". Пока не существует средств, позволяющих расшифровывать "язык 
мозга" до такой степени, чтобы считывать мысли и точно узнавать, что человек думает. 
Поэтому, при наблюдении, также как и при проверке на полиграфе, выводы о 
возможности присутствия лжи делаются на основе наличия более или менее 
выраженных психофизиологических сдвигов в организме, которые поддаются 
внешнему контролю, а также с помощью анализа содержания информации, 
поступающей от человека. Однако, необходимость проявления осторожности, при 
интерпретации проявлений сопутствующих лжи, не означает того, что от подобного 
анализа поведения следует отказываться. Понимая косвенный характер выделяемых 
признаков, следует лишь не торопиться с конечными выводами. 

 

4.2. Психологические признаки неискренности, наблюдаемые в процессе 
непосредственного общения 

Изучение литературы по данной проблеме, проведение собственных исследований, 
анализ поведения лиц совершивших правонарушения позволили выделить 
следующие основные блоки, которые составляют основу для выявления неискренности 
и стремления манипулировать партнером по общению: особенности голоса и речи; 
движение глаз и мимика лица; cоответствие жестов и поз содержанию передаваемой 
информации; особенности содержания и техники передачи информации. 

 В большинстве случаев, пытаясь определить степень искренности партнера по 
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общению, люди стремятся его видеть. Исследования Де Пауло и Р. Крауса показали, 
что из 251 опрошенных только 7 предпочли для распознавания лжи телефонный 
разговор личному контакту1 . Однако, эти ученые считают изменения голоса даже 
более надежными индикаторами, чем выражение лица.  

 Действительно, голос и особенности речи являются чрезвычайно информативным 
показателем эмоционального состояния человека. Не случайно самостоятельным 
направлением американских ученых по выявлению лжи с помощью технических 
средств стала разработка, так называемого, "определителя стресса по голосу", в 
основе действия которого лежат измерения физиологических параметров речевой 
волны. К ним относятся: характер дыхательных движений; пульсация голоса, 
связанная с кроветоком; изменения основного тона голоса; анализ вибраций мышц 
голосового аппарата. В отличие от классических полиграфов анализаторы стресса по 
голосу действуют бесконтактно и человек   может  не  подозревать,  что  его  речь  
проверяется  с  помощью  "детектора лжи". Подобные приборы позволяют 
фиксировать изменения плохо поддающиеся сознательному контролю и показывают 
состояния человека, которые явно не проявляются в поведении.  

 Еще одна причина, по которой анализ изменений голоса способствует успешной 
индикации лжи, заключается в том, что человек из-за акустики черепа и других 
особенностей восприятия собственной речи, слышит себя иначе, чем говорит на самом 
деле. Это достаточно отчетливо может зафиксировать каждый в тот момент, когда 
приходится слышать свой   голос,   записанный   на   магнитофон.   Люди,  пытающиеся 
солгать, стремятся контролировать свое поведение, в том числе и звучание голоса, но 
они не могут точно знать в этот момент насколько им это удалось, так как осуществить 
полный самоконтроль звучания собственного голоса достаточно трудно.  

 Изучение литературных источников и проведение специальной серии тренинговых 
занятий с последующей обработкой результатов, позволило нам выделить следующие 
наиболее характерные признаки неискренности, в том числе волнения, 
проявляющегося в голосе и речи при передаче ложной информации:  

 - непроизвольное изменение интонации; 

 - изменение темпа речи; 

 - изменение тембра голоса; 

 - появление дрожи в голосе; 

 - появление пауз при ответах на вопросы, которые не должны были вызвать 
затруднения; 

 - слишком быстрые ответы на вопросы, которые должны заставить задуматься; 

 -появление в речи выражений нетипичных для данного человека в обычном общении 
или исчезновение типичных для него слов и оборотов; 

 - демонстративное подчеркивание (выделение) с помощью речевых средств - 
интонацией, паузами и др. каких-либо фрагментов передаваемой информации, 
маскируя или искажая истинное отношение к ней. 

 Последний признак относится к группе приемов, сознательно используемых лгущим 
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для дезориентации другого человека, и может служить в качестве индикатора лжи при 
сопоставлении с другими данными. В обыденной практике, когда удается убедиться, 
что это именно прием, о таких случаях говорят, что человек "переиграл" пытаясь что-
либо внушить другому. 

 В отличие от голоса человеку лучше удается контролировать свое лицо. 
Ориентироваться только на лицо затруднительно, так как лицо имеет слишком много 
параметров, требующих анализа при индикации лжи. Американские исследователи 
Экман и Фризен высказали предположение о том, что успешность лжи связана с 
емкостью канала, который участвует в передаче ложной информации1. По их мнению, 
лицо лучше приспособлено ко лжи (в отличии от голоса или тела), так как обладает 
значительной емкостью. Разнообразная мимика, движения глаз, направление взгляда, 
перемещение лица человека в ходе общения, а главное - неоднозначность 
проявлений различных состояний человека "во вне" часто приводят к неправильным 
выводам о степени искренности человека. Таким образом, путем самоконтроля и 
управления внешними проявлениями психических реакций, эмоций, чувств с помощью 
мимики, взгляда и других "параметров" лица, можно достаточно успешно вводить в 
заблуждение другого человека. С другой стороны, заметить ложь удается во многих 
случаях именно благодаря анализу выражения лица.  

 Ориентируясь на лицо партнера по общению для индикации лжи, чаще внимание 
наблюдателя обращается на следующие параметры: 

 - "бегающий взгляд". Это традиционно отмечаемый признак, связанный с тем, что 
человек не привыкший ко лжи или испытывающий по другим причинам тревогу в ходе 
ложного заявления, с трудом "держит взгляд" партнера по общению и отводит глаза в 
сторону; 

 - легкая улыбка. По данным исследований часто сопровождает ложное высказывание, 
хотя может быть лишь формой проявления индивидуального стиля общения. Улыбка, 
сопровождающая ложь позволяет скрывать внутреннее напряжение, однако, не всегда 
выглядит достаточно естественной; 

 - микронапряжение лицевых мышц. В момент ложного сообщения по лицу как - бы 
"пробегает тень". Видеосъемка позволяет зафиксировать при этом кратковременное 
напряжение в выражении лица, длящееся доли секунды. По мнению американского 
исследователя Р.Беннета эта непроизвольная реакция очень надежный индикатор 
лжи;  

 - контроль партнера в момент ложного высказывания. На этот признак впервые мы 
обратили внимание в ходе тренинговых занятий. Сообщая ложь некоторые участники 
на короткое время концентрировали свое внимание на лице партнера, как бы пытаясь 
оценить насколько успешно им удалось ввести его в заблуждение. Подобная реакция 
наблюдалась в дальнейшем и в других ситуациях; 

 - движения зрачков глаз. Согласно данным специалистов по нейро - лингвистическому 
программированию /НЛП/, имеются определенные зоны /две из девяти/, в которые 
непроизвольно попадает зрачок глаза при, так называемом, конструировании 
/термин НЛП/ информации, что в ряде случаев является разновидностью 
неискренности, так как речь идет о сознательных искажениях при выполнении каких-
либо заданий, ответах на   вопросы  и  т.д.  В  наших   опытах   чаще  "срабатывало"  
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не   столько  

 наблюдение за зоной конструирования, а анализ несовпадений движений зрачка 
глаза по модальностям с содержанием информации. Например, когда обсуждение 
касалось каких-либо образов, зрачок находился не в визуальной, а аудиальной зоне. 
Последующее обсуждение подтверждало, что участник, у которого это фиксировалось, 
действительно не старался представить образ, а был занят другими мыслями[102]. 

 - вегетативные реакции. Покраснения лица или его отдельных частей, подрагивание 
губ, расширение зрачков глаз, учащенное моргание и другие изменения характерные 
для чувства стыда, страха и иных эмоций, сопровождающих неискренность на 
подсознательном уровне у людей не привыкших лгать и испытывающих неловкость.  

 При анализе мимики и других параметров, связанных с реакциями человека, на 
предмет выявления возможности присутствия неискренности, важно использовать 
индивидуальный подход  к   определению,  так    называемого,   "фонового" состояния 
человека. Известно, что при процедуре испытания на полиграфе оператор 
предварительно замеряет общий фон нормальной реакции испытуемого, задавая ему 
вопросы нейтрального характера. Кроме них задаются также контрольные вопросы, 
вызывающие состояние тревоги, и, наконец, значимые вопросы, имеющие 
непосредственное отношение к расследованию. Именно сопоставление результатов 
ответов на разные типы вопросов дает возможность сделать определенные выводы. 
Нечто подобное может происходить и при непосредственном общении. Сознательно 
или подсознательно партнеры отмечают индивидуальные особенности естественного 
поведения друг друга и делают для себя выводы о личностных особенностях и 
состоянии другого, отмечая отклонения от обычного стиля общения. Таким образом, 
практически любая реакция партнера по общению может интерпретироваться по 
разному, в зависимости от того является ли она естественным проявлением 
индивидуального стиля общения и возможна для данного человека в данной 
ситуации, или же эта реакция вызвана иными причинами, в том числе, желанием 
скрыть истинное отношение к обсуждаемому вопросу. Так, например, видеосъемка 
тренинговых занятий по распознаванию неискренности позволила обнаружить у 
некоторых участников следующую характерную реакцию: в момент ложного 
сообщения они чуть кивали головой, как - бы усиливая достоверность своих слов (то 
же самое касалось и улыбки). Однако,  подобные реакции не были характерны всем 
участникам занятий, как признаки неискренности. 

 Проблема фиксации естественности поведения и соотнесения его с другими 
элементами наблюдаемой ситуации возникает и при анализе жестикуляции и поз 
человека. Исследователи направления, которое получило за рубежом название "язык 
тела", подчеркивают, что интерпретация жестов, мимики, поз и других невербальных 
компонентов общения, должна осуществляться в контексте с анализом всей ситуации. 
Именно на несоответствии содержания высказывания внешним проявлениям 
отношения к данному высказыванию зачастую строятся предположения о присутствии 
неискренности. Так, заявление типа "мне это очень интересно" в сочетании с 
"отсутствующим", несфокусированном на партнере взглядом, перекрещенными 
руками и ногами или иронической улыбкой, позволяют думать о возможности 
присутствия неискренности. 

 Аллан Пиз берет на себя смелость выделить отдельно ряд жестов, которые, по его 
мнению, сопровождают ложь, сомнение и мошенничество: 
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 - жест "рука к лицу"; подтвержден экспериментом, в ходе которого наблюдалось, что 
медсестры лгущие пациентам о состоянии их здоровья, гораздо чаще подносили руку 
к лицу, чем сестры, которые говорили правду. 

 - жест "прикрытие рта"; прикрывание рта ладонью, пальцами или кулаком, а также 
покашливание с прикрытием рта. В случаях, когда подобный жест связан с 
оценочными позициями, сомкнутая ладонь лежит на щеке, а указательный палец часто 
показывает наверх. 

 - жест "прикосновение к носу"; легкое потирание носа или быстрое прикосновение к 
нему, которые, в отличии от действительного почесывания носа, выглядят не так явно. 

 - жест "потирание глаза"; при крупной лжи мужчины склонны отводить глаза и 
потирают их, а женщины склонны легко касаться глаза и потирать область под глазом. 
Этот жест может сочетаться со стиснутыми зубами и фальшивой улыбкой. 

 - жест "оттягивание воротника";  А. Пиз ссылаясь на исследования Д. Морриса 
связывает этот жест с легким раздражением в чувствительных тканях лица и шеи, 
возникающим во время ложного заявления из-за выделения пота. 

 На наш взгляд, выделение жестов или поз напрямую связанных с неискренностью 
слишком рискованно. Другое дело пытаться соотносить их с остальными 
наблюдаемыми параметрами и содержанием информации. Так, например, на одном 
из тренинговых занятий по выявлению дезинформирования участник определил 
подлинный интерес партнера (скрываемый по условиям занятия) благодаря 
изменению его позы: после выяснения ответа на вопрос действительно интересующий 
"проколовшегося"    партнера,    тот   продолжил   беседу  удовлетворенно  

 откинувшись на спинку кресла, а до этого задавал вопросы подавшись вперед и 
положив руки на стол. Мы отдаем себе отчет в том, что данный пример можно 
рассмотреть лишь как частный случай, однако, наши занятия показали, что 
значительное число участников (свыше 20%) после тренинга "чтения коммуникативных 
сигналов" успешнее справлялись с заданиями по распознаванию неискренности, 
ориентируясь на самые разные внешние признаки поведения партнеров по общению. 

 Что касается анализа содержания информации на предмет выявления 
неискренности, то полученные нами результаты во многом совпали с "симптомами 
лжи", выделенными А.Закатовым на основании изучения следственной практики и 
литературных источников. Ниже приводится система основанная на признаках лжи, 
исходя из анализа содержания информации: 

 1. Противоречие высказываний другой, собранной по данному вопросу информации, 
а также противоречие внутри самой информации.  

 Ложь трудно продумать во всех деталях, поэтому лжец старается запомнить то, что 
считает наиболее важным среди осмысленных им обстоятельств. Ряд обстоятельств в 
процессе подготовки ко лжи вообще им не осмысливается. 

 Часто ложь носит цепной характер - одна ложь порождает другую, одно искаженное 
обстоятельство вынуждает вносить коррективы и в другие. Все это требует серьезных 
усилий и времени, что часто не позволяет лжецу продумать и все это запомнить. 
Основной прием выявления - уточняющие вопросы с упором на детализацию фактов. 
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 2. Неопределенность, неконкретность сведений, содержащихся в дезинформации. 

 Причина - изложение того, что не было пережито и поэтому лишь поверхностно  
закрепилось  в  памяти  или быстро было им забыто (хотя и  

 обдумывалось при подготовке лжи). Отсутствие реальной деятельности, которая бы 
включала в себя так или иначе описываемые события и факты делает изложение лжи 
лишенным активного компонента (в том числе и на грамматическом уровне). 

 3. Чрезмерная, нарочитая точность описания событий (особенно отдаленных по 
времени) - следствие заучивания заранее подготовленной ложной информации. 

 4. Совпадение в мельчайших деталях сообщений нескольких опрашиваемых. 

 Обычно несколько человек, которые наблюдали одно и то же событие не дают его 
одинаковых описаний. Это имеет несколько причин: индивидуально-психологические 
различия, различия в психическом состоянии в момент развертывания событий, 
различия в мере активной включенности в происходящие события, различия в точках 
наблюдения за событиями, селективность внимания и восприятия. Как следствие этого 
- внимание каждого из участников более или менее одинаково привлекают наиболее 
яркие и "крупные" признаки, детали же ими воспринимаются максимально 
индивидуально, что должно оказывать влияние на характер передаваемой 
информации. 

 5. Отсутствие в описании несущественных подробностей и деталей (с учетом 
естественного для опрашиваемого стиля  изложения и  интеллектуальных 
особенностей). 

 Выдуманное прошлое пассивно, искусственно, но не пережито субъектом. 
Единственная цель конструирования такого "прошлого" введение в заблуждение, что 
и приводит к одностроннему описанию и селекции деталей. Исчезают несущественные 
добавки и те "добавки", которые типичны для данного человека при реальном 
переживании сходных событий. 

 6. Различное (необъяснимое ничем, кроме желания обмануть) объяснение одних и тех 
же событий на разных этапах общения.  

 Часто трансформация объяснений вызвана забыванием человеком деталей своих 
прошлых вымышленных объяснений, побуждая его давать новые истолкования 
событиям. 

 7. Исключительно позитивная информация о самом себе и отсутствие малейших 
сомнений в трактовке событий (не обусловленное соответствующими личностными 
особенностями). 

 Правдивость человека не заставляет его останавливаться и перед изложением того, 
что может его невыгодно характеризовать (возможна частичная маскировка 
"негатива"). Правдивые люди обычно не скрывают и возникающие у них сомнения в 
объяснении некоторых фактов, что обычно несвойственно лжецу. 

 8. Настойчивое, неоднократное (навязчивое) инициативное повторение каких-либо 
утверждений (не обусловленное нейтральными причинами). Восточная пословица 
гласит: "Ты сказал мне в первый раз, и я поверил. Ты повторил - и я усомнился. Ты 
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сказал в третий раз - и я понял, что ты лжешь". 

 9. "Проговорки" (оговорки) в ходе общения, то есть невольное сообщение 
достоверной информации как следствие конфликтного соперничества в сознании 
человека правдивых и ложных вариантов объяснения или описания события. 

 10. Не типичные для данного человека (с учетом уровня общего развития и 
образования) выражения, термины и фразеологические обороты - свидетельство 
заучивания информации (возможно подготовленной другим). 

 11. Обедненность эмоционального фона высказываний - как следствие отсутствия 
реальных эмоций в момент развертывания "реального" события. 

 Правильнее говорить о неадекватности эмоционального фона личностному смыслу 
события, так как кроме схематичности, безликости и эмоциональной бледности может, 
хотя и реже, встречаться утрированная и нарочитая эмоциональность. 

 12. Неуместные, неоднократные ссылки на свою добропорядочность и 
незаинтересованность. Излишнее афиширование подобных добродетелей вызывает 
сомнение в правдивости информации. 

 13. Уклонение от ответа на прямой вопрос, попытки создать впечатление, что этот 
вопрос не понят или "забыт". 

 14. Сокрытие того, что не может быть не известно данному или забывчивость 
относительно высоко личностно значимых событий (не объяснимое психологической 
защитой). 

 Наличие у человека тенденций к манипулированию другими с помощью лжи 
формируется, при соответствующих предпосылках воспитания и развития, на 
протяжении длительного времени. Поэтому и приемы, которыми привыкают 
пользоваться люди подобного склада очень индивидуальны. Возможны случаи, когда 
лгущий опережает события, зная, что его могут заподозрить в неискренности, он 
начинает рассказывать свою версию происшедшего, чтобы сформировать у партнера 
психологическую установку на последующее восприятие невыгодной для себя 
информации. Диагностическим элементом выявления этого приема служит анализ 
уместности высказывания на тему, достоверность изложения которой может 
подвергаться сомнению. 

 В ходе проведенных практических занятий по выявлению неискренности мы 
проанализировали некоторые типичные приемы, к которым прибегали участники для 
введения в заблуждение партнера по общению: 

 - рассказывали о событиях, которые хорошо знали, но которые произошли с другими 
людьми; 

 - события передавали реальные, но переносили их в другую обстановку или смещали 
по времени; 

 - передаваемые сведения разбивали на отдельные блоки, которые передавали 
сжатыми, продуманными фразами; 

 - использовали слишком очевидную информацию для лжи, которую легко 
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перепроверить, ожидая, что именно поэтому в достоверности не усомнятся; 

 - детализировали ложную информацию, чтобы представить ее более реальной; 

 - ложную информацию по смыслу и логике связывали с достоверной (метод 
полуправды); 

 - старались вести себя спокойно, не следили внимательно за поведением 
собеседника, не отводили взгляд при уточняющих вопросах, старались говорить 
ровным голосом, быстро и уверенно отвечать на дополнительные вопросы. 

 Чем более у человека выражена способность к "макиавеллизму", тем меньше 
вероятность определить у него неискренность по внешним признакам. В таких случаях 
следует делать больший упор на анализ содержания информации и продумывать 
тактику задаваемых вопросов. Легче сказать неправду, когда есть возможность к этому 
подготовиться. Внешние признаки волнения заметнее тогда, когда лгущему 
приходится сталкиваться с вопросами, ответы на которые он не мог подготовить 
заранее. 

 Проблема выявления неискренности является чрезвычайно сложной из-за 
множественности факторов, которые подлежат анализу. Поэтому опытный человек 
может зачастую достаточно точно определить ложь, но окажется в затруднении если 
его спросить, как он это сделал. Попытка систематизации признаков, 
свидетельствующих о возможности присутствия неискренности, позволяет более 
целенаправленно подойти к развитию коммуникативной компетентности людей 
занимающихся политикой, предпринимательской деятельностью, работающих в 
системе государственного управления. Учитывая сказанное выше о косвенном 
характере многих из приведенных признаков, считаем необходимым ввести в 
деятельность по выявлению неискренности, манипулятивных приемов общения и 
дезинформации несколько "принципов осторожности", использование которых, на 
наш взгляд, позволит более объективно подходить к оценке получаемой информации. 

 1. Необходимость перепроверки. Обратив внимание на то или иное обстоятельство, 
свидетельствующее о возможности неискренности, не следует сразу делать 
однозначные выводы - надо постараться проверить информацию, в достоверности 
которой усомнились. 

 2. Комплексность в оценке наблюдаемых параметров. Увеличить точность в оценке 
поведения партнера по общению, можно если ориентироваться не только, скажем, на 
содержание его информации, а на все, что можно контролировать в данной ситуации. 

 3. Учет контекста ситуации. Обстановка, в которой происходит общение, характер 
обсуждаемых вопросов и другие обстоятельства требуют внесения соответствующих 
коррективов в характер оценки поведения партнера по общению. 

 4. Учет личностных факторов и, прежде всего, степени выраженности 
"макиавеллизма". Ложь человека с выраженными манипулятивными тенденциями 
труднее поддается расшифровке, чем человека не привыкшего к манипулированию 
другими с помощью искажения информации. 

 Благодаря использованию указанных принципов можно снизить влияние собственной 
установки на обнаружение неискренности. Исследования Р.Крауса показали, что 
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испытуемые ориентированные на обнаружение лжи интерпретировали долгую паузу 
как ложь, а нацеленные на правду воспринимали паузу как раздумье и признак 
правдивости. 

 Анализ манипулятивных приемов и особенностей поведения лиц, прибегающих ко 
лжи, как к типичной форме поведения, подводит к более высокому уровню 
рефлексивной оценки признаков неискренности, что требует дальнейшего изучения 
данной проблемы. Проведенные нами исследования позволили убедиться в 
возможности развития качеств личности, способствующих более точной оценке 
присутствия неискренности у партнера по общению, что, благодаря соответствующей 
подготовке, повышает коммуникативную компетентность участников специальных 
семинаров-тренингов. 
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ГЛАВА 5  
ПРОТИВОДЕЙСТВИЕ МАНИПУЛЯТИВНЫМ 
ТЕХНОЛОГИЯМ 

 

 

Разрушительному эффекту, который производит манипуляция на личностные 
структуры адресата, субъект противопоставляет встречную активность, направленную 
на уменьшение наносимого ущерба. 

О наличии защит, как и о самой манипуляции, можно судить: 

а) с позиции жертвы — как о попытках что-то противопоставить манипулятивному 
влиянию; 

б) с позиции манипулятора — как о сопротивлении или противодействии адресата; 

в) с позиции стороннего наблюдателя — как о средствах, снижающих   эффективность   
манипулятивного   воздействия. 

Приведем несколько примеров защиты от манипулятив-ного воздействия: неуспешной 
в первых двух примерах и успешной — в остальных. 

Пример. За консультацией обратился мужчина с просьбой помочь выйти из 
затруднения. В первые 2—3 года жизни в браке он чувствовал что-то неестественное 
во взаимоотношениях с женой. Трудно было себе объяснить, почему возникают 
крупные ссоры: вроде бы и не пьет, но вдруг запивает на 2—4 дня, в общем-то спокоен 
по характеру, но неожиданно устраивает домашние погромы. После этих ссор долго 
переживает, корит себя. Но жена обыкновенно с пониманием и участием относилась 
к нему после этого... К завершению третьего года совместной жизни его осенило: жене 
нужны его дебоши. Проследив за деталями, он обнаружил весь сценарий. Сначала 
совершенно беспочвенные обвинения в чем-либо со стороны жены, придирки по 
пустякам, затем нарастание его раздражения вплоть до взрыва, а затем спокойствие 
на месяц-два и даже больше, когда он вообще не пьет и жена ласковая. Потом жена 
снова начинала приходить в дурное расположение духа, и все начиналось сначала. 
Пробовал не поддаваться на упреки, но атмосфера накалялась до нестерпимой — 
проще было устроить дебош, и чем сильнее, тем дольше продолжался период затишья. 
И так еще 16 лет. 

Пример. Покупатель просит подать овощи посвежее: «Вон там, в том ящике».— «Да? 
А другим что достанется?» — парирует продавец, кивнув на очередь. Удар был точен: 
очередь незримо напряглась, повисла тяжелая пауза, в течение которой строптивый 
покупатель ощутил всю тяжесть позиции отщепенца. Но нет, есть еще силы: «Я отстоял 
очередь и имею право выбрать!» Какое право? Нетерпеливая очередь начинает 
волноваться. Никто еще ничего не сказал, но таким дураком он себя почувствовал. 
Дернулся было, обращаясь к очереди: «Вам тоже подсунут силос за бешеные деньги». 
Но вышло совсем глупо: к кому обращался, на что возражал — на молчание, что-ли? 
А продавец невозмутимо исполняла роль статуи... 

Пример. В книжном магазине взял с прилавка посмотреть словарь. Продавец: 
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«Деловые люди к нему еще и вот эти две книги берут». Уже захотелось купить — так 
убедительно прозвучало (а может быть захотелось побыть деловым человеком). Но тут 
подумалось: «Да что я,  «деловой» разве? Обойдется». 

Пример. Преподаватель П. встречается с коллегой К., заводит разговор, развивает его, 
а затем почти без перехода вдруг прощается и уходит по своим делам. Это случается 
регулярно, можно бы и привыкнуть уже. Но К. все равно каждый раз испытывает 
неловкость, которая теперь уже возникает сразу, как только он увидит коллегу П. Но 
однажды К. торопился и первым прервал разговор на полуслове, поразившись своей 
невоспитанности. На душе вдруг стало так легко и весело! 

Можно ли в научных терминах понять, как совершается защита от манипуляции, что 
при этом происходит во внутреннем мире адресата воздействия? Зависят ли эти 
процессы от особенностей манипуляции? Где в основном локализованы эти защиты: 
во внутреннем мире адресата или во внешних действиях? Поиск ответов на 
поставленные вопросы составляет основную задачу настоящей главы. Но прежде нам 
придется немного задержаться, чтобы выяснить, как соотносятся обсуждаемые 
защитные действия с известными психологии психологическими защитами. 

 

5.1 Понятие психологических защит 

Термин «психологическая защита» давно вышел за пределы породившего его 
психоанализа, пересек границы других теоретических школ и нашел там прописку. 
При этом ис-ходная ядерная идея (что-то защищается от чего-то) получает каждый раз 
иное содержательное наполнение [см., например, Бассин 1969]. Иногда на свет 
производится нечто совсем отличное от психоаналитического: «Психологическая 
защита личности является феноменом неадекватного удовлетворения потребности 
индивида быть личностью, потребности в персонализации» [Стоиков 1986, с. 126]. 

Кроме того, понятие психологической защиты оказалось перенесенным еще и в другой 
онтологический контекст: из события внутрипсихического превратилось также в 
событие межличностное [Хараш 1987], и даже в межгрупповое [Мин-дел 1993]. 

Ни в случае теоретической экспансии, ни в случае расширения онтологической 
отнесенности сколь-нибудь серьезной сверки с исходным понятием, как правило, не 
проводится. Попытка отрефлексировать условия, в которых возникло понятие 
психологических защит, привела В. И. Журбина (1991) к заключению, что мы имеем 
дело с фантомом, с эпифеноменом, являющимся порождением системы отношений 
между пациентом и врачом. 

В силу указанных причин исходное понимание психологических защит, данное в 
психоаналитических работах, настоятельно требует своего переосмысления. 

Психологическая защита в разных теоретических контекстах 

Честь открытия защитных действий, несомненно, принадлежит 3. Фрейду, которому 
это понятие потребовалось для модельного описания динамики психических 
процессов в ходе психотерапевтической работы. (Муки рождения представлений о 
сопротивлении и вытеснении, как важных составляющих терапевтического процесса, 
почти зримо ощущаются в его пионерской работе «Толкование сновидений».) 
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Последователи 3. Фрейда разрабатывали понятие психологических защит — не меняя 
его по сути — в сторону детализации и дополнения перечня защитных механизомв 
новыми видами [A. Freud 1948]. При наличии некоторых расхождений частного 
характера общий облик модели психологических защит, основные черты которых 
воспроизводятся во многих руководствах и словарях, весьма устойчив. 

Первой из них признается наличие тревоги как фактора, несущего угрозу и 
обусловливающего необходимость защиты. При этом иногда за кадром остается то 
обстоятельство, что сама тревога является лишь индикатором наличия конфликта 
между различными психическими инстанциями. 

Второй важный признак, выделяемый авторами, указывает на структуры, находящиеся 
под протекцией. Как правило, это Эго и его атрибуты: самооценка, Я-образ, Я-
концепция и т. п. 

Общей чертой в традиционном психоаналитическом представлении о 
психологической защите является их интраличностная локализация: это одна из 
сторон протекания внутренней борьбы, в которой Эго защищает себя от разрушения 
в вихре конфликтов между сознанием и бессознательным, между противоречащими 
устремлениями, между Оно и Супер-Эго и т. д. 

Тенденция последних десятилетий состоит в том, что в самом психоанализе при 
рассмотрении психологической динамики предлагается сделать выход за пределы 
отдельной личности. Показывается, что предпосылки к этому можно найти у 
основателя-метра. Так, если раньше перенос признавался свойством пациента, 
проявляющимся в его взаимоотношениях с терапевтом, то в последующем трансфер 
возводится в ранг одного из фундаментальных основ психики [Modell 1984]. То же 
происходит и с интрапсихическими процессами, которые все больше 
экстериоризуются в языке модельных представлений. Предельное выражение этой 
тенденции обнаруживается у Э. Берна (1992). 

Данное обстоятельство не могло не коснуться и проблемы психологических защит, 
которые начинают все чаще адресоваться к межличностным феноменам как своим 
аналогам. Например, делаются попытки описать генезис защит в терминах 
взаимоотношений младенца и матери [Guntrip 1977]. 

Феномены, к которым адресуется психоанализ, считаются локализованными на 
внутрипсихическом горизонте. Правда, можно переинтерпретировать 
психологические защиты как производные процесса взаимодействия между 
пациентом и терапевтом. Тогда их феноменология окажется более доступной. Однако 
такое переосмысление в явном виде в психоанализе мне отыскать не удалось — даже 
там, где делаются указанные усилия по выведению психологических защит из 
межличностных отношений, поскольку речь в основном идет об их онтогенезе. В 
текущем же режиме взаимодействия пациента и врача психологические защиты чаще 
всего мыслятся как уже интраличностные. 

Тем не менее, клиническая практика постепенно выводит к пониманию интимной связи 
между защитами в традиционном представлении и межличностными отношениями, 
которые оказываются продолжением внутренней борьбы в качестве ее внешних 
отголосков, средств совладания или инициирующих факторов [Rakkolainen 1982]. 

Эксперименты по исследованию проблемы фрустрации потребностей, проведенные 
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сотрудниками К. Левина, также могут быть причислены к изучению психологических 
защит [Hilgard 1972]. В отличие от психоанализа, где как конфликт, так и защитные 
действия являются продуктом мысленной реконструкции, данные авторы 
экспериментально смоделировали аналог интраличностного конфликта — состояние 
фрустрации потребности — и зафиксировали внешнеповеден-ческие проявления 
этого состояния. 

Ими оказались: а) нетерпеливость, напряжение — двигательное возбуждение, 
выражающееся в повышении напряжения мышц, беспокойстве пальцев, их сосании, 
кусании ногтей, курении, жевании резины; б) деструктивность, выражающаяся в 
агрессивных действиях; в) апатия, безучастное отношение к ситуации, равнодушие к 
событиям; г) фантазирование о желаемом, или отвлекающие грезы; д) стереотипные 
формы поведения — более частый повтор одних и тех же игровых сюжетов, 
повседневных ритуалов; е) регрессия — возврат к формам поведения, характерным 
для более раннего возраста. Параллели с психоаналитическими защитами очевидны. 
Действительно, психологические защиты почти зримо угадываются за поведенческими 
проявлениями, поскольку изменения последних воспринимаются как результат 
действия внутренних защит. Иногда и сами внешние действия могут иметь 
самостоятельное защитное значение. 

Понятие психологических защит со временем приобрело столь широкую популярность, 
что стало употребляться в контекстах, мало связанных с психоанализом, или совсем 
Далеких от него. Особенно широкое хождение этот термин получил в рамках 
групповой психокоррекционной и тренин-говой работы. При внешнем сходстве по 
языку и семантике используемое понятие психологических защит очень сильно 
отличается от психоаналитического. С одной стороны, нестрогое употребление 
исходных понятий позволило работать с защитами межличностного характера, а с 
другой, исходное — собственно психоаналитическое — представление о 
внутриличностной природе защит просто осталось как бы в тени. 

В качестве примера можно привести результаты эмпирического обобщения, 
проведенного А. У. Харашем, которым были выделены следующие виды, как он пишет, 
межличностных защит: ролевая самоподача, псевдораскрытие, ненормативная 
защита [Хараш 1987]. Основная их цель — защита собственной самооценки от 
изменений, которым ее подвергают партнеры по общению — члены Т-группы. 
Интуитивно понятный термин «межличностная защита» получил наполнение четко 
эмпирически очерченным и весомым содержанием. Как теоретическое понятие, 
однако, оно не было определено. 

В протекании групповой динамики психологические защиты «усматриваются» без 
труда даже теоретически неискушенными участниками группы. Скорее можно сказать, 
что ухватываются эмоционально, эмпатически, почти непосредственно. Но могут быть 
и не замечены, если наблюдателю не указать на них и не снабдить дополнительно 
интерпретационным комментарием. 

Термин «психологическая защита» иногда употребляется при обсуждении проблем, 
возникающих в ходе ведения переговоров [Фишер, Юри 1991]. Очевидно, что в этом 
контексте ему придается иное значение. Имеется в виду недопущение нанесения 
ущерба со стороны партнеров по переговорам. Защите подвергается способность не 
поддаваться на воздействия, которые могут изменить протекание переговоров или их 
исход в нежелательную сторону, то есть собственные интересы и намерения 
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защищаются в режиме актуального межличностного взаимодействия. 

Таким образом, из приведенного обзора можно сделать вывод, что содержательная 
наполненность понятия «психологическая  защита»   варьирует  от  глубоких  
теоретических спекуляций до эмпирических описаний, от вдумчивого проникновения 
в психические процессы до нерефлексируемого прикладного использования; 
применяется по отношению к феноменам, простирающимся от интраличностной 
динамики до межличностных и даже межгрупповых взаимоотношений. Очевидной 
становится необходимость найти общие черты или признаки, позволяющие дать такое 
определение, под которое подпадали бы феномены, изучаемые в различных 
теоретических контекстах. И даже те, которые по своей сути также могут быть отнесены 
к психологическим защитам, несмотря на то, что исследователи подобной 
терминологией и не пользовались. 

Семантическое поле и определение понятия «психологическая защита» 

Этимология слова защита предельно ясна: создать прикрытие (щит), препятствующее 
поражению или нанесению ущерба телу воина. В толковых словарях при объяснении 
значения слова защита наиболее часто встречаются понятия угроза и граница. 
Наличие угрозы указывает на то, что необходимость в защите возникает: 1) в условиях 
борьбы, конфликта или войны — то есть, в состоянии противоборства, или же 2) в 
условиях присутствия разрушительного вредоносного фактора: стихии, 
неблагоприятных или вредных условий существования. 

Наличие границы, которую требуется защищать, указывает на то, что в защите 
нуждается какая-то целостность: тело, государство, организация, строение и т. д. 
Защита какой-либо части получает смысл лишь как защита от нарушения целостности. 
В острых ситуациях часть отдается в жертву ради сохранения целого. 

Появление значений, стоящих за словами граница и угроза в семантическом поле 
защит, неслучайно, поскольку они являются ответом на вопросы что защищается и от 
чего. Последнее понимается в двух значениях: а) угрожающий фактор или агент, и б) 
характер ущерба, который может быть нанесен тому, что защищается. Вопрос о 
средствах защиты выступает уже как вторичный по отношению к самому понятию 
«защита», но имеет важное значение при описании различных видов защит. 

Таким образом, для понятия «защита» можно предложить следующую схему описания: 

а)  предмет защиты (что защищается?) — таковым является любое целостное 
образование; 

б)  угроза (от чего?) — внешний по отношению к данной целостности фактор или агент, 
посягающий на нее; 

в)  ущерб (во избежание чего?) — расчленение, разрушение, подчинение, то есть такое 
влияние, которое приводит к исчезновению целостного образования как сущности или 
нарушению ее цельности; 

г)  средства защиты (как?), зависящие как от специфики и возможностей предмета 
защиты, так и характеристик угрожающего фактора. 

Понятие «психологическая защита» как видовое может быть поручено путем сужения 
родового «защита» по каждому из указанных параметров раздельно или любому их 
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сочетанию. 

1.  Предметом психологической защиты может стать любая целостность: государство 
(если существует психологическая война [Волкогонов 1983], то должна быть и 
психологическая защита), организация, группа людей, семья, отдельный человек, его 
тело, психика в целом или какая-либо психическая структура. В психологической 
литературе почти исключительное внимание уделяется последним двум из указанных 
предметов защиты. Чаще всего называются: самооценка, самоуважение [Hilgard 
1972], чувство уверенности [Hine 1971], представление о себе [Шибутани 1969], Я-
концепция, образ Я, Эго (3. Фрейд и последователи), самость, индивидуальность. 

Защите также могут подвергаться, с одной стороны, мо-тивационные образования: 
желания, предпочтения, вкусы; с другой стороны, когнитивные структуры: 
мировоззрение, мнения, знания [Festinger 1957; Шопенгауэр 1893; Поварнин 1992], 
и с третьей, поведенческие проявления: привычки, умения, стиль поведения или 
деятельности. За всем этим перечнем тем не менее угадывается единое Я, 
защищающее самое себя, собственные проявления и свои качества. 

2.  Угрожающим фактором, с которым имеет дело психологическая защита, чаще всего 
называют тревогу [Фрейд 3; Фрейд A; Hine 1971; Modell 1984], которая может быть 
вызвана внутренним конфликтом [Фрейд 3; Фрейд А; Ногпеу 1966; Налчаджян 1988; 
Калмыкова 1988], фрустрацией какой-либо потребности [Hilgard 1972; Налчаджян 
1988], неопределенностью ситуации [Хараш 1987]. Однако было бы ошибкой 
ограничиваться только этим перечнем. К угрожающим факторам, несомненно, можно 
отнести несущие угрозу действия партнеров, животных, организаций, государств — то 
есть, действия, производимые любым субъектом психики, единичным или совокупным. 

3.  Характер ущерба сильно варьирует в зависимости от предмета защиты: нарушение 
или неподтверждение (читай, разрушение) самооценки, представления человека о 
себе, снижение самоуважения или чувства уверенности, потеря самости или 
индивидуальной уникальности, крушение планов, намерений и т. п. В любом случае 
ущерб представляет собой различной степени разрушение тех или иных психических 
структур вплоть до полной потери субъектности. 

В общем случае можно выделить следующие виды возможного ущерба: полное 
разрушение, подавление или подчинение, расчленение, отчуждение части, 
качественные изменения, ведущие к утрате самости, чрезмерно быстрые изменения 
или задержки развития. 

4.  Средства психологической защиты — такая их сторона, которая в наибольшей 
степени конституирует психологическую защиту как вид. Представим случай, когда 
человек подвергается нападению хулиганов в подворотне («дай закурить»). О 
психологической защите говорить нет возможности, если в результате происходит 
заурядная драка. Другое дело, если используются исключительно психологические 
средства: от просьб о пощаде или встречных угроз до манипуляции и единоборства 
характеров — тогда мы однозначно констатируем наличие психологической защиты 
(в межличностном столкновении, в котором психологическая борьба играет 
подчиненную роль). 

Суммируя и парафразируя изложенное, отметим следующее. 

1. Психологическая защита возможна лишь там, где есть взаимодействие субъектов. 
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Последние могут быть государствами, организациями, группами [Минделл 1993], 
отдельными людьми, а также целостными функциональными фрагментами психики. 
Последнее утверждение не покажется натяжкой, если в свете развивающегося 
подхода к внутрипсихическим процессам с точки зрения интраличностной 
коммуникации [Robert 1987] переосмыслить психоаналитические теоретические 
конструкции как описание процессов межсубъектного взаимодействия. Тем более, что 
и в рамках самого психоанализа такое осмысление совсем не редкость [Берн; Modell 
1984; Rakkolainen & Alanen 1982]. 

2.  Психологическая защита возникает в условиях межсубъектной борьбы. Если 
рассматривать интраличностную коммуникацию как разновидность межсубъектного 
взаимодействия, фрустрация также может быть рассмотрена в этом ряду, за 
исключением, вероятно, случаев, когда она вызвана объективными (без участия 
субъекта) обстоятельствами. 

3.  Психологическая защита возникает в ответ на нарушение или угрозу нарушения 
границ (часто психологических) того или иного субъекта, могущего привести к 
нанесению ущерба его целостности или индивидуальной обособленности. 

4.  Из всех обсуждавшихся параметров защиты — предмет, характер угрозы, ущерб и 
средства — последний лучше всего подходит в качестве основания для выделения 
психологических защит как особого вида защит. 

В качестве рабочего инструмента мы будем пользоваться следующим определением: 

Психологическая защита — это употребление субъектом психологических средств 
устранения или ослабления ущерба, грозящего ему со стороны другого субъекта. 

Данное определение способно охватить весь круг феноменов психологических защит. 
При этом оно достаточно ограничено и не охватывает других — не психологических 
— феноменов. В определении также представлены основания для выделения видов 
психологических защит: взаимодействующие субъекты и употребляемые средства 
защиты. 

 

5.2 Виды психологических защит 

Рассматриваемые в контексте настоящей работы виды психологических защит могут 
быть выделены, во-первых, в зависимости от того,  какой  субъект защищается:  
отдельный человек или психическая структура. Соответственно, они могут быть 
названы межличностными и внутриличностными защитами. Во-вторых, 
психологические защиты могут различаться по направленности и содержанию 
защитных действий — получаемая при этом типология обсуждается ниже. И в-третьих, 
психологические защиты можно различать по степени их релевантности характеру 
угрозы. В этом случае они могут быть названы специфическими и неспецифическими 
защитами. 

Межличностные защиты и защиты внутриличностные 

Внутриличностные защиты возникают в условиях внутри-личностной борьбы, которую 
ведут относительно самостоятельные личностные подструктуры, такие, например, как 
отдельные желания, предпочтения, вкусы, мировоззрение, мнения, знания, привычки, 
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умения, самооценка, самоуважение, чувство уверенности, представление о себе. Я-
концепция, образ Я и т. п. Каждая из подобных структур обладает своими 
специфическими устремлениями, которые по меньшей мере не совпадают, а в ряде 
случаев резко противоречат друг другу. Каждая из них вносит свой вклад в 
формирование внешнего поведения человека или определение особенностей его 
внутреннего мира. На этом поле происходит естественная конкуренция между ними. 
На развернутой стадии противостояния напряжение противоречия перерастает во 
внутри-личностную борьбу, наиболее остро протекающую при неврозе. Именно в силу 
наличия этой борьбы и возникает необходимость в психологических защитах, которые 
уместно называть внутрипсихическими. Их появление призвано уберечь одни 
внутрипсихические образования от ущерба со стороны иных личностных подструктур. 
Существование таких защит стабильно обнаруживается в психотерапевтической, 
коррекционной и консультационной практике. Феноменология же впервые и наиболее 
многосторенне была рассмотрена в психоаналитических работах. 

Межличностные защиты также возникают в условиях борьбы, однако уже борьбы 
между людьми. Поскольку вступающие в общение люди являются носителями 
несовпадающих желаний, между ними естественным образом возникают 
противоречия.  Там,  где это противоречие оказывается особенно острым, а усилия по 
его решению неэффективными, возникает конфликт. Но даже если борьба не 
манифестируется в конфликте, само ее наличие вызывает к жизни взаимное 
стремление защититься. От чего же необходимо защищаться? Как это ни странно, но 
в значительной степени от силы желаний и устремлений другого человека. В той мере, 
в которой повышается вероятность интенций партнера по общению реализоваться, 
растет напряжение встречного сопротивления. Расхожее представление о том, что 
добиться своих целей можно в основном за счет ущемления другого, настраивает 
людей на недоверчивое и настороженное отношение к устремлениям тех, с кем они 
общаются. 

Межличностные защиты обнаруживаются там, где речь идет об индивидуальной 
целостности, соотносимой с индивидной обособленностью. Предметом защиты 
выступают самость, индивидуальность человека, его личность (как презентация 
индивидуальности в отношениях с миром, «личина»). В этом месте возникает соблазн 
отнести к межличностным защитам лишь те случаи, когда сталкиваются 
индивидуальные интересы людей, а все остальные феномены, связанные с ролевым 
противостоянием, отнести к межролевым защитам. Однако в реальной жизни так 
редко удается встретить случаи, когда человек был бы способен отличить свое Я от 
занимаемых им ролевых позиций, что данное различение может представлять в 
основном теоретический интерес. Поэтому далее к межличностным защитам будем 
причислять все защитные явления, которые можно наблюдать в отношениях отдельных 
людей, если они возникают в ответ на угрозу (пусть даже и мнимую) со стороны другого 
человека. 

Естественное на первый взгляд разведение внутрипсихических и внешних защит 
становится менее очевидным, как только мы приступаем к непосредственной работе с 
защитными феноменами. Разумеется, телесная разделенность субъектов образует для 
межличностных защит иные условия, чем те, в которых разворачиваются 
внутриличностные защиты. Но большое количество сходств свидетельствует об их 
сущностной взаимозависимости и взаимообратимости. Наиболее общим для 
внутриличностных и межличностных защит является то, что в конечном итоге 
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защищается индивидуальность, единое Я. 

Сходство внешних и внутренних защит проявляется также в сходстве стратегий, 
которые при этом используются. Когда 3. Фрейду во время одной из лекций («О 
психоанализе») потребовалось проиллюстрировать процесс вытеснения, то он сравнил 
его с ситуацией появления в зале нарушителя тишины, которого дюжие слушатели на 
радость лектору и для всеобщего спокойствия выставляют за дверь. Устранение 
помехи, однако, было относительным, поскольку шум за дверью, который создавал 
неугомонный нарушитель, все равно мешал спокойному течению лекции. Пример, 
приведенный первооткрывателем психоанализа, не исчерпывается поверхностным 
сходством межличностных перипетий и внутриличностных коллизий, а улавливает 
наличие определенной закономерности. (Более подробно о стратегиях защиты пойдет 
разговор в следующем разделе.) 

Сходство на сущностном уровне объясняется тем, что внутренние и внешние 
психологические защиты крепко связаны между собой узами происхождения. Ответ 
на вопрос какие из них генетически первичны оказывается разным в зависимости от 
того, о каком генезе будет идти речь: фило-, онто-или актуалгенезе. В контексте идей, 
развиваемых в отечественной психологии (культурно-историческая парадигма, в 
рамках которой сформировалось мое профессиональное мышление), 
филогенетически первичной является межличностная борьба, а значит и 
межличностные психологические защиты. В актуалгенезе (микрогенезе) соотношение 
оборачивается так, что внутриличностные защиты как инициируют, так и задают 
способы межличностной защиты (хотя функционально зависимость является 
двухсторонней) [Rakkolainen 1982]. Онтогенетически, похоже, и те, и другие защиты 
возникают одновременно и некоторое время не дифференцируются. 

Онтогенез психологических защит. Онтогенез защитных механизмов описывался в 
основном в русле психоаналитического подхода. Последние из известных работ этого 
рода [Guntrip 1977; Modell 1984] знаменательны тем, что, придерживаясь 
правоверного психоанализа, они тем не менее оппонируют его ортодоксальной 
версии, помещавшей в фокус процесса теоретического моделирования лишь одного 
человека — клиента. Альтернативный подход состоит в стремлении построить 
«диадную»  психологию («two-person psychology») [Modell 1984], в которой видное 
место отводится взаимопереходу и интимной связи структуры межличностной 
коммуникации и структуры интраличностных процессов. 

Для психологической науки не новость существование тесной связи между матерью и 
младенцем. В синкретическом виде мать для младенца выполняет сразу несколько 
ролей. 

1.  Мать как универсум, из которого младенец еще не выделился, граница с которым 
создается не сразу. Поэтому в глубинной памяти младенца, с одной стороны, остается 
образец состояния собственной неотделенности, симбиотичес-кой связи со всем 
миром. А с другой — ощущение несуществования (или неполного существования), 
возникающего из-за отсутствия личных границ. 

2.  Мать как окно во внешний мир, через который младенец вступает в контакт с ним. 
Наличие контакта, соприкосновения задает первые границы. Первоначально такой 
границей, щитом является сама мать. По-видимому, память об этом чувстве 
защищенности (нахождения за щитом, под прикрытием) является первоначальным 
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образцом состояния безопасности, идеальным его эталоном, в котором в слитом виде 
существуют две его основные составляющие: дистанцирован-ность — отдаленность от 
неопределенного и пугающего мира, и наличие преграды, уменьшающей силу 
внешнего воздействия. 

3.  Мать как источник удовлетворения потребностей, что закладывает основы рентного 
отношения к другим людям как средству решения собственных проблем. Возможно 
именно здесь следует искать источник тенденции контролировать людей, управлять 
ими. 

4.  Мать как источник опасности в силу того, что с ее стороны (из мира через нее) 
поступает информация об угрозе. Она также воспринимается всесильной и могущей 
отказать в близости. Реальность угрозы требует соответствующих средств совладания 
с опасностью. Чтобы дистанцироваться и защититься от нее, психика ребенка 
переструктурируется так, чтобы создать необходимые границы. При этом происходит 
приближение к эталонному состоянию защищенности, что позитивно закрепляет такие 
новообразования. Одновременно приобретается опыт дистанцирования путем 
отдаления угрожающего фактора. Еще одно новоприобретение — разрешение 
возникающих проблем путем внутренних перестроек. 

5. Мать как «зеркало», возвращающее младенцу его же аффекты, в силу чего он 
начинает воспринимать их как наблюдатель. Таким образом, закладываются основы 
внутри-личностной коммуникации, разворачивающейся по законам человеческого 
взаимодействия. Вместе с тем передаваемая информация оказывается весьма 
расплывчатой, поэтому ребенок волен отбирать ту, которая ему больше импонирует, 
обучаясь методам селекции ее в согласии со своими интересами. 

Таким образом, уже в самых первых психических состояниях можно выделить все 
характерные признаки психологических защит: а) различение Я — не-Я, образование 
межсубъектных границ, б) наличие источников угрозы психологического уничтожения 
ребенка или нарушения его границ, в) образец состояния защищенности. В наличии 
также все предпосылки для разворачивания процесса внутриличностной 
коммуникации: выделение отдельных квазисубъектов, образование информационных 
и интерактивных потоков. 

В процессах внутличностного взаимодействия обнаруживаются также характерные 
для защитных действий динамические тенденции: пассивное и активное 
дистанцирование, выстраивание преград, готовность управлять людьми и 
модифицировать  информацию,   исходя  из собственных задач. 

Итак, по предмету защиты действительно удается развести понятия межличностные 
защиты от защит внутриличност-ных. Феноменология их также может быть описана 
раздельно. Более пристальное рассмотрение психологических защит — особенно в 
аспекте практической работы — вскрывает их очень плотную взаимозависимость и 
взаимопревращение. Несмотря на то, что выделенные виды психологических защит в 
таком случае с трудом дифференцируются, их концептуальное различение позволяет 
лучше понимать феноменологию психологических защит, особенно в части защитных 
стратегий. 

Базовые защитные установки 

В ряде случаев оказывается, что более важным является не столько предмет защиты, 
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сколько используемые при этом стратегии. И тогда на второй план отходит вопрос о 
том, где они локализованы: в межличностных отношениях, или во внутреннем мире 
человека. Тем более, что внешние и внутренние защиты, как правило, переплетены 
самым причудливым образом. При внимательном рассмотрении защитных стратегий 
создается впечатление, что их количество весьма ограничено. Ниже предлагается 
опыт выделения таких стратегий — обобщенных способов психологической защиты, 
создания их типологии. 

Уже упоминалось, что этимологически защиты можно мыслить по аналогии с защитой 
тела субъекта. По-видимому, в исходном значении понятие защиты возникает там, где 
есть борьба, в которой есть опасность получить телесные повреждения. Это не только 
различные виды собственно боевых действий, но и охота на диких зверей 
(противоборство с ними), а также множество иных мелких стычек, которыми всегда 
была полна жизнь не только людей, но и животных. Естественно поэтому с нашей 
стороны будет проявить интерес к данному горизонту межсубъектных связей, среди 
которых есть надежда обнаружить прототипы психологических защит — те действия, 
по аналогии с которыми (или путем интериоризации которых) выстраивались затем 
защиты внутрипсихические. Таким образом, наш поиск локализуется вблизи 
семантического источника понятия «защита», получающего питание из глубин 
филогенеза. На таком уровне анализа действовать приходится в значительной степени 
с опорой на здравый смысл. 

Самым филогенетически древним способом защиты, по-видимому, надо признать 
бегство, вслед за ним — замирание и прятание (уход в укрытие) и лишь затем — 
встречное нападение на агрессора или стремление повлиять на его поведение. По 
крайней мере их можно наблюдать практически у всех видов животных (последний, 
например, выражается в особых сигналах подчинения или в использовании разного 
рода хитростей). 

Эти же способы мы обнаруживаем и в истории человеческих отношений: в боевом 
единоборстве воинов, в военных действиях дружин и государств. Здесь мы 
обнаруживаем полные аналоги уже указанных защит: 1) бегство и различные его 
ослабленные формы — отступление, уклонение, задержки; 2) маскировка как аналог 
замирания — стремление стать невидимым для противника; 3) использование 
естественных и создание искусственных преград и укрытий в виде стен, рвов (прямо 
заимствуя идеи из особенностей ландшафта: плотный деревянный частокол, 
«перенесение» реки или оврага к стенам своего города и пр.), а как облегченная 
модификация — использование переносимых преград: щитов, кольчуг, доспехов и т. 
п; 4) атака агрессора — активная защита, суть которой зафиксирована в трюизме 
«лучший способ защиты — нападение»; 5) управление поведением и/или 
намерениями действительного или потенциального агрессора — задабривание, 
применение хитростей и иных уловок. 

Преобладание пассивных форм защиты, возможно, объясняется тем, что активная 
защита как у животных, так и у людей имеет место лишь в случаях, когда опасность 
исходит от иного субъекта (человека или животного), тогда как пассивная защита 
применяется также и по отношению к стихиям и другим факторам несубъектного 
происхождения. 

Итак, мы имеем пять исходных форм защиты: бегство, прятание (уход в укрытие), 
замирание (маскировка), нападение (уничтожение, изгнание) и контроль (управление). 
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При этом очевидна возможность попарного соотнесения активных и пассивных форм 
защитных действий, вместе образующих самостоятельные переменные защитного 
процесса. Так, пара бегство-нападение может быть объединена по достигаемому 
результату — увеличение межсубъектной дистанции до безопасных границ. Различие 
заключается в средстве его достижения. В бегстве происходит удаление себя, а при 
нападении (под которым понимается стремление изгнать или уничтожить) — удаление 
агрессора. Пара укрытие-контроль соотносится с изменением параметров 
воздействия: укрытие задействует преграды, затрудняющие влияние со стороны 
агрессора, а контроль, наоборот, снимает препятствия для обратного влияния — уже 
на агрессора. 

Без пары остается замирание. Однако, если определить переменную, к которой это 
действие корреспондирует, а именно — прекращение потока информации о себе, 
поступающей к агрессору,— то нетрудно восстановить второй член пары — 
игнорирование, которое останавливает поток информации об агрессоре и угрозе. 
Кажущаяся нелепость этой тактики относительна. Ее использование оправдано, если 
сама информация представляет опасность (например, обвинения, слухи, тяжелые 
пророчества) или когда остальные формы защиты по каким-либо причинам не 
задействуются и происходит адаптация к раздражителю. (Г. Бейтсон [1994] показал, 
что избирательный запрет на передачу информации составляет один из важнейших 
законов внутрисистемного взаимодействия — от передачи генетической информации 
до религиозных таинств). 

Таким образом, мы получили шесть прототипных действий, объединенных в 
комплементарные пары: убежать — изгнать, спрятаться — овладеть, затаиться — 
игнорировать. Каждая пара задает свой параметр процесса защиты: 
дистанцирование с агрессором, управление потоком воздействия, управление 
информационным каналом. 

Этим действиям предлагается придать статус базовых защитных установок. 
Незначительная модификация применительно к уровню межличностных отношений 
(см. табл. 4.) позволяет наполнить их следующим содержанием. 

1. Уход — увеличение дистанции, прерывание контакта, выведение себя за пределы 
досягаемости влияния агрессора. Проявления этого вида защит: смена темы беседы 
на безопасную, нежелание обострять отношения (обход острых углов), стремление 
уклониться от встреч с тем, кто является источником неприятных переживаний; 
избегание травмирующих ситуаций, прерывание беседы под благовидным предлогом 
и т. п. Предельным выражением данной тенденции может быть полная замкнутость, 
отчуждение, отказ от контактов с людьми. 

Таблица 2 

Типология прототипных защитных действий 

Переменные Пассивная форма Активная форма 

Дистанцирование с  
агрессором 

Удаление себя: 
бегство, уход 

Удаление агрессора: 
изгнание, уничтожение, 
агрессия 
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Контроль характера 
воздействия 

Блокировка — 
выставление препон: 
барьера, «щита»; 
поиск укрытия 

Контрвоздействие: 
контроль над 
агрессором, 
подчинение, 
управление им 

Блокировка 
информации 

О себе: маскировка, 
замирание 

Об агрессоре: 
игнорирование или 
отрицание угрозы 

 

2.  Изгнание — увеличение дистанции, удаление агрессора. Вариации проявлений: 
выгнать из дома, уволить с работы, отослать куда-нибудь под приемлемым предлогом, 
осуждение, насмешки, унижение, колкие замечания. Предельным выражением данной 
тенденции оказывается убийство — защитная по происхождению агрессия, 
доведенная до своего логического завершения. Поскольку мы уже приняли в качестве 
модельного представления множественную природу личности, легко объяснимым 
становится отнесение осуждения и насмешек к стратегии изгнания — это частичное 
убиение, уничтожение какой-то части другого: черты характера, привычек, действий, 
намерений, склонностей и т. д. 

3.  Блокировка — контроль воздействия, достигающего субъекта защиты, выставление 
преград на его пути. Вариации: смысловые и семантические барьеры («мне трудно 
понять, о чем идет речь»), ролевые рисунки («я на работе»), «маска», «персона» (Юнг) и 
т. п., которые принимают на себя основной «удар» («это не я — это у меня характер 
такой»). Предельное выражение: ограждение себя, полная самоизоляция   
посредством   глубокоэшелонированной   обороны. 

4.  Управление — контроль воздействия, исходящего от агрессора, влияние на его 
характеристики: плач (стремление разжалобить) и его ослабленные виды — жалобы, 
ноющие интонации, вздохи; подкуп или стремление умилостивить; попытки 
подружиться или стать членами одной общности («своих не бьют»); ослабить или 
дестабилизировать активность, полностью инактивировать; спровоцировать 
желаемое поведение и т. д. Сюда же попадает защитная по происхождению 
манипуляция. Предельное выражение — подчинение другого, помыкание им. 

5.  Замирание — контроль информации о самом субъекте защиты, ее искажение или 
сокращение подачи. Проявления: маскировка, обман, сокрытие чувств, отказ от 
действий, чтобы не проявлять себя (не навлекать беду). Крайняя форма — оцепенение, 
тревожная подавленность. 

6.  Игнорирование — контроль информации об агрессоре, наличии или характере 
угрозы с его стороны, ограничение по объему или искаженное восприятие. Например, 
стереоти-пизация («да он просто хулиганит»), умаление степени угрозы, объяснение 
позитивными намерениями («она желает мне добра»). Предельное проявление — 
критическое искажение, утрата адекватности восприятия, иллюзии. 

Как это часто случается со всякими типологиями, при встрече с реальностью 
оказывается, что можно обнаружить немало промежуточных или совмещенных 
случаев. По отношению к защитам это обстоятельство не является недостатком. Зная 
базовые установки, мы можем выделять композиции из двух или более тенденций, 
лучше понимая их внутреннее устройство. Например, такой известный прием, как 
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«ушел, хлопнув дверью», содержит в себе кроме основной реализованной установки 
— сам уход — дополнительно черты маскировки бегства гневом и попытки повлиять 
на агрессора— припугнуть своей «грозностью». В приеме «я с тобой говорить не хочу» 
совмещены уход от травмирующего контакта, изгнание (отвержение) оппонента и 
стремление сделать его более управляемым. 

Базовые защитные установки порождают большое разнообразие межличностных 
защитных действий, играя роль направляющих тенденций, релевантных ключевым 
переменным функции защиты: дистанцирование, контроль потоков воздействия и 
информации. Источники вариативности "поведенческих проявлений заключаются, во-
первых, в изменениях интенсивности той или иной тенденции, во-вторых, в сочетании 
установок, совместном их проявлении, и в-третьих, в пластических модификациях, 
учитывающих особенности ситуации, условий протекания деятельности. 
Результирующей указанных влияний, равно как и других рядоположенных, 
оказывается конкретный поведенческий акт, иногда весьма нетривиальный, несмотря 
на то, что образуется он из весьма ограниченного набора первичных элементов. 

 

5.3. Специфические и неспецифические защиты 

Необходимо отметить, что обсуждаемые защиты не покрывают собой всей 
феноменологии, которая подпадает под определение психологических защит. 

Пример. 

— Оказывается, вы не способны справиться даже с таким простым заданием, как 
данное. 

—  Поручая его,   вы  предупреждали,   что  оно  очень трудное... 

— Тогда я говорил о его важности, а сейчас указываю на вашу неспособность. 

—  ...А еще говорили, что, кроме меня, никто не сможет его выполнить... 

—  Я в вас сильно ошибался. 

—  Вы изучили мой отчет? 

—  Мне достаточно того, что вы не достигли результата. 

—  Но может быть мы все же займемся причинами неудачи — это поможет впредь 
справляться с подобными проблемами. 

— А вы при этом уйдете от ответственности? 

—  Ваше право наказать меня. Но наказание может быть справедливым лишь в той 
мере, в которой я действительно виноват. А чтобы выяснить эту меру, все равно 
необходимо проанализировать причины неуспеха. 

Приведенный диалог, вырванный из контекста, не позволяет делать однозначные 
суждения, но объем его достаточен, чтобы продемонстрировать средства защиты, 
которыми пользуется подчиненный. (Заметим, защиты себя не как служебного лица, а 
как личности. Он защищается от уничижения, а не уходит от наказания.) Эти средства, 
однако, не подпадают ни под одну из базовых защитных установок. Почему? 
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В предложенной типологии не учитывался характер угрозы, ее содержание. Это не 
случайно. В фокусе рассмотрения оказались преимущественно процессуальные, 
динамические характеристики поведения, релевантные лишь факту угрозы, но не ее 
содержательным особенностям. 

Причина такого сужения сектора поиска кроется в самой логике предметной области, 
сформировавшейся еще в русле психоанализа. Последний, в фокусе рассмотрения 
которого находится динамика психических процессов, и в психологических защитах 
усматривает в первую очередь динамический аспект. Содержательные моменты 
обсуждаются лишь отчасти в связи с сублимацией и рационализацией, которые в 
наибольшей степени реализуют позитивный потенциал психологических защит. 
Происходит это прежде всего в силу их направленности на решение проблемы 
способом, более адекватным, более специфическим по отношению к содержанию 
угрозы. 

Таким образом, вскрываются два различных вида психологических защит в 
зависимости от того, на что они сориентированы: на факт угрозы или на ее характер. 
Специфическими будем называть такие психологические защиты, которые релевантны 
характеру угрозы, учитывают ее содержательные характеристики. Соответственно, 
неспецифические защиты — это такие, которые релевантны факту наличия угрозы 
вообще. Рассмотрим оба вида в отдельности. 

Неспецифические защиты, имеющие дело со структурными и динамическими 
характеристиками ситуации взаимодействия, в наибольшей степени подвержены 
стереотипизации и чрезмерной генерализации. Обусловлено это, во-первых, 
глубокими филогенетическими корнями защит, а во-вторых, их мощным установочным 
фундаментом. Благодаря им заметно сокращается время задержки реакции, 
обеспечивается экстренный ответ. Сам факт угрозы действует подобно ключевому 
раздражителю, запускающему один из психических автоматизмов, состоящий из 
базовой защитной установки или их композиции. 

Неспецифические защиты могут подвергнуться генерализации по интенсивности, во 
времени и на широкий класс ситуаций. Генерализация по интенсивности 
«раскручивает» базовые защитные установки до их предельного выражения: уход — 
до панического бегства, изгнание — до уничтожения, блокировку — до самоизоляции, 
управление — до помыка-ния, замирание — до самоубийства, игнорирование — до 
функциональной слепоты и прочее. Генерализованные во времени защиты отличаются 
стойкостью и ригидностью. А генерализация на неадекватно широкий класс ситуаций 
ведет к стереотипизации поведения, обеднению репертуара способов защит. Все это 
— плата за стартовую экономию сил, за скорость реагирования. 

Специфические защиты, учитывающие характер угрозы, больше напоминают процесс 
решения проблем, для которого нет готовых решений. Такого рода защиты в 
значительной степени представляют собой поисковые действия, предполагающие 
сложную ориентировку в проблемной ситуации. 

Вместе с тем, некоторые приемы, приобретенные в процессе научения, наработки 
опыта решения сходного класса задач, могут воспроизводиться многократно. 
Специфические защитные действия, сориентированные на стандартный, часто 
повторяющийся для данного субъекта вид угрозы, подобно неспецифическим, могут 
превратиться в автоматические. Тогда они становятся привычкой, а иногда и 
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навязчивым симптомом. В таком виде они уже попадали в поле зрения клиницистов и 
практических психологов. В первую очередь из-за их присутствия не удавалось 
построить «красивые», хорошо работающие классификации. Происходит это от того, 
что защитные действия, релевантные характеру угрозы, оказываются сильно 
зависимыми от множества изменчивых элементов ситуации, которые используются в 
роли средства решения проблемы: в ходе ли изменения самой угрозы, учета ли ее 
содержательных характеристик. Классификация таких защит потребовала бы 
классифицировать всю жизнь в разнообразии ее проявлений. 

Различие между неспецифическими и специфическими защитами подобно тому, 
которое существует между протопатической и эпикритической чувствительностью, как 
они понимаются в физиологии нервной деятельности. Первая обеспечивает быстрый 
способ передачи недифференцированной информации о раздражителе (в частности, 
о травмирующем воздействии) для общей оценки его значения для организма. 
Эпикритическая чувствительность обеспечивает детальный анализ характера 
раздражителя. Результат работы первой системы — эмоциональная оценка 
(например, боль), а второй — ощущение, образ. Первая включает быстрые 
обобщенные реакции (например, отдергивание руки), а вторая — активность, 
настроенную на характер раздражителя. 

В завершение необходимо еще соотнести предложенные понятия с уже 
существующими: адекватностью, эффективностью и конструктивностью 
психологических защит. Если специфичность определялась как релевантность 
содержанию угрозы в противовес простому ее наличию, то адекватность — это 
релевантность причине угрозы, соответствие сущностному источнику опасности. В 
приведенном в начале параграфа примере угроза (уничижение со стороны шефа) 
возникла по причине того, что шеф разгневан из-за самой неудачи. Не вникая в суть 
проблемы, стал изливать свое негодование на подчиненного. -Защитные действия, 
направленные на то, чтобы устранить эту причину — направить активность 
начальника на решение проблемы — следует признать адекватными. Неадекватно 
было бы: извиняться, обвинять, отмалчиваться и т. п. 

Эффективность — соответствие результата главной цели защиты — устранению 
угрозы. Защита может быть адекватной, специфической, но неэффективной. Или 
адекватной, неспецифической и эффективной: если начальнику свойственно срывать 
зло на подчиненных, то вполне уместно будет с их стороны не попадаться ему на глаза, 
когда он не в духе — и требуемый результат будет достигнут. Возможны и другие 
комбинаторные сочетания указанных переменных. 

Конструктивность — направленность защитных действий на созидание, рост, 
прогрессивное развитие (отношений, психологического благосостояния, 
эффективности совместной деятельности) — также может независимо сочетаться с 
этими переменными. Возможно, специфичность и адекватность дают большую 
конструктивность. 

Таким образом, предложенные понятия специфических и неспецифических защит 
являются независимыми характеристиками, которые могут быть использованы наряду 
с адекватностью и эффективностью, широко распространенными в литературе по 
психологическим защитам. Во-первых, они вводят новое, до сих пор 
нерефлексировавшееся, различие между видами защит, что позволяет точно 
обозначить область, в которой классификации защит имеют смысл, и указать ту, где 
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это малопродуктивно. А во-вторых, помогают непротиворечивым образом 
ассимилировать очерчиваемую определением психологических защит 
феноменологию, до сих пор не попадавшую в исследовательское поле. 

 

Механизмы психологических защит 

Теперь мы имеем достаточный набор понятий и можем, наконец, приступить к 
описанию психологических защит, возникающих в ответ на манипулятивное 
воздействие. Сначала выясним, в чем особенность неспецифических защитных 
действий применительно к манипуляции. Затем приступим к защитам, учитывающим 
специфику манипулятивного процесса. Среди специфических защит можно выделить 
по меньшей мере три подвида в зависимости от уровня, на котором эти защиты 
локализованы. К первому относятся те, что релевантны особенностям угрозы, которую 
несет манипуляция, и локализованы в собственно личностных (мотивационных) 
структурах. Ко второму уровню относятся защиты, релевантные автоматизмам — 
психическим процессам, реализующим манипулятивное воздействие. Здесь 
механизмы защиты напрямую соотносятся с механизмами манипуляции. К третьему 
уровню отнесем те защиты, которые соотносятся с используемыми манипулятором 
средствами. Обсудим указанные защиты в том порядке, в котором они были 
перечислены. 

 

5.4. Неспецифические защитные действия 

Неспецифические защитные действия, по определению, возникают в ответ на сам факт 
угрозы и не учитывают ее характер (содержание). Поэтому этот вид защитных действий 
применительно к манипуляции в общих чертах совпадает с защитами, возникающими 
в ответ на другие виды психологического нападения. Особенность, пожалуй, лишь в 
том, как эти защиты проявляются. Поскольку манипуляция по преимуществу носит 
тайный характер, наличие угрозы адресатом воспринимается в основном 
неосознанно. Защитные действия также остаются незамеченными с его стороны, а в 
случаях, когда они замечаются, им приписываются приемлемые для данных условий 
объяснения — даются мотивировки. Поэтому межличностные по происхождению 
защиты в своих проявлениях весьма похожи на хрестоматийные примеры внутри-
личностных защит. Поведенческие проявления манипулятив-ных защит в общем также 
выглядят привычно. 

Например, уход может проявиться в попытках прервать контакт, сменить тему беседы, 
изменить хоть что-нибудь в окружающих условиях. Объяснения каждый раз будут 
вполне здравыми («Вы не против, я закрою форточку? Сквозит».). Изгнание может 
проявиться в том, что человек начинает чаще атаковать партнера, организующего 
манипулятивное давление: отпускать колкости, раздражаться. Блокировка вполне 
может выглядеть как рассеянность (не следит за нитью разговора) или выдвижение для 
обсуждения менее значимых тем, невербально — как организация «щитов» между 
собой и партнером и прочее. Управление часто превращается в контрманипуляцию 
[Шостром 1992]. 

При соответствующей квалификации несложно во внешнем поведении адресата 
заметить признаки возникновения неспецифических защит. Знакомые с практикой 
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групповой тренинговой или коррекционной работы без труда вспомнят несколько 
примеров такого рода: 

•   легкое покачивание адресатом головой в горизонтальной плоскости в момент, когда 
он уже почти готов согласиться (последний всплеск неосознаваемого сопротивления 
— отрицание); 

• упавший голос и чуть замедлившиеся движения в момент, когда ловушка 
захлопнулась, но пока еще не стало ясно, что же произошло (замирание); 

• острые позывы в туалет, возникающие у адресата в самый важный для манипулятора 
момент (неосознаваемое бегство). 

Разные виды неспецифических защит в отношении манипуляции возможно имеют 
разную степень эффективности. Такая переменная как дистанцирование с агрессором 
в виде ли ухода или изгнания противостоит стремлению манипулятора к усилению 
контакта с жертвой (присоединению) и в этом смысле действительно способна 
обеспечить адресату защиту. Наоборот, игнорирование угрозы манипулятивного 
вторжения  может   оказаться  лишь на руку манипулятору. 

Протекция личностных структур 

Как уже было показано, основной мишенью манипулятивного воздействия являются 
собственно личностные (мотивационные) структуры. А основной деструктивный эффект 
заключается в расщеплении личностных структур. Эти центральные (с точки зрения 
интересов адресата) особенности манипулятивного вторжения и защиты от него 
получают удобные средства описания в понятиях внутриличностного взаимодействия. 

Успех манипуляции немыслим без создания союзника манипулятора в душевном мире 
адресата. «Для того, чтобы чужое слово вошло в сознание как «свое», необходимо, 
чтобы в этом сознании было «место» для другого, открытость ему, готовность 
встретиться с другим голосом и услышать его. Это возможно только в том случае, если 
другой уже живет в сознании, если он является не внешним воспринимаемым 
объектом, а внутренним содержанием сознания» [Смирнова 1994, с. 11]. Начало 
создания внутриличностного союзника происходит в момент актуализации мотива, 
конкурирующего с существующими на данный момент. В результате порождается 
внутриличностныи конфликт, в котором сталкиваются субъекты, претендующие на 
один и тот же ресурс (времени, энергии, прав и т. п.) [Бородкин, Коряк 1983]. 

Важным шагом манипулятора является забота об усилении своего союзника, 
укреплении его позиций, равно как и ослабление противостоящих ему мотивов, 
выражающих интересы адресата. Причем, чем меньшее количество внутренних 
субъектов задействовано в конфликте, тем проще актору проконтролировать его 
исход. Действительно, манипулятору выгодно: а) иметь дело с мотивационной 
иерархией, возможно более расщепленной на удельные автоматизмы со своими 
«князьями»-побудителями во главе; б) включать во взаимодействие возможно меньшее 
количество субъектов, чтобы работать с «изолированным препаратом», извлеченным 
из личности. Отсюда и проистекает основной разрушительный эффект 
манипулятивного воздействия — расщепление личностных структур адресата. 

Следовательно, адресат лишь тогда способен проявить качества субъекта принятия 
решения, если сохраняется возможность — ив наличии способность — опроса всех 
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субъектов (субличностей), составляющих данную личность. Настоящий 
(самостоятельный) поступок совершается всей личностью в целом, в результате 
«вселичностного референдума». Поэтому адресату манипулятивного воздействия 
приходится защищаться в первую очередь от расщепления своей личности, от 
изоляции одной ее части от всего контекста. 

Например, манипулятор адресуется к одной ролевой позиции, искусственно изолируя 
ее («Ну ты же в первую очередь мужик! (актер, советский человек, военный, бизнесмен) 
Забудь об остальном»). В этом случае адресат постарается ввести (напомнить или 
подумать) несколько других ролевых позиций или заявить о себе как о человеке («Но 
я еще и...» — в этом «но» и содержится сопротивление). 

Таким образом, защита от манипуляции есть в первую очередь защита своей 
личности, сопротивление созданию «пятой колонны» в ней, уничтожение или изгнание 
«перебежчиков» — структур, объективно работающих на пользу агрессору, 
поддавшихся на его посулы или провокации. Основная задача — остаться целостным, 
то есть таким, когда внутренние противоречия отходят на задний план и все 
субличности выступают единым фронтом, сплотившись вокруг для всех значимой цели 
(отсюда и цельность). Если адресат манипулятивной атаки не сделает этого, его струны 
души окажутся в руках манипулятора послушным инструментом в достижении 
поставленных целей. 

Л. Прото в книге «Кто играет на ваших струнах? Как остановить манипуляцию со 
стороны своих собственных личностей» предлагает следующие способы управления 
собственными струнами. 

1.  «He-идентификация» Я с субличностями. Он сравнивает Я с «непредвзятым и 
эффективным председателем, который поощряет высказывания членов своей 
комиссии, сохраняя при этом за собой окончательное решение; с возничим, который 
натягивает вожжи так, чтобы направлять энергию упряжки в направлении, в котором 
он, а не лошади, желает ехать; или с пока еще спящим хозяином, просыпающимся от 
того, что некоторые гости превосходят самих себя, а другие ощущают тревогу и 
отсутствие заботы — и снова вдыхает новую жизнь в вечеринку так, что все чувства 
включаются» [Proto 1989, с. 128]. «Чем более осознанным это «Я» становится, тем 
меньше оно позволяет полностью захватить себя идентификацией с мыслями и 
чувствами, вносимыми какой-нибудь субличностью, в любое время владеет ситуацией, 
и с тем меньшей вероятностью может быть склонено к одностороннему решению или 
торопливому действию» [Proto 1989, с. 128]. 

2.  Разрешение внутренних конфликтов. Автор сравнивает «Я» с посредником или 
третейским судьей, который стремится предоставить голос всем сторонам конфликта. 
В результате стороны приходят к согласию или доверяют посреднику выработать 
взвешенное решение.                               ч 

3.  Самопринятие. В общем эта уже ставшая традиционной рекомендация направлена 
на повышение реалистичности своих представлений о себе, искренности перед самим 
собой. В контексте же антиманипулятивной защиты самопринятие позволяет 
распознать в себе качества, делающие человека податливым к чуждому влиянию 
извне. Так создаются условия для их преодоления и осуществления конструктивных 
изменений в себе. 
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4.  Трансформация. Под ней Л. Прото понимает личностный рост, продвижение к 
расширению сферы осознавания, достижение взвешенности побуждений, внутренней 
гармонии: «Чем глубже самоосознание мы культивируем, чем больше самопринятия 
позволяем, тем более целостными мы становимся, так как исцеляем себя от 
внутреннего разделения» [Proto 1989, с. 131]. 

Идеалом внутренних отношений Л. Прото считает достижение человеком диалога 
субличностей, устранение замалчиваний и подавлений. Как видим, внутриличностные 
отношения строятся им по образцу и подобию отношений межличностных. Иное 
трудно и помыслить, поскольку законы конструктивного взаимодействия на всех 
уровнях межсубъектных отношений одни и те же. 

В некоторых случаях, правда, производится изоляция и отключение некоторой части. 
В этом случае «пораженная» часть ставится в особое положение, напоминающее 
persona поп grata. Возможно это, во-первых, потому, что само «Я» способно делиться 
на «низшее» и «высшее», «податливое» и «стойкое», на «человека привычки», «человека 
воли» и «человека нравственного» [Орлов 1991]. И во-вторых, в силу того, что о 
большинстве частей можно сказать «у меня». Минимизировать ущерб гораздо легче, 
сказав «это у меня характер такой», «воля недостаточно сильна», «нервы подвели» и т. 
п. В ходе последующего внутриличностного взаимодействия «стороны» находят способ 
снять возникшее затруднение. Хорошо, если он конструктивен. В противном случае 
нерешенное противоречие увеличивает невротический балласт. 

 

5.5. Защита психических процессов 

Поскольку манипулятор стремится подобрать ключик к внутреннему миру адресата, 
последний старается каким-то образом прикрыть свои слабые места и не позволить 
их касаться. Возникающее сопротивление, которое в явном виде может принять форму 
«не лезь в душу (под кожу)», «не ковыряйся в ране», хотя редко когда бывает выражено 
в словах. Борьба между манипулятором и адресатом в основном разворачивается за 
контроль над автоматизмами — психическими процессами, составляющими 
механизмы манипулятив-ного влияния. В принципе каждому из описанных в 
предыдущей главе механизму манипуляции могут быть поставлены в соответствие 
свои приемы психологической защиты. Простое зеркальное изложение, однако, было 
бы делом скучным и малопродуктивным, поэтому мы обсудим общие принципы 
построения контрприемов и приведем лишь несколько примеров. Чтобы избежать 
повторов, некоторые из уже известных вещей будут обсуждаться в более свободных 
метафорических выражениях. 

Важнейшая на уровне психических процессов задача для адресата — не позволить 
манипулятору «нажимать на кнопки». Сделать это можно как обобщенными 
«универсальными* приемами, так и действиями, направленными на блокирование 
автоматических реакций, составляющих передаточные рычаги манипулятивной атаки. 
Наиболее универсальным — и при этом достаточно специфичным для данного уровня 
— защитным приемом является непредсказуемость. Ее девиз: «Когда ты 
непредсказуем, ты неуязвим» (К. Кастанеда). Если адресат ведет себя так, что его 
нельзя «просчитать», то манипулятору не к чему будет подстраиваться — гораздо 
труднее подбирать ключи, если замки постоянно меняются. 
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Но в нашей культуре непредсказуемость не поощряется. Мы находимся под властью, 
с одной стороны, психических штампов поведения, переживания или мышления, а с 
другой,— ожиданий и требований окружающих людей. На этой власти была 
выстроена манипуляция преподавателя П. в примере 25 (начало настоящей главы). 
Преподаватель К. справился с ней тем, что нарушил стандарт, которого он 
придерживался,— «воспитанность». До сих пор этот стандарт в отношениях с П. делал 
его уязвимым для эксплуатации. Разорвав путы воспитательных штампов, К. испытал 
чувство освобождения от зависимости. Для него не обязательно становиться 
невоспитанным, достаточно не становиться рабом своей воспитанности. 

Второй универсальный и столь же специфичный для защит на уровне психических 
процессов прием — задержка автоматических реакций. Разрываемый любопытством 
послушать пение сирен и сдерживаемый страхом оказаться их пленником и погибнуть, 
Одиссей нашел способ заблокировать свой автоматизм, правда, не психологическим, 
а вполне физическим образом: приказал привязать себя к мачте. Этот внешний способ 
совладания с собой может послужить аналогом и внутреннего совладания — 
задержки реакций на выходе. (Кстати, своих матросов он уберег от пения сирен тем, 
что перекрыл сенсорный вход — приказал залить уши воском. Внутриличностный 
аналог этого приема нам уже известен как блокировка). Задержка возникающих 
реакций может проявиться в том, что адресат будет действовать несколько 
осторожнее, чем обычно, или затрачивать больше времени на принятие решения. 
Например, ощущение некоторой неестественности ситуации может привести человека 
к задержке с ответом на весьма привлекательное на первый взгляд предложение — 
начнутся расспросы, оттягивания, окружные подходы. Задержка первого 
автоматического побуждения может также привести к возникновению сомнений, 
колебаний. 

Что касается контрприемов, то они в той или иной степени содержат элементы 
указанных универсальных приемов — непредсказуемости и задержки автоматических 
реакций. Но в общих чертах выступают как активность, альтернативная той, которая 
актуализируется. Скажем, в ответ на предъявляемый ему образ адресат может 
спонтанно или намеренно создать новый образ или так трансформировать 
предлагаемый, что он оказывается релевантным иным мотивам — тем, что больше 
соответствуют его личным интересам. Например, увидев рекламу, построенную на 
романтике путешествий, зритель может вспомнить про укусы комаров и слякотную ночь 
недавней вылазки на природу — эффект увиденного будет уже иной... В другом 
случае, когда некто будет рассчитывать на догадливость адресата, последний может 
оказаться необычно непонятлив, осторожно * туповат». Можно также допустить, что 
стремление перечить нередко возникает в ответ на чье-либо желание сделать данного 
человека податливым к своему влиянию. (Последние два способа, генерализованные 
на неадекватно широкий круг ситуаций, формируют соответствующие черты 
характера человека.) 

Навстречу манипулятивной технологии 

Кратко обсудим некоторые защитные действия, релевантные манипулятивной 
технологии — используемым манипулятором средствам воздействия. В принципе, 
набор средств манипуляции столь велик, что попытка осветить возможные защиты в 
ответ на даже такой короткий перечень элементов технологии, который приведен в 
четвертой главе, рискует превратиться в отдельное издание. Мы обсудим лишь 
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основные стратегии защиты, а возможные конкретные средства читатель может 
придумать самостоятельно. 

В принципе, можно помыслить две наиболее общие стратегии обращения с 
манипулятивной технологией: установка на разрушение технологических элементов 
воздействия и установка на их использование в своих интересах. 

Первая стратегия защиты. Технологическим стараниям манипулятора адресат может 
противопоставить встречную активность, разрушающую его проманипулятивные 
действия. Данная стратегия больше характерна для установки на борьбу с 
манипулятором, когда защита мыслится как одна из сторон взаимного стремления 
нанести ущерб друг другу — в данном случае ущерб в ослабленном виде. Защитная 
активность этого типа соотносится в первую очередь с такими элементами технологии, 
как тайный характер воздействия и оказание психологического давления. 

В ответ на тайное воздействие, которое состоит в сокрытии факта воздействия и целей 
манипулятора, возникает стремление вскрыть намерения манипулятора, равно как и 
само наличие неявного влияния. То есть можно ожидать появление усилий, 
направленных на то, чтобы тайное сделать явным. Выглядеть это может как уточнения 
с интонацией недоверия, сомнения, цепляние за слова, прямые вопросы об иных целях 
(«Куда вы клоните?», «Да скажи прямо»). Но может развернуться и целая 
«исследовательская» программа со своими тестовыми приемами. 

Противодействие психологическому давлению вполне вероятно проявится в том, что 
адресат начнет поиск такого вида силы, в котором он имеет преимущество. Как 
правило, это будут привычные для него измерения: например, разрабатываются 
заготовленные темы и сюжеты разговора, или невпопад вставляются паузы 
(дестабилизация партнера), или навязывается дружеский тон отношений. Но может 
быть и пересиливание точно в тех же средствах. Например, манипулятор задал тягуче 
медленный темп, постепенно (но неявно) выматывая терпение, и выжидает момент, 
когда можно будет произвести основную атаку: скажем, возбудить неприязнь к какому-
либо человеку (неприятное состояние в актуальной ситуации привязывается к образу 
этого человека). Адресат может задать темп еще более медленный, включаясь в 
разговор поочередно с размышлением о своих делах. Эффект противодействия 
дополнительно усиливается еще и неполной его включенностью в ситуацию. 

Вторая стратегия защиты. Технологической суетности манипулятора можно 
противопоставить целенаправленную трансформацию манипулятивного воздействия 
в таком направлении, чтобы его эффект соответствовал интересам адресата 
манипулятивного воздействия. Например: 

1.  Если адресат заметит, что манипулятор уводит разговор в сторону, он может 
«помочь» манипулятору и поддержать отвлечение на иную тему, но на такую, которая 
не менее выгодна для адресата; или, сделав петлю, можно обратно вернуть разговор 
к начальной теме. 

2.  Представим, что мы начинаем понимать намек манипулятора, догадываться, к чему 
он желает нас склонить. Можно прямо спросить, правильно ли мы поняли его 
намерение. Если цель действительно неблаговидна, манипулятор скорее всего 
откажется. Опираясь на это высказывание, мы можем «согласиться» на такой вариант 
развития событий — дальнейшие  старания  манипулятора  станут бесполезными. 
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Оба примера представляют встречную манипуляцию, после чего первоначально 
манипулятивная ситуация превращается в рефлексивную борьбу — стремление 
переиграть манипулятора.   Следующий   пример   выглядят  более  конструктивно. 

3.  Ребенок делает что-либо обыкновенно запрещаемое родителями в присутствии 
гостей, справедливо полагая, что при них его вряд ли будут ругать. Контрход 
родителей может состоять в том, чтобы обсудить с гостями эту проблему: видите, мол, 
как ребенок старается использовать ситуативные затруднения родителей. Важно 
сделать так, чтобы ребенок мог услышать этот разговор. 

 

5.6. Проблема распознавания угрозы манипулятивного вторжения 

Как уже было показано, важной особенностью манипуляции является тайный характер 
воздействия. Поэтому резонно задаться вопросами: как эта угроза замечается 
адресатом? и как она им воспринимается? 

Анализ литературных источников выявляет следующую особенность. 
Экспериментальные работы [Brock & Becker 1966; Christie & Geis 1970; Pandey 1988; 
Rosenberg & McCaf-ferty 1987; O'Connor & Simms 1990] имеют дело с уже готовой 
манипулятивнои ситуацией — задают ее (нередко создают) в качестве одной из 
переменных эксперимента или одним из его условий. Теоретические и обзорные 
работы [Rudinow 1976; Winn 1983; Goodin 1980; Riker 1986; Beniger 1987] 
преимущественно описывают и объясняют манипуляцию. И лишь в рассчитанных на 
массового читателя или специалистов-практиков книгах [Robinson 1981; Lentz 1989; 
Proto 1989] обсуждается проблема обнаружения манипуляции, ее распознавания, 
выделения из коммуникативного потока. Это и понятно, поскольку задача на 
обнаружение манипуляции возникает тогда, когда человек находится в позиции 
пользователя. Одним из таких заинтересованных пользователей является, 
несомненно, адресат манипулятивного воздействия. 

В предыдущих главах мы находились в позиции стороннего наблюдателя, который 
стремится понять нечто, прямо его не затрагивающее. Здесь же мы, солидаризуясь с 
позицией жертвы манипулятивнои атаки, становимся заинтересованным 
наблюдателем: психологом-практиком, тренером, консультантом и т. п. Характерная 
особенность такой позиции — контакт с конкретным единичным явлением. Вполне 
объяснимая трудность состоит в том, что как только мы переходим к анализу отдельных 
событий, далеко не всегда можем решить, наблюдаем мы манипуляцию или что-то 
другое. Утверждать, что данное конкретное событие является манипуляцией, ^ чаще 
всего можно лишь как предположение. Само суждение в значительной степени 
оказывается интерпретацией, опирающейся на множество элементов ситуации 
взаимодействия; толкованием, в котором предпочтения самого наблюдателя играют 
иногда решающую роль. Таким образом, позиция пользователя по своим 
возможностям и средствам — это ни что иное, как позиция интерпретатора. 

Предлагается рассмотреть данную проблему с двух позиций: с одной стороны, 
выяснить, что мы как исследователи, исходя из теоретических соображений, можем 
предположить в качестве возможных средств обнаружения манипулятивных попыток, 
а с другой,— с помощью каких средств угроза манипулятивного воздействия может 
распознаваться «наивной» жертвой в условиях повседневного общения. 
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Возможные индикаторы 

Попробуем на миг представить, что клиент (заказчик) спрашивает о том, каковы 
способы обнаружения манипуляции. Чем мы можем помочь ему? Что мы могли бы 
предложить адресату манипулятивной атаки в качестве средства ее обнаружения? 

В поисках способов распознавания манипулятивной угрозы можно идти следующими 
путями. Первый путь — отслеживание за изменениями ситуации, порожденными 
технологией психологического (в данном случае манипулятивного) воздействия. 
Второй — посредством анализа механизмов манипулятивного воздействия. 
Разумеется, все признаки, которые удастся обнаружить, могут дать лишь основания 
для предположения, что ситуация взаимодействия содержит манипу-лятивные 
попытки. Однозначного решения только на основе анализа указанных признаков 
вынести нельзя, но без их внимательного рассмотрения мы остаемся вооруженными 
только недифференцированным опытом. Обсуждаемые ниже признаки выделены на 
основе сделанных выше теоретических изысканий и представляют собой их простую 
операционали-зацию. 

Отслеживание за изменениями ситуации, связанными с технологией психологического 
воздействия, позволяет обнаружить эффекты, которые составляют особенности 
манипуляции. Общим признаком наличия манипулятивных попыток, по-видимому, 
являются нарушения баланса тех или иных переменных взаимодействия. Поэтому нам 
следует перечислить возможные деформации, сдвиги, несоответствия и т. п. Таковыми 
могут быть: 

а) Дисбаланс в распределении ответственности за совершаемые действия и 
принимаемые решения. Это случаи, когда мы вдруг замечаем, что что-то «должны», не 
зная, откуда это долженствование взялось. Или же наоборот — мы проявили 
непонятную или неожиданную для нас безответственность в принятии некоторого 
решения. 

б) Деформации в соотношении выигрыш — плата проявляются в том, что получаемый 
результат не соответствует вложенным усилиям. Это может происходить и вследствие 
допущенных нами ошибок в планировании или исполнении решений, но также и в 
результате чьей-либо манипуляции. 

Понимание причин такой деформации будет полезным как в том, так и в другом 
случае. 

в)   Наличие силового давления также является одной из подсказок, указывающей на 
возможность манипуляции, хотя скорее является лишь индикатором межличностной 
проблемы, затруднения, одной из причин которых, разумеется, может явиться угроза 
манипулирования. 

г)  Нарушения сбалансированности элементов ситуации — в этом случае может 
обращать на себя внимание некоторая степень необычности ситуации 
взаимодействия: 

1) необычность мишеней воздействия (темы разговоров, смена векторов и т. п.) 
Например, на вечере в компании приятелей вас знакомят с новым человеком и он, 
неясно почему, большую часть времени посвящает вам. Или, скажем, кто-то вам 
оказывает любезности или услуги, которые выходят за рамки привычного, особенно 
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если они большей частью односторонни; 

2) необычность компоновки или подачи информации, такие, скажем, как смещение 
акцентов значимости на второстепенные детали. К примеру, неадекватно долго 
решается вопрос о том, как расположиться: ваш партнер все время стремится сесть у 
окна и почему-то каждый раз так, что солнце неприятно слепит вам глаза. 

д) Неконгруэнтность в поведении (коммуникативном сообщении) партнера — 
различные каналы передают противоречивую информацию. Например, если 
сопоставить содержание слов с движениями рук или мимики, можно обнаружить, что 
собеседник не смотрит вам в глаза, а куда-то поверх вас или в сторону («туфту гонит»?), 
а может и вниз (самому неудобно за себя?). Бывает, уверенные слова контрастируют с 
суетой рук: дергает пуговицу, бездумно перекладывает что-то на столе,  «ломает» 
пальцы и т. д. 

е) Стремление отправителя воздействия стереотипизиро-вать поведение адресата — 
те случаи, когда становится заметно, что кому-то хочется, чтобы мы вели себя «в 
соответствии с...» Чаще всего это выглядит как обращение к некоторым нашим 
ролевым позициям, стремление отнести к той или иной категории людей, 
адресоваться к нашим собственным привычкам либо установившимся между нами 
ритуалам. 

Разумеется, приведенный перечень может выглядеть и по-иному. (Для 
самостоятельного составления списка индикаторов такого рода читатель может 
воспользоваться материалом четвертой главы.) В данный момент существенно 
показать, во-первых, что индикаторы скрываемого воздействия существуют и их можно 
обнаружить, а во-вторых, что предсказать, каковы эти признаки, можно основываясь 
на результатах предварительных теоретических поисков. 

Если мы будем исходить из анализа механизмов манипулятивного воздействия, задача 
обнаружения манипуляции заключается в том, чтобы быть внимательным к реакциям 
адресата. Необходимо научиться распознавать моменты, когда включаются в работу 
(или начинают работать в измененном режиме) те или иные компоненты (звенья) 
механизмов, реализующих внешнее вторжение. Можно указать по меньшей мере 
следующие виды таких индикаторов: 

1)  ненормативно частое появление или подчеркнуто явное проявление психических 
автоматизмов в поведении адресата воздействия; 

2) регрессия к инфантильным реакциям — плач, агрессия, тоска, чувство одиночества 
и т. п., особенно если это точно приурочено к определенной ситуации или событиям; 

3)  дефицит времени, отпущенного на принятие решения; важный момент анализа 
ситуации в этом случае — выяснить, кем создается этот дефицит: если не тем, кто 
испытывает нехватку времени, то следует предположить наличие манипуляции; 

4) состояние суженности сознания, которое может проявиться в ограничении круга 
обсуждаемых идей, в * цикличных» высказываниях (например, неизменяемые 
формулировки или регулярный возврат к одной теме), постановке только ситуативных 
целей (в ущерб перспективным) и пр. 

5) неожиданные изменения фоновых состояний: напряжение, агрессия, суетливость и 
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др., возникающие преимущественно как реакция на ущерб, нанесение которого 
ощущает (пусть и неосознанно) адресат воздействия. Сигналом об угрозе ущерба или 
уже нанесенном ущербе служит эмоциональная реакция жертвы манипуляции — 
ухудшение настроения, раздражение, глухая обида и прочие сдвиги в сторону 
отрицательных эмоций. Особенно должны настораживать случаи неоправданных с 
точки зрения ситуации эмоциональных сдвигов. 

Последний критерий предоставляет нам важный механизм субъективной диагностики 
по чувственным индикаторам. Сам по себе прием не нов, но в случае с манипуляцией 
он может быть использован не только как индикатор наличия угрозы, но даже как 
указатель на возможное ее качество. 

Данный прием диагностики, предложенный Д. Динкмейе-ром и Б. Д. МакКеем 
[Dinkmeyer & McKay 1976], основан на том, что наши чувства и реакции отражают 
результат бессознательной обработки информации, поступающей из внешнего мира. 
На ранних этапах взаимодействия эмоции являются выражением бессознательного 
(непроизвольного) ответа на характер воздействия партнера. 

Например, если мы испытываем раздражение и нам хочется избавиться от присутствия 
партнера, то, возможно, это происходит не потому, что он нам неприятен, а от того, что 
партнер стремится овладеть нашим вниманием в большей степени, чем мы желаем. 
Вероятно, у нас возникает негативная реакция на его стремление, которое уже как-то 
проявилось в его действиях. 

Если мы чувствуем ущемление своего авторитета, подрыв своей власти над партнером 
и нам очень хочется доказать свою силу, продемонстрировать преимущество, то может 
оказаться, что он стремится овладеть нашим поведением, может быть покомандовать. 
(Правда, так можно предполагать лишь тогда, когда партнер ничем явно не выдал 
своих намерений. Если же его намерения выражаются прозрачно, скорее следует 
предположить попытку спровоцировать вас на демонстрацию силы.) 

Иногда, особенно если мы спохватились с некоторым опозданием, может оказаться, 
что наше эмоциональное состояние прямо указывает на то, чего хотел добиться 
партнер. Другими словами, ему его воздействие удалось. Например, мы поймали себя 
на том, что ощущаем необъяснимую обиду, даже боль, хочется чем-то обидеть 
партнера, за что-то свести счеты. Это может  свидетельствовать  о  его намерении  
отомстить  нам. 

Если в какой-то момент работы со своим подчиненным или коллегой мы ощутили 
бесперспективность своих усилий, руки стали опускаться, захотелось махнуть на него 
рукой и самому выполнить работу, то нелишне предположить, что партнер стремится 
доказать свою непригодность к этой работе. Зачем? Вероятно, для того, чтобы взвалить 
ее на вас . 

Таким образом, даже априори мы обнаруживаем довольно большой перечень 
средств, которые могут быть использованы для распознавания манипулятивного 
воздействия. Вместе с тем, было бы наивно полагать, что выделенные в результате 
теоретических размышлений индикаторы манипулятивного вторжения до сих пор 
оставались неизвестными рядовому участнику взаимодействия. Несомненно, что 
большинство из них, даже оставаясь неотрефлексированными, тем или иным образом 
учитываются в повседневной жизни почти каждым из нас. Вероятно, существуют и 
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такие индикаторы, о которых в данной работе не упоминалось вовсе. 

Распознавание манипуляции в живом общении 

Но быть в позиции стороннего (пусть и заинтересованного) наблюдателя и быть 
участником события, в котором на нас оказывается манипулятивное воздействие, не 
одно и то же. Эта разница примерно та же, что и между теоретическим и практическим 
мышлением,  которую отметил Б. М. Теплое: 

1.  Ориентироваться приходится на реально сложившиеся условия, которые могут 
плохо укладываться в привычные или известные теоретические схемы. 

2.  Высокие требования предъявляются к внерациональным средствам анализа 
(интерпретации) ситуации и содержащихся в ней проблем: чувству, интуиции, 
впечатлению. 

3.  Действовать приходится в режиме актуального времени, у адресата, как правило, 
нет такой, как у исследователя, возможности остановиться и сколько потребуется 
анализировать проблемную ситуацию. Это уже не только интерпретация действия 
(чужого), но еще и интерпретация действием (своим). 

* Пример из другой работы [Lentz 1989], где данный прием рекомендуется именно для 
распознавания цели манипуляции: если я регулярно вспоминаю о сексе в присутствии 
одного и того же лица, это может означать, что он стремится сексуализировать на тли 
отношения. Добавлю, что справедливости ради надо предположить и собственные 
неотрефлексированные желания. 

4. Важную роль играет решительность — умение уловить нужный для начала действия 
момент и выполнить это действие с оптимальными для наличной ситуации упорством 
и настойчивостью. 

В распоряжении адресата манипулятивного воздействия имеются: актуальная 
межличностная ситуация и опыт предшествующего общения — как всей жизни, так и 
с данным человеком (или чем-либо его напоминающим). Задача в самой общей 
форме состоит в том, чтобы адекватным образом установить связь между ситуацией и 
психологическим багажом участника взаимодействия. Соединение ситуации с опытом 
происходит как деятельное включение в нее человека. Каждое такое включение 
происходит на основе интегральной оценки ситуации и соотнесения ее со своими 
интересами и намерениями. Это оценивание включает в себя целостную 
эмоциональную оценку, причудливым образом сплавленную с поэлементным 
анализом ситуации. Поэтому и представление субъекту результатов распознавания 
угрозы, собственно прочтение ее, по-видимому, может происходить в двух формах: 
эмоциональное восприятие (интегральная оценка) и рациональное распознавание. 

Эмоциональное восприятие. Оценочная функция эмоций общеизвестна [Вилюнас 
1984]. Благодаря ей происходит текущее актуальное оценивание каждого фрагмента 
событий, в которых живет человек, в частности, ситуаций межличностного 
взаимодействия. Эмоциональная реакция отражает результат проверки некоего 
события на важность, выяснения потребностной значимости происходящего. При этом 
краткая эмоциональная реакция, просигнализировавшая об опасности, может и не 
замечаться, не доходить до осознания, оставаться на подпороговом уровне, вызывая 
лишь неясное беспокойство. В случае, если оценивается вся ситуация, то возникает 
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ощущение «что-то тут не так». А суммарный эффект, например, от прочтения 
неконгруэнтных сообщений партнера проявляется в виде ощущения неубедительности 
его действий (недоверие). 

Согласно гипотезе «первовидения», выдвинутой Е. Ю. Артемьевой, «восприятие 
объекта проходит по крайней мере две принципиально различные по механизмам 
стадии: «первовидение» — когда объект оценивается нерасчленимо-целостно, и 
«второвидение» — когда он (объект) отдается на поаспектное анализирование 
классифицирующим системам... На этапе первовидения выясняется отношение 
объекта и субъекта (хорош ли, не опасен ли?)... эмоционально-оценочные свойства 
оказываются ведущими» [Артемьева 1980, с. 32]. Экспериментально установленный 
временной интервал, в рамки которого укладывается процесс * первовидения», равен 
0,2—0,3 секунды [Там же, с. 14]. 

О наличии быстрой комплексной оценки проблемной ситуации свидетельствуют также 
выявленные в экспериментах по решению шахматных задач закономерности. Это — 
наличие эмоциональной реакции, непосредственно предшествующей моменту 
нахождения (осознания) решения, а также способность шахматистов высокой 
квалификации к моментальной комплексной оценке шахматной позиции в условиях 
тахистоскопического ее предъявления [Тихомиров, Виноградов 1969]. Последняя 
ситуация по сюжету близка к задаче, стоящей перед адресатом манипулятивного 
воздействия: комплексная оценка расстановки сил, баланса интересов. 

Большинство людей по праву могут быть отнесены к игрокам высокого класса в 
межличностных отношениях — по меньшей мере по причине повседневной 
ежеминутной включенности в процесс психологического взаимодействия. Учителем 
выступает опыт поражений, который может включать в себя обиды, досаду, 
разочарование в людях. Хорошо, если эти эмоции проходят, и у человека появляется 
взвешенное понимание и терпимое отношение к тем, от кого он пострадал, как рубец 
от прививки. Труднее ожидать подобный исход там, где проявляются злость, ярость 
или гнев. Понятно поэтому, что внутренний эмоциональный толкователь у всех людей 
имеет разную квалификацию. Но как бы ни был «наивен» адресат манипулятивного 
воздействия, на языке быстро сменяющихся психологических состояний в той или иной 
степени он способен дать реакцию на очень широкий круг признаков манипуляции. 
Другое дело, что часто эти реакции слишком слабы, чтобы оказать сколько-нибудь 
серьезное влияние на ситуацию или слишком поздно набирают необходимую 
действенную силу, когда вернуть или изменить события уже невозможно. 

Рациональное распознавание угрозы может строиться на знании особенностей 
текущей ситуации или вовлеченных в нее участников. Например, знакомство в среде 
нынешних отечественных предпринимателей нередко происходит по стандартной 
схеме: 1 часть — «диалог-разведка», в котором выясняется важность партнера, 
оцениваются перспективы отношений, степень его податливости к влиянию, 2 часть — 
«аванс», то есть реклама себя и своих перспектив, 3 часть — «спрос-предложение», на 
которой завязываются деловые отношения. Тот, кто знает об этом сценарии, уже на 
первом шаге обязан предположить, что его партнер может выдавать «аванс» и сделать 
соответствующую поправку, чтобы не поддаться на его уловки. 

Распознать манипуляцию человек может также, опираясь на собственную историю 
отношений с конкретным человеком. Однажды мне довелось с гнетущим чувством 
вины выйти из кабинета своего начальника — директриссы учреждения, у которой 
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приключился сердечный приступ в момент, когда я отказывался выполнить 
несвойственную моей должности работу. Переживать пришлось недолго. Через десять 
минут, случайно проходя мимо того же кабинета, я услышал ее смех. Разумеется, 
следующие «приступы» уже воспринимались мной как искусный прием. Вероятно, у 
каждого живущего в обществе человека имеются подобные знания о том, как 
распознавать случаи, которые мы называем манипуляцией. 

Итак, манипулятивная опасность может распознаваться как на уровне чувств, так и на 
уровне понимания. В обоих случаях суждение о наличии манипуляции выносится как 
результат (может быть неосознанного) истолкования полученных сведений; как 
эмоциональная оценка, так и рациональное понимание не обязательно осознаются, 
но в большинстве случаев так или иначе оказывают влияние на поведение человека. 

Подобно тому, как были выделены неспецифические и специфические виды 
психологических защит, мы обнаруживаем различение и в средствах распознавания 
угрозы: с одной стороны,— это эмоции,  указывающие на факт или опреде- 

* Со слов И. В. Лялиной — предпринимателя,  психолога по образованию (с 
сохранением лексики). 

ляющие вероятность манипулятивного вторжения, а с другой — практический опыт и 
знания, подсказывающие качество опасности, возможные цели манипулятора. 

 

5.7. Надо ли защищаться от манипуляции? 

Существует несколько случаев, когда нет необходимости защищаться от манипуляции. 
Во-первых, технологические ухищрения манипулятора бывают столь искусны и 
трудоемки, сложны и неясны, что в них нарастает тенденция к саморазрушению. 
Эффективность таких воздействий в том, что они рассчитаны на сопротивление. Если 
же такового нет, они просто теряют свою силу. В подобных случаях нет смысла 
тратиться на их понимание и разрушение, можно просто позволить им произойти — 
это обойдется «дешевле» с точки зрения душевных затрат. (Нечто похожее предлагает 
М. Б. Литвак [1992] под названием тактики амортизации — намеренных подчеркнутых 
уступок агрессору. Правда, он рассматривает этот прием как средство ведения 
межличностной борьбы). 

Во-вторых, существуют игры, в состав которых входит манипуляция. Например, 
сексуальные игры, где манипуляция и такт (адресат обязан догадаться) взаимно 
сменяют друг друга. Действительно, в большинстве случаев такие игры начинаются с 
соблазняющих действий инициатора. Игра исчезает, если к эротической прелюдии 
приступают со словами «Давай...» Поэтому для тех, кто предпочитает игры, 
разрушение манипуляции будет нежелательным. Кроме сексуальных существует 
немало и иных, которые Э. Берн назвал хорошими играми. 

Но даже если речь идет о манипуляции, не относящейся к указанным, каждый из нас 
может припомнить случаи, когда к манипулятивной суете можно было отнестись 
снисходительно, а к манипулятору — великодушно. По разным причинам: иногда в 
силу понимания мотивов человека, иногда в силу принятия его индивидуальных 
особенностей, а иногда — просто из нежелания опускаться до манипулятивного 
уровня. Это блаженное состояние отстраненности и возвышенности позволяет 
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человеку сохранить свою самость. Тогда приходят умиротворение и спокойствие: пусть 
манипулятор празднует свой выигрыш — небеса нас рассудят... 

Начальник тайной стражи при Понтии Пилате защищается... 

—  Прошу отдать меня под суд, прокуратор. Вы оказались правы. Я не сумел уберечь 
Иуду из Кириафа, его зарезали. Прошу суд и отставку. [...] 

Афраний вынул из-под хламиды заскорузлый от крови кошель, запечатанный двумя 
печатями. 

—  Вот этот мешок с деньгами подбросили убийцы в дом первосвященника. Кровь на 
этом мешке — кровь Иуды из Кириафа.[...] 

—  Где убитый? 

—  Этого я не знаю,— со спокойным достоинством ответил человек, никогда не 
расстававшийся со своим капюшоном,— сегодня утром начнем розыск. 

Прокуратор вздрогнул, оставил ремень сандалии, который никак не застегивался. 

—  Но вы наверно знаете, что он убит? На это прокуратор получил сухой ответ: 

—  Я, прокуратор, пятнадцать лет на работе в Иудее. Я начал службу при Валерии 
Грате. Мне не обязательно видеть труп для того, чтобы сказать, что человек убит, и вот 
я вам докладываю, что тот, кого именовали Иуда из города Кириафа, несколько часов 
тому назад зарезан. 

Как видим, Афраний начал свой доклад с атаки. Зачем? Щекотливость положения, в 
котором он оказался, заключается в том, что он пришел с докладом о выполнении 
приказа, который не был дан в явном виде. Перед начальником тайной стражи стоит 
трудная задача — отчитаться об исполнении намека, сообщить детали, но не дать 
повода обвинить себя в том, что он сам же и организовал убийство Иуды. Опасаться 
ему есть чего. Теперь, когда дело сделано, соотношение сил изменилось: Понтий 
Пилат снова стал сильнее, и ему нетрудно представить Афрания виновником убийства. 
Достаточно тому проговориться — и прокуратор вынужден будет наказать 
подчиненного за самоуправство. Начальник тайной стражи своей атакой стремится 
лишить прокуратора возможности нападать. Когда же тот выразил некоторое 
сомнение, то даже позволил себе некоторую жесткость, что сразу же принесло свои 
плоды — Пилат впредь обращался к нему весьма учтиво. 

—  Простите меня, Афраний,— ответил Пилат,— я еще не проснулся как следует, 
отчего и сказал это. Я сплю плохо,— прокуратор 

усмехнулся,— и все время вижу во сне лунный луч. Так смешно, вообразите. Будто бы 
я гуляю по этому лучу. Итак, я хотел бы знать ваши предположения по этому делу. Где 
вы собираетесь его искать? Садитесь, начальник тайной службы. [...] 

—  Я собираюсь его искать недалеко от масличного жома в Геф-симанском саду... 

Далее весь разговор можно было бы назвать «доработкой легенды», в ходе которого 
собеседники уточняли важные детали: место и мотивы убийства, возможные способы 
его организации и пр. Под конец разговора Афраний сделал решающую атаку в своей 
защитной кампании: 
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— Я немедленно начну искать убийц, которые выследили Иуду за городом, а сам тем 
временем, как я уж докладывал вам, пойду под суд. 

— За что? 

—  Моя охрана упустила его вечером на базаре после того, как он покинул дворец 
Каифы. Как это произошло, не постигаю. Этого еще не было в моей жизни. [...] 

— Так. Объявляю вам, что я не считаю нужным отдавать вас под суд. Вы сделали все, 
что могли, и никто в мире,— тут прокуратор улыбнулся,— не сумел бы сделать больше 
вашего! Взыщите с сыщиков, потерявших Иуду. Но и тут, предупреждаю вас, я не хотел 
бы, чтобы взыскание было хоть сколько-нибудь строгим. В конце концов, мы сделали 
все для того, чтобы позаботиться от этом негодяе! Да, я забыл спросить,— прокуратор 
потер лоб,— как же они ухитрились подбросить деньги Кайфе? 

Таким образом, Афраний получил полное — почти открытым текстом — одобрение 
своих действий. Более того, прокуратор выразил свое удовлетворение качеством 
проделанной им работы. Далее прокуратор, похоже, в основном наслаждался 
приятной новостью, с удовольствием расспрашивая о деталях. 

—  Видите ли, прокуратор... Это не особенно сложно. Мстители прошли в тылу дворца 
Каифы, там, где переулок господствует над задним двором. Они перебросили пакет 
через забор. 

—  С запиской? 

—  Да, точно так,  как вы и   предполагали,   прокуратор... [...] 

—  Воображаю, что было у Каифы. 

—  Да, прокуратор, это вызвало очень большое волнение. Меня они приглашали 
немедленно. 

Даже в полутьме было видно, как сверкают глаза Пилата. 

— Это интересно, интересно... 

— Осмеливаюсь возразить, прокуратор, это не было интересно. Скучнейшее и 
утомительнейшее дело. 

Начальник тайной стражи теперь уже осмеливается не только возражать, но и 
разворачивать свою атаку до той отметки, когда прокуратору безопасней будет 
прекратить трудный для Афрания разговор. 

— Да, Афрании, вот что внезапно мне пришло в голову: не покончил ли он сам с 
собой? 

О нет, прокуратор,— даже откинувшись от удивления в кресле, ответил Афрании,— 
простите меня, но это совершенно невероятно! 

— Ах, в этом городе все вероятно! Я готов спорить, что через самое   короткое  время 
слухи об этом поползут по всему городу. 

Тут Афрании метнул в прокуратора свой взгляд, подумал и ответил: 
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— Это может быть, прокуратор. 

Похоже, начальник тайной стражи получил новое задание... 

Прокуратор, видимо, все не мог расстаться с этим вопросом... хотя и так уж все было 
ясно, и спросил даже с некоторой мечтательностью: 

— А я желал бы видеть, как они убивали его. 

— Убит он с чрезвычайным искусством, прокуратор,— ответил Афрании, с некоторой 
иронией поглядывая на прокуратора. 

—  Откуда же вы это-то знаете? 

Это, однако, была уже запоздалая провокация со стороны Пилата. 

—  Благоволите обратить внимание на мешок, прокуратор,— ответил Афрании,— я 
вам ручаюсь за то, что кровь Иуды хлынула волной. [...] 

— Так что он, кончено, не встанет? 

—  Нет, прокуратор, он встанет,— ответил, улыбаясь философски, Афрании,— когда 
труба Мессии, которого здесь ожидают, прозвучит над ним. Но ранее он не встанет! 

—  Довольно, Афрании! Этот вопрос ясен. 
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ПСИХОЛОГИЯ 
МАНИПУЛИРОВАНИЯ 

(учебно-методическое пособие) 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
Манипулирование личностью, использование различных средств и технологий 
информационно-психологического воздействия на людей стало достаточно обычным 
явлением в повседневной жизни, экономической конкуренции и политической борьбе.  

Информационно-психологическое воздействие манипулятивного характера, 
осуществляемое в интересах человека или групп людей по отношению к другим, 
является специфической формой управления. Такая форма управления носит опасный 
характер в случаях, когда оно осуществляется тайно, приносит односторонние выгоды 
его организаторам. Латинская пословица гласит «предупрежден – значит вооружен». 
Знание манипулятивных технологий информационно-психологического воздействия 
на человека – это первый шаг к формированию психологической защиты личности и 
собственной информационно-психологической безопасности. 

Предназначено для преподавателей и студентов вузов всех гуманитарных 
специальностей, специалистов, менеджеров, руководителей компаний. 
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Введение 

 

Условия кардинального реформирования российского общества качественно 
изменили взаимоотношения между людьми. В настоящее время происходит 
выдвижение отношений соревновательности, конкуренции, борьбы на ведущее место 
в системе социальных отношений в российском обществе. Это отражается на всех 
уровнях социального взаимодействия - от межличностного общения до массовой 
коммуникации.  

Причем наряду с положительным влиянием конкуренции на повышение инициативы 
и активности значительной части населения это приводит также к массовому 
использованию способов и приемов информационно-психологического воздействия, 
сущностью которого является получение односторонних преимуществ зачастую в 
ущерб окружающим.  

Манипулирование личностью, использование различных средств и технологий 
информационно-психологического воздействия на людей стало достаточно обычным 
явлением в повседневной жизни, экономической конкуренции и политической борьбе.  

Проблема манипулирования личностью, человеком, его сознанием и поведением 
неоднократно ставилась отечественными и зарубежными исследователями. Она 
рассматривалась в рамках работ, посвященных философским, социологическим и 
психологическим аспектам политики и права, развития общества, индивидуальной и 
общественной психологии.  

Манипулирование массовым сознанием и общественным мнением как научная и 
практическая проблема рассматривалась также в рамках теорий журналистики и 
средств массовой коммуникаций, политической и коммерческой рекламы и 
пропаганды, социального управления и маркетинга.  

В последнее время активизировались исследования проблемы манипуляций 
личностью, человеком, его сознанием и поведением как на теоретическом, так и 
прикладном уровне.  

Информационно-психологическое воздействие манипулятивного характера, 
осуществляемое в интересах человека или групп людей по отношению к другим, 
является специфической формой управления. Такая форма управления носит опасный 
характер в случаях, когда оно осуществляется тайно, приносит односторонние выгоды 
его организаторам.  

Латинская пословица гласит «предупрежден - значит вооружен». Знание 
манипулятивных технологий информационно-психологического воздействия на 
человека - это первый шаг к формированию психологической защиты личности и 
собственной информационно-психологической безопасности.  
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ГЛАВА 1.  
СУЩНОСТЬ ПСИХОЛОГИЧЕСКОГО 
МАНИПУЛИРОВАНИЯ, ЕГО ИСТОКИ 

 

 

1.1 Понятие «психологическое манипулирование» 

 

Поверхностное изучение самого понятия манипуляция дает только приблизительное 
определение и не отражает более глубокое трактование этого слова с точки зрения 
психологии. Согласно словарю иностранных слов «манипуляция» (фр. manipulation - 
лат.manipulatio -manipulus горсть): 

1) движение рук, связанное с выполнением определенной задачи;  

2) демонстрирование фокусов, основанное на ловкости рук, умение отвлечь внимание 
зрителей от того, что должно быть от них скрыто;  

3) махинация, мошенническая проделка.  

Психологическая манипуляция  один из способов психологического воздействия на 
личность или группу, направленный на достижение манипулятором своих целей (вне 
зависимости от последствий для объекта манипуляции) путем незаметного для объекта 
манипуляции его подталкивания к осуществлению желаемых манипулятором 
проявлений активности, как правило, несовпадающих с изначальными намерениями 
объекта манипуляции. Психологическая манипуляция принципиально отличается от 
имеющих место в обыденной жизненной практике манипулятивных действий, требует 
владения манипулятором профессиональными манипулятивными техниками. В 
содержательном плане и по последствиям, и по межличностной направленности 
психологическая манипуляция не совпадает с теми традиционными способами 
косвенного воздействия, которые используются специалистами в личностной 
психотерапии, педагогами и психологами в сфере образования, психологами и 
организационными консультантами в области управления. При этом, если в последних 
трех случаях речь, как правило, может и должна идти о своеобразном, но все же 
партнерстве, то применительно к психологическому манипулятивному воздействию 
правомерно говорить не о партнере, а именно об объекте манипуляции, во многом 
лишенном субъектности и, прежде всего, в глазах самого манипулятора. Необходимо 
четко дифференцировать психологическую манипуляцию и силовые способы 
межличностного воздействия — прямое групповое и межличностное давление в 
форме унижения и принуждения, откровенной, порой, демонстративной 
дискриминации. Принципиальным различием здесь является то, что манипулятивная 
активность носит скрытый характер, причем нераспознаваемыми для объекта 
манипулирования оказываются и действительные цели, и действительные мотивы и 
намерения манипулятора. Целый ряд ученых считает, что манипулятивное 
воздействие может носить как осознанный, намеренный, так и стихийно-неосознанный 
характер. И все же, по-видимому, лишь целенаправленное манипулятивное 
воздействие можно однозначно отнести к психологической манипуляции, уже хотя бы 
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потому, что "манипуляция психологическая возникает тогда, когда манипулятор 
придумывает за адресата цели, которым тот должен следовать, и стремится внедрить 
их в его психику".  

Здесь имеет смысл отметить, что в социально-психологической исследовательской 
практике нередко применяются специально созданные учеными именно 
манипулятивные по своей содержательно-стимульной форме экспериментальные 
схемы, когда действительная цель и намерения экспериментатора скрыты от 
испытуемых, а уже в самой экспериментальной ситуации заложен материал, более 
или менее незаметно подталкивающий обследуемых к смене изначальных намерений 
и дополнительно их мотивационно "загружающий". Если действительные цели и 
намерения манипулятора и в реальной жизни, и в экспериментальной ситуации будут 
разгаданы, то он сам легко может превратиться в объект манипуляции своего 
недавнего адресата. 

Манипуляция, как правило, предполагает создание искусственной ситуации мнимого 
выбора, в рамках которой объект манипуляции, на первый взгляд, сохраняет 
формальные признаки субъектности — ему предлагается принять самостоятельное 
решение на основе выбора. Ловушка заключается в том, что это всегда выбор по 
принципу меньшего из двух зол, т. е. жертва манипуляции проигрывает в любом 
случае. При этом вне зависимости от исхода выбора, манипулятор получает 
материальный, либо психологический выигрыш. 

Для того чтобы "загнать" потенциальную жертву в такого рода "угол", манипулятор 
всегда стремится искусственно ограничить пространство принятия решения.  

Также манипуляция характеризуется сознательным или бессознательным 
воздействием на "болевые точки" личности, как правило, не осознаваемые объектом 
манипуляции. Эти своего рода психологические "крючки", за которые можно, что 
называется "зацепить" потенциальную жертву, обычно связаны с ранним 
травматическим опытом, вытесненным в бессознательное. Именно прицельное, 
точечное воздействие на них дает максимальный эффект, в ряде случаев позволяющий 
манипулятору практически полностью контролировать поведение своей жертвы. 
Понятно, что такого рода "снайперская стрельба" доступна только профессионалам 
экстра-класса, имеющим углубленную психологическую подготовку, и требует 
соблюдения ряда условий, например, возможности достаточно длительного контакта 
с потенциальной жертвой манипуляции. 

Однако в большинстве случаев задача манипуляторов облегчается тем, что существует 
целый ряд широко известных личностных качеств и характерологических 
особенностей, в той или иной степени присущих практически каждому человеку, но 
наличие которых активно отрицается даже перед самим собой, в силу того, что их 
проявления обычно активно порицаются и, более того, подавляются социальным 
окружением. Примерами такого рода могут служить жадность, трусость, жестокость и 
т. п. Часто подобные качества не просто отрицаются, но и на определенном этапе 
развития личности вытесняются в бессознательное, образуя "тень". Именно теневые 
аспекты личности нередко оказываются теми самыми "болевыми точками", на которые 
воздействует манипулятор. 

Рассматривая проблему манипуляции, нельзя не отметить, что манипулятивное 
воздействие далеко не всегда носит деструктивный характер. Надо заметить, что она 
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присутствует, например, в тренинговой работе социального психолога. 
Представляется, что в зависимости от целей правомерно, по аналогии с агрессией, 
различать злокачественную, направленную на причинение вреда, и инструментальную 
манипуляцию, которая может использоваться для достижения созидательных целей. 
Классический пример инструментальной манипуляции такого рода связан с 
библейской историей о том, как царь Соломон рассудил двух женщин, каждая из 
которых утверждала, что является матерью одного и того же младенца. Как известно, 
выслушав женщин, Соломон велел принести меч и предложил рассечь ребенка надвое 
и отдать половину каждой из женщин. Но одна из них стала умолять Соломона отдать 
ребенка своей сопернице, только чтобы он остался жив. Именно в ней Соломон и 
признал настоящую мать ребенка. В данном случае хотя и крайне жесткая, но вполне 
типичная манипуляция послужила восстановлению справедливости. 

Итак, можно констатировать, что манипуляция - это способность, по усмотрению 
манипулирующего, воздействовать на сознание либо одного человека, либо группы 
людей с целью достижения определенной цели установленной самим 
манипулирующим. 

 

1.2. Психологическое манипулирование в различных культурно-исторических 
условиях 

 

Было бы неверно полагать, что манипулирование информацией, психологические 
манипуляции с людьми есть открытие современного общества. Переход к 
информационному обществу лишь способствует трансформации психологических 
манипуляций и переносу их применения из таких относительно ограниченных сфер 
общественной жизни, как политика, дипломатия, военное искусство, торговля и 
некоторых ситуаций межличностного взаимодействия (например, «придворно-
аппаратные» и любовные интриги, экономические аферы и мошенничество, азартные 
игры и т.п.), в область массового использования как технологии и идеологии 
социального взаимодействия и общения людей в современном обществе. То есть, 
современные условия придали, по сути, информационно-психологическому 
воздействию и использованию психологических манипуляций в коммуникационных 
процессах практически характер всеобщности.  

Следует отметить, что европейская и американская культуры, по видимому, более 
поздние в историческом плане пользователи в массовом масштабе такого острого 
психологического средства, как манипулятивное воздействие и психологические 
манипуляции. Как для любого открытия фундаментальных закономерностей развития 
природы и общественной жизни, их бездумное использование для достижения 
локальных целей социального взаимодействия в обществе требует особой 
осторожности и особой культуры безопасного владения этим открытием, выработки 
специальных механизмов защиты человека и общества от возможных разрушительных 
последствий его применения. Вероятно, именно недостаток исторического опыта, 
относительная молодость современной западной культуры и объясняют отсутствие у 
людей, включенных в ценности этой культуры, сформированной эффективной системы 
социально-психологической защиты от манипулятивного воздействия.  
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Поэтому так велико противоречие между провозглашаемыми ценностями и практикой 
использования психологических манипуляций, так болезненно переживаются 
человеком его последствия. О разрушающем характере такого взаимодействия людей 
свидетельствует, с одной стороны, увеличение бытовой конфликтности и 
агрессивности, а с другой, - рост психических расстройств и неврозов у людей при их 
подавлении. Об этом образно и эмоционально пишет американский психолог и 
психотерапевт Эверетт Шостром, полемизируя в определенной мере с известным 
специалистом по межличностному взаимодействию Дейлом Карнеги, отмечая 
манипулятивный характер многих его рекомендаций. “Стремитесь избегать 
конфликтов... контролируйте себя... примите это легко”, - постоянно советует Дейл 
Карнеги. “Что ж, попробуйте, но когда вы, измотав до предела свою нервную систему, 
придете ко мне лечиться, я вам дам прямо противоположный совет”, - так пишет Э. 
Шостром. 

В плане использования в социальном взаимодействии психологических манипуляций 
и достаточно умелого обращения с ними в различных сферах общественной жизни, 
восточная культура имеет значительно больший исторический опыт. Манипулятивный 
подход там достаточно органично включен в искусство тайного управления 
противником, является философской, идейной основой и практикой дипломатии и 
политики. Искусство составлять поэтапный многошаговый план взаимодействия между 
людьми со скрытой от посторонних целью, применяя многочисленные хитрости и 
ловушки для достижения успеха, является с древнейших времен отличительной чертой 
мышления и поведения китайских государственных деятелей, дипломатов и военных.  

Через века передавалось это искусство, тщательно скрываемое от представителей 
других народов. Был создан своеобразный банк данных, в котором обобщены и 
классифицированы в виде метафорических схем методы манипулятивного  
воздействия и разработан определенный методический подход по их использованию 
в различных ситуациях, что в концентрированном виде нашло отражение в “Трактате 
о 36 стратагемах”. Само понятие “стратагема” означает стратегический план, в 
котором для противника заключена какая-либо ловушка или хитрость. Интересно, что 
в китайском языке  данное понятие одновременно  означает  и  сообразительность,  и 
изобретательность, и находчивость. 

Харро фон Зенгер, автор монографии “Стратагемы. О китайском искусстве жить и 
выживать. Знаменитые 36 китайских стратагем за три тысячелетия”, обосновывает, что 
термин стратагема наиболее адекватен соответствующему понятию в китайском 
языке. Анализируя содержание понятия “стратагема” в европейских языках он 
показывает, что его основным значением является не только военная, но и любая 
хитрость или уловка, прием или интрига с целью достигнуть преимущества. 
Рассматривая соответствующее понятие в китайском языке, он отмечает, что “в 
зависимости от контекста китайские иероглифы могут выступать в различных 
значениях (например, 1) военная хитрость и 2) хитрость, уловка в политической и 
частной жизни)”. 

Рассматриваемый подход к межличностному взаимодействию на Востоке, в частности, 
в Китае насчитывает тысячелетия и является неотъемлемой частью общественной, 
национальной и индивидуальной психологии. Об этом свидетельствуют дошедшие до 
наших дней исторические источники.  

Это явление достаточно ярко характеризует профессор В.С.Мясников, известный 
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специалист по китайской истории и культуре. Отмечая несомненную роль  
современных психологов в исследовании психологических манипуляций, он в то же 
время акцентирует внимание на богатейшей исторической традиции их 
использования в восточной культуре. “Блестящие открытия современных психологов, - 
пишет он, - страдают одним, отнюдь не умаляющим их значения, недостатком: 
нынешние психоаналитики и не подозревали, что они описали явление, бывшее в 
течении тысяч лет достоянием китайской философии. В системе ценностей китайской 
цивилизации то, что ныне названо “играми”, было разработано и внедрено в 
повседневную жизнь еще за несколько столетий до начала нашей эры, причем, 
стратагемность мышления и поведения - а именно это понятие эквивалентно понятию 
игры - относится к характерным особенностям китайской цивилизации, достижениям 
ее философской и политической мысли. Этот феномен, имплицированный в 
общественное сознание, с веками, перейдя национальные границы, отразился и на 
политической и общественной культуре таких стран, как Япония, Корея, Вьетнам.  И  
только  теперь  начинают  соединяться  традиционные китайские научные 
представления о человеке и его возможностях с данными европейской науки”. 

В наиболее концентрированном виде, в лаконичной и метафорической форме 
манипулятивный подход описан около двух с половиной тысяч лет назад в “Трактате о 
военном искусстве”, автором которого, как считается, является выдающийся китайский 
полководец и государственный деятель, известный под именем Сунь-цзы. В настоящее 
время специалисты полагают, что под литературно-философским псевдонимом Сунь-
цзы выступал выдающийся полководец-"стратагемщик" Сунь Бинь, живший в IV в. до 
н.э. в древнекитайском царстве Ци. 

Стратагемность выступает как искусство психологического противоборства, которому 
присущи свои законы и требования. Рекомендации, даваемые Сунь-цзы своим 
читателям, описывают определенный стереотип поведения, который специалистами 
называется “азбукой стратагемщика”. 

Сунь-цзы дает основные положения и советы как должен думать и действовать 
полководец, отстаивая интересы своего государства, которые отражают суть 
манипулятивного подхода и стратагемного мышления. В первую очередь 
представляют интерес те советы, которые он дает в первой главе, называя их 
“Предварительные расчеты”: 

  «если ты и можешь что-нибудь, показывай противнику, будто не можешь;  

  если ты и пользуешься чем-нибудь, показывай ему, будто ты этим не пользуешься;  

  хотя ты и был близко, показывай, будто ты далеко;  

  хотя ты и был далеко, показывай, будто ты близко;  

  заманивай его выгодой;  

  приведи его в расстройство и бери его;  

  если у него все полно, будь наготове;  

  если он силен, уклоняйся от него;  

  вызови в нем гнев, приведи его в состояние расстройства;  
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  приняв смиренный вид, вызови в нем самомнение;  

  если его силы свежи, утоми его;  

  если у него дружны, разъедини;  

  нападай на него, когда он не готов;  

  выступай, когда он не ожидает...». 

О роли, значении и влиянии идей Сунь-цзы может свидетельствовать, в частности, тот 
факт, что за две с половиной тысячи лет после выхода трактата в свет к нему было 
написано и опубликовано несколько сот комментариев. Если выражаться на 
современном языке информационно-коммуникативных процессов, то можно сказать, 
что эта небольшая работа породила на протяжении веков незатухающую мощную 
информационную волну, что стало феноменом восточной культуры и особенностью 
национальной психологии ряда стран, являющихся важнейшей частью мировой 
цивилизации.  

Идеи этого трактата используются в настоящее время не только на Востоке, но и в 
развитых странах Запада, в частности, при организации и тактике ведения 
психологической войны и психологических операций, тайных и специальных 
операций, в деятельности спецслужб.  

Бывший директор Центрального разведывательного управления США Аллен Даллес, 
один из основателей и идеологов американской разведки, подчеркивал, что заслуга 
Сунь-цзы не только в том, что он первым дал квалифицированный анализ методов 
шпионажа, но и в том, что он первым изложил рекомендации по организации 
разведывательной деятельности, включая искусство контрразведывательных 
операций, теорию и практику психологической войны, в которых основополагающим 
положением было управление противником. По его словам, Сунь-цзы принадлежит 
стройная концепция операций по введению противника в заблуждение и обеспечению 
собственной безопасности, а “короче все искусство разведки”.  

Характерны в этом плане и советы бывшего президента США Р. Никсона при 
назначении Дж. Буша в 1975 г. директором ЦРУ. В своем письме Р.Никсон 
рекомендовал Дж. Бушу обратить особое внимание на наследие в области разведки 
древнекитайского мыслителя-стратега Сунь-цзы, где главным, по мнению Никсона, 
была теория “управления противником". Никсон привел один из афоризмов Сунь-цзы, 
который как бы выражал основную суть его письма: "Верх искусства - это не выиграть 
сто битв, а, напротив, покорить армию врага без сражения”.  

Следует отметить, что манипулятивный подход в межличностном взаимодействии 
присутствует не только в восточной культуре, но с учетом конкретных исторических 
условий и традиционных ценностей других культур, имеет свою специфичность, иные 
масштабы распространения и влияния на общественную и индивидуальную 
психологию, национальные традиции различных стран.  

Описание приемов манипулятивного воздействия на людей в процессе их 
взаимодействия нашло свое отражение в работах авторов различных стран и культур 
в различные исторические периоды. В античные времена - об этом, в частности, писал 
Аристотель ("О софистических опровержениях"). В те времена существовало целое 
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направление, известное как софистика. Достаточно широко известны работы 
Макиавелли, Шопенгауэра, в частности, в его "Эристической диалектике" 
перечисляются 36 риторических стратагем, или приемов. В России в 1918 г. вышла 
обобщающая работа С.Поварнина "Спор. О теории и практике спора", в которой с 
критических позиций анализируются методы манипулирования и их применение в 
различных ситуациях обсуждений и публичных дискуссий. Широко известны книги 
Д.Карнеги, в которых рассматриваются многочисленные приемы межличностного 
взаимодействия людей, в том числе и психологических манипуляций партнером. 

Понимание стратагемности на Западе развито слабо. Представители Запада - до 
определенной степени - поражены “стратагемной слепотой”, хотя в своей 
повседневной жизни они постоянно являются жертвами стратагем и часто сами 
применяют их в зависимости от ситуации, иными словами, без всякой теории и 
предварительного расчета”. 

В то же время некоторые исторические источники свидетельствуют о том, что в 
определенных общественных кругах европейских стран стратагемный подход не был 
новинкой и осуществлялись попытки его соединения с христианской моралью и 
проповедуемыми церковью ценностями. Об этом могут отчасти свидетельствовать 
некоторые афоризмы из изданного в середине семнадцатого века (1647 г.) и 
получившего распространение в ряде европейских стран произведения под 
названием: "Карманный оракул или наука благоразумия" с подзаголовком - 
“Афоризмы, извлеченные из сочинений Лоренсо Грасиана". Русский читатель 
познакомился с этим произведением в 1742 г. Его автором был член иезуитского 
ордена Бальтасар Грасиан, который в 26 лет являлся помощником ректора 
Сарагосской иезуитской коллегии, а затем преподавал в различных учебных 
заведениях курсы моральной теологии, философии, священного писания и некоторые 
другие дисциплины.  

Особенно рельефно знакомство с манипулятивным подходом в межличностном 
взаимодействии и стратагемным стилем мышления проявляется, в частности, в таких 
афоризмах, как: "Действовать исходя из умысла, то второго, то первого", "Менять 
приемы, дабы отвлечь внимание", "К каждому подбирать отмычку".  

 

1.3 Общая характеристика понятийного отображения проявлений манипулирования 

 

Широкое использование способов скрытого психологического принуждения людей в 
различных культурах и социальных сферах, в разнообразных ситуациях 
взаимодействия людей, несмотря на то, что применение этих способов никогда 
широко не афишировалось, тем не менее нашло отражение в представлениях и 
понятиях повседневного и научного языка. Это обусловлено распространенностью и 
функционированием тайного принуждения личности как межкультурного социально-
психологического феномена социального взаимодействия, что зафиксировалось в 
ряде терминов и понятий повседневного языка, в описаниях приемов и определенных 
схем использования методов воздействия на человека, в научных представлениях о 
механизмах и обобщенных моделях процессов психологического и информационного 
воздействия.  
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Аферы, махинации, мошенничество, блеф, стратагемы, манипуляции, 
психологические и рефлексивные игры, политические интриги и мистификации, 
манипулятивное воздействие, провокации, психологические и тайные операции, 
пропаганда и психологическая война, управление противником, политические игры и 
рекламные кампании, политическая и коммерческая реклама, дезинформация и 
оперативные игры - далеко не полный перечень понятий, используемых для 
обозначения способов и проявлений феномена тайного принуждения человека. 

Анализ психологических манипуляций в современной психологической науке привел 
к разработке соответствующего понятийного аппарата как рабочего инструментария 
их изучения и систематизации. Так, Э.Берном введены понятия скрытых трансакций и 
игр. 

Э. Шостром выделяет определенные типы манипуляторов, основываясь на 
использовании людьми в межличностном взаимодействии устойчивых сочетаний 
манипуляций партнером или игр по терминологии Э.Берна.  

Совокупность понятий, используемых для обозначения способов и проявлений тайного 
принуждения человека, можно разделить на три основные группы.  

В первую группу включить понятия, в основном, сформировавшиеся и используемые в 
повседневном языке.  

Во вторую группу включить понятия, сформировавшиеся и используемые в практике 
социального управления.  

В третью группу включить понятия, разрабатывающиеся и используемые в научных 
исследованиях.  

Вполне очевидно, что некоторые из понятий могут использоваться в различных 
областях и таким образом как бы включаться в разные группы. Т.е. в этом разделении 
есть определенная мера условности. Такое деление, с одной стороны, отражает 
динамизм и развитие понятийного аппарата, а, с другой, - многообразие и сложность 
такого социально-психологического феномена, как скрытое психологическое 
принуждение человека.  

К первой группе понятий, сформировавшихся и используемых в повседневном языке, 
можно отнести следующие: “афера”, “махинация”, “мошенничество”, “блеф”, 
“интрига”, “жульничество”, “плутовство”, “манипуляция”, “обман” и т.п.  

У данных понятий можно выделить ряд общих и специфических характеристик. 
Наибольший интерес представляют общие характеристики данных понятий, 
составляющие основное значение, в качестве которых в первую очередь 
целесообразно отметить следующие:  

- сокрытие истинных целей действий, суть которых заключается, как правило, в 
получении односторонней или большей выгоды для инициатора этих действий;  

- использование приемов, маскирующих истинные цели и побуждающих совершать 
действия, выгодные для инициатора их применения;  

- опасность для окружающих действий, обозначающихся данными понятиями, которая 
выражается в общей негативной моральной оценке или как неодобряемого поведения 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 220 / 274 

лиц, применяющих такие действия (аферист, мошенник, жулик, плут, манипулятор, 
махинатор, обманщик и т.п.). 

Степень неодобрения и порицания различна. От слабо выраженной, как в хитрости и 
плутовстве, до наиболее высокой, превращающей ее в уголовно наказуемое 
общественно опасное деяние, как, например, мошенничество, имеющее 
квалификацию преступления с соответствующим составом и санкцией пресечения.  

Ко второй группе можно отнести следующие понятия: макиавеллизм,  стратагемы и 
стратагемная политика, политические интриги и мистификации, психологические и 
тайные операции, пропаганда и психологическая война, политические игры и 
недобросовестная реклама (политическая и коммерческая), дезинформация, 
оперативные игры и т.д.  

Рассматривая эту группу понятий, можно отметить следующие характерные 
особенности. В понятиях этой группы, как и предыдущей, содержатся основные 
характеристики, отражающие сущность скрытого принуждения людей:  

- сокрытие истинных целей действий, суть которых заключается, как правило, в 
получении односторонней или большей выгоды для инициатора этих действий;  

- использование приемов, маскирующих истинные цели и побуждающих совершать 
действия, выгодные для инициатора их применения;  

- опасность для окружающих действий, обозначающихся данными понятиями, которая 
отражается в их общей морально негативной оценке.  

В то же время следует отметить, что происходит определенная трансформация 
моральной оценки способов тайного принуждения, использующихся в сфере 
социального управления. Моральное неодобрение их использования способствует 
появлению такого приема, как публичное обвинение оппонентов в их применении и, 
таким образом, в нарушении якобы общепринятой этики социального 
взаимодействия. В действительности же использование таких способов в 
международных отношениях, политической и экономической борьбе, противоборстве 
спецслужб, военном искусстве и дипломатии является правилом и, соответственно, 
влияет на моральную оценку.  

Политические и оперативные игры, специальные и тайные операции, психологические 
операции и психологическая война, пропагандистские и рекламные кампании 
являются понятиями, отражающими устойчивые организационные формы 
целенаправленного комплексного применения различных способов и средств 
скрытого принуждения людей.  

Об их “узаконенности” как определенных норм социального взаимодействия могут, в 
частности, свидетельствовать следующие факты. Данные понятия введены в 
официальное употребление, и их содержание раскрывается в соответствующих 
нормативных и методических материалах и литературных источниках. Так, например, 
в американском законодательстве приводятся следующие определения тайных 
операций и психологической войны.  

Тайная операция (американское законодательство): 1. Деятельность по сбору 
разведывательной, контрразведывательной и другой информации, тайная 
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политическая или экономическая пропаганда и полувоенная деятельность, 
проводимая такими способами, которые обеспечивают секретность операций. 2. 
Операции, планируемые против иностранных правительств, учреждений и лиц таким 
образом, чтобы скрыть подлинных организаторов или позволить им в случае провала 
отрицать причастность к данным операциям. 3. Операция негласного расследования, 
в которой используется секретный агент. 

Психологическая война (американское законодательство) - “планомерное проведение 
пропагандистских и других психологических операций для оказания влияния на 
мнения, чувства и поведение иностранных группировок в целях достижения задач 
национальной политики государства”. 

В 1991 году в США внесены дополнения в принятый в 1947 году закон “О 
национальной безопасности”, которым официально за правительством США 
закреплено право осуществлять тайные операции, т.е. такие действия по оказанию 
влияния на политическую, экономическую или военную обстановку за рубежом, при 
осуществлении которых предполагается, что роль руководства и государственных 
органов Соединенных Штатов не будет очевидной или публично признанной. 

Комплексное использование различных способов скрытого манипулирования людьми 
в виде системы психологических операций и разнообразных пропагандистских акций 
и рекламных кампаний выступает как распространенное средство политической 
борьбы не только во внешнеполитической деятельности и в условиях международных 
конфликтов, но и как присущее внутриполитической деятельности.  И в этом состоит 
еще одна его характерная особенность. 

Продолжая рассмотрение понятий данной группы, можно выделить еще некоторые 
характерные особенности и различия в их значении.  

Во-первых, выделяется ряд понятий, отражающих общий подход к использованию 
способов скрытого принуждения людей. К ним, в частности относятся такие понятия, 
как макиавеллизм и стратагемная политика. 

Под макиавеллизмом (от имени Н. Макиавелли) понимается образ политической 
деятельности, не пренебрегающей любыми средствами ради достижения 
поставленной цели. 

Суть стратагемной политики заключается в том, что это политика, которая 
обеспечивает реализацию подготовленной стратагемы, используя при этом средства 
и методы не из норм и обычаев международного права, а из теории военного 
искусства, и основывается на принципе - цель  оправдывает средства. 
Содержательная модель стратагемы является “синтезом результатов оценки ситуации 
и специфического приема, выработанного теорией для аналогичной обстановки”. 
Стратагема, в частности внешнеполитическая, в интерпретации специалистов - это, 
как правило, хорошо разработанный стратегический план, нацеленный на решение 
одной или нескольких важнейших стратегических задач внешней политики 
государства и предусматривающий использование обманных действий (хитростей, 
ловушек), которые вводят противника в заблуждение относительно истинных целей и 
побуждают его действовать определенным образом, выгодном для противоположной 
стороны. 

Во-вторых, можно выделить ряд понятий, отражающих определенные способы, общие 
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механизмы и обобщенные схемы процесса скрытого принуждения людей. Рассмотрим 
кратко содержание некоторых из этих понятий.  

Агитация (лат. agitatio - приведение в движение) - пропагандистская деятельность с 
целью побуждения к политической активности отдельных групп или широких масс 
населения. Отличается разнообразием устных, печатных и аудиовизуальных средств 
и является распространенным инструментом политической борьбы. 

Пропаганда (лат. propaganda - подлежащее распространению) - деятельность - устная 
или с помощью средств массовой информации, осуществляющая популяризацию и 
распространение идей в общественном сознании.  

Понятие “пропаганда” было введено в 1662 г. Папой Римским XV, образовавшим 
особую конгрегацию, задачей которой было распространение веры с помощью 
миссионерской деятельности.  

Под политической пропагандой понимается систематически осуществляемые усилия 
повлиять на сознание индивидов, групп, общества для достижения определенного, 
заранее намеченного результата в области политического действия. 

Известный американский исследователь средств массовой информации Лассуэл 
подчеркивал, что не цель, а метод отличает управление людьми с помощью 
пропаганды от управления ими при помощи насилия, бойкота, подкупа или других 
средств социального контроля. 

Практически не изменилось понимание пропаганды, сущность которой по мнению 
американских психологов, высказанному еще более полувека назад состоит в том, что 
под ее влиянием “каждый индивид ведет себя так, как если бы его поведение вытекало 
из его собственных решений. Точно также можно манипулировать поведением группы 
людей, причем каждый член такой группы будет считать, что поступает по 
собственному разумению”. 

В те же годы американскими социальными психологами совершенно открыто 
утверждалось, что пропаганда является “частью более широкого процесса создания 
легенд и мифов”. 

Дезинформирование: 1. Мероприятие, рассчитанное на введение в заблуждение лиц 
или организаций путем подтасовки и подделки документальных доказательств с тем, 
чтобы вызвать ответное действие со стороны лиц или организаций, 
компрометирующее ее. 2. Сообщение неверных сведений, введение в заблуждение 
ложной информацией. 

Кроме рассмотренных выше, во второй группе, выделяется ряд понятий, отражающих 
устойчивые организационные формы комплексного использования способов скрытого 
принуждения людей. К ним, в частности, можно отнести следующие понятия: 
“политические игры”, “оперативные игры”, “лоббирование”, “психологические 
операции”, “тайные операции”, “специальные операции”.  

Среди указанных организационных форм комплексного использования способов 
скрытого принуждения людей можно выделить две основные категории. К первой 
относятся те из них, которые имеют специфическую сферу применения, ограниченный 
круг объектов воздействия и не затрагивают непосредственно в массовом порядке 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 223 / 274 

значительные группы населения. Это, в частности, оперативные  игры, специальные и 
тайные операции. К этой категории можно также отнести некоторые кризисные 
технологии, политические игры и лоббирование в случаях, когда они не входят в 
качестве составных компонентов более крупномасштабных организационных форм 
тайного принуждения людей, например, при информационно-психологических 
операций. Такие же организационные формы, как психологические операции в 
политической борьбе, информационно-пропагандистские и рекламные кампании, 
направлены, как правило, на большие группы населения, т.е. для них практически 
каждый человек является объектом воздействия и скрытого психологического 
принуждения.  

Специфических общенаучных понятий, отражающих обобщенную схему, модель или 
механизм такого явления, как скрытое психологическое принуждение личности и 
имеющих достаточную научную проработку, немного. К их числу в первую очередь 
можно отнести психологические игры и рефлексивное управление.  

Суть понятия “рефлексивное управление” специалисты определяют следующим 
образом. Управление решением противника, в конечном итоге навязывание ему 
определенной стратегии поведения при рефлексивном взаимодействии 
осуществляется не прямо, не грубым принуждением, а путем передачи ему оснований, 
из которых тот мог бы логически вывести свое, но предопределенное другой стороной 
решение. Передача оснований означает подключение Х к процессу отображения 
ситуации У, тем самым Х начинает управлять процессом принятия решения. Процесс 
передачи оснований для принятия решений одним из противников другому 
называется рефлексиным управлением. Любые “обманные движения” (провокации и 
интриги, маскировки и розыгрыши, создание ложных объектов и вообще ложь в любом 
контексте) представляет собой реализацию рефлексивного управления”. 

Таким образом, любые манипуляции и акты манипулятивного воздействия выступают 
как составные элементы данного процесса, т.е. в понятии рефлексивного управления 
отражается общий подход к управлению противником в конфликте с использованием 
разнообразных приемов тайного принуждения людей и применением механизма 
рефлексии для этих целей.  

В самом общем виде в социальной психологии рефлексия выступает в форме 
осознания действующим субъектом (лицом или общностью) того, как они в 
действительности воспринимаются и оцениваются другими индивидами или 
общностями.  

Рефлексия (от лат. reflexio - обращение назад) - это не просто знание или понимание 
субъектом самого себя, но и выяснение того, как другие знают и понимают 
“рефлектирующего”, его личностные особенности, эмоциональные реакции и 
когнитивные (связанные с познанием) представления. Когда содержанием этих 
представлений выступает предмет совместной деятельности, развивается особая 
форма рефлексии - предметно-рефлексивные отношения. 

Игрой называют серию следующих друг за другом скрытых дополнительных действий 
с четко определенным и предсказуемым исходом. Она представляет собой 
повторяющийся набор порой однообразных трансакций, внешне выглядящих вполне 
правдоподобно, но обладающих скрытой мотивацией; короче говоря, это серия 
ходов, содержащих ловушку, какой-то подвох. Игры отличаются от процедур, ритуалов 
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и времяпровождений двумя основными характеристиками: 1) скрытыми мотивами; 2) 
наличием выигрыша.  

 

Вопросы 

1. Что такое «психологическое манипулирование»? Какие трактовки данного термина 
вы знаете? 

2. Каковы корни манипулятивных воздействий в восточной культуре? 

3. Что означает понятие “стратагема”? 

4. Кто является автором “Трактата о военном искусстве”, в котором даны основы 
манипулятивного подхода? 

5. Труды каких выдающихся западных авторов, посвящённые процессам 
манипулирования, вам известны? 

6. Назовите три основные группы, на которые делятся понятия, используемые для 
обозначения способов и проявлений тайного принуждения человека. 

7. Как американское законодательство определяет такие понятия как «тайная 
операция» и «психологическая война»? 

8. Что означает термин «макиавеллизм»? 

9. В чём разница между агитацией и пропагандой? 

10. В чём заключается суть рефлексивного управления? 
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ГЛАВА 2.  
ИНФОРМАЦИОННАЯ СРЕДА И  
ИНФОРМАЦИОННО-ПСИХОЛОГИЧЕСКОЕ 
ВОЗДЕЙСТВИЕ 

 

 

2.1. Информация как инструмент манипулирования 

 

В настоящее время практически не подвергается сомнению тот факт, что человек для 
реализации своего социального поведения в обществе нуждается в постоянном 
притоке информации. Постоянная информационная связь с окружающим миром, 
социальной средой, в которой он действует как активный социальный субъект, 
является одним из важнейших условий нормальной жизнедеятельности.  

Прекращение информационной связи может вызывать различные психические 
аномалии вплоть до психических заболеваний. На человека оказывают огромное 
влияние не только постоянный информационный контакт с окружающей социальной 
средой или его отсутствие, но и количество, объем, содержание и структура 
поступающей и перерабатываемой информации. 

Необходимую информацию человек получает из непосредственного опыта, личного 
общения, а также из разнообразных источников информации (книги, радио, 
телевидение, журналы, газеты, различные информационные системы, а также другие 
источники знаково-символического характера). Причем закономерностью 
общественного развития является преобладание и резкое увеличение доли 
информации, получаемой из информационных источников, нежели из 
непосредственного опыта и личного общения.  

Усложнение и динамичность социальных процессов в обществе, влияние 
происходящих общественных изменений непосредственно на повседневную жизнь 
человека делают его все более зависимым от потока сообщений средств массовой 
коммуникации. Все меньше сведений, необходимых для своего социального 
поведения и жизни в обществе, он может получить, основываясь только на своем 
повседневном опыте. Все больше необходимой социальной информации он получает 
из средств массовой информации. Особенно ярко это проявляется в формировании 
мнений по вопросам, которые не находят отражения в его непосредственном опыте, 
например, об обстановке в других городах, регионах, странах, о политических 
лидерах, об экономической конъюнктуре и т.п.  

Информационное воздействие на психику человека или другими словами 
информационно-психологическое воздействие оказывается на людей в течение 
практически всей их жизни. Этому воздействию человек подвергается в различных 
ситуациях. Для их обозначения возможно использовать следующие термины: 
«коммуникативные» или «коммуникационные ситуации», а при подчеркивании 
ведущей роли информационного взаимодействия мы будем называть их 
информационно-коммуникативными или информационно-коммуникационными 
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ситуациями.  

В данном случае мы используем в качестве основного и родового понятия - 
коммуникацию. Это понятие позволяет охватить все многообразие ситуаций, в которых 
на человека воздействует окружающая его информационная среда современного 
общества. Под коммуникацией в социальной психологии понимается передача 
информации, сообщений, разнообразных сведений. Но в отличие от общения она 
может иметь как двухсторонний, так и односторонний характер. Коммуникация 
возможна не только между людьми, но и между человеком и машиной, а также 
неодушевленными объектами и различными живыми организмами. Зачастую она 
связана с опосредованным общением, то есть с передачей информации при помощи 
технических устройств, в том числе средств массовой коммуникации - телевидения, 
радио, прессы и т.п. 

По своему содержанию коммуникационный процесс представляет собой в основном 
обмен вербальной и невербальной информацией между людьми. Главной его целью 
должно являться обеспечение понимания информации, являющейся предметом 
обмена, т.е. сообщений.  

В социальном управлении коммуникация рассматривается как обмен информацией 
между людьми с целью определения проблем и поиска решений, регуляции 
противоречивых взаимодействий их интересов. В коммуникационном процессе 
выделяются обычно четыре основных элемента: отправитель - лицо, генерирующее 
идеи или собирающее информацию и передающее ее; сообщение - собственно сама 
информация, закодированная с помощью знаков и символов; канал - средство 
передачи информации; получатель - лицо, которому предназначена информация и 
которое воспринимает и интерпретирует ее. 

Отправитель и получатель могут обозначаться, соответственно, как субъект и объект 
коммуникации. При взаимной коммуникации они одновременно выступают как 
субъекты и объекты коммуникации.  

Коммуникативные ситуации, в которых на человека оказывается информационно-
психологическое воздействие, целесообразно каким-то образом классифицировать, 
т.е. разделить все многообразие таких ситуаций на определенные группы. По 
направленности коммуникаций и соотношению их субъектов и объектов можно 
разделить все коммуникативные ситуации, в которых на человека оказывается 
информационно-психологическое воздействие, на три основные группы.  

В первую группу целесообразно выделить совокупность ком-муникативных ситуаций 
межличностного взаимодействия, т.е. таких ситуаций, в которых происходит 
непосредственное общение и обмен информацией, как говорят, “лицом к лицу”, а 
также опосредованно (телефон, почта, телеграф, факсимильная связь, различные иные 
системы связи, в т.ч. интернет и т.п.).  

В этих ситуациях человек выступает одновременно и субъектом и объектом 
коммуникации, осуществляется двухсторонний коммуникационный процесс. 
Межличностные коммуникативные ситуации могут подразделяться по содержанию 
или характеру социальных связей или в соответствии с основными сферами образа 
жизни на следующие: общественно-политические; профессионально-деловые; социо-
культурные; семейно-родственные; социально-бытовые; дружеские; случайные. 
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Возможны и другие классификации на иных основаниях в зависимости от 
поставленных целей.  

В следующую группу включаются коммуникативные ситуации, в которых человек 
находясь в составе определенной общности людей, подвергается непосредственному 
информационно-психологическому воздействию некоторым коммуникатором - 
личностью или группой (оратор, президиум и т.п.). Такие ситуации можно обозначить 
как контакт-коммуникационные ситуации или публичные. В них осуществляется в 
основном односторонняя непосредственная коммуникация по типу “коммуникатор - 
общность людей”. Это - ситуации проведения собраний, совещаний, митингов, 
зрелищных мероприятий и т.д.  

В следующую группу можно объединить коммуникативные ситуации, в которых на 
человека осуществляется информационно-психологическое воздействие средствами 
массовой коммуникации. В этих ситуациях осуществляется односторонняя 
опосредованная коммуникация по типу "СМК (средство массовой коммуникации) - 
человек (аудитория)". Их можно обозначить как масс-коммуникационные ситуации. 
Это ситуации просмотра телепередач, прослушивания радиопрограмм, чтения газет, 
журналов, различных печатных изданий, взаимодействия с разнообразными 
информационными системами и т.п.  

Массовая коммуникация осуществляется с использованием специальных средств 
подготовки и передачи информации. Эти средства называют СМК (средства массовой 
коммуникации), СМИ (средства массовой информации) или масс-медиа и используют 
как синонимы.  

Для того, чтобы лучше понять суть опасностей информационного воздействия на 
психику человека, осуществляемого с использованием средств массовой 
коммуникации, необходимо остановиться на их социально-психологической сущности 
и реализуемых функциях в обществе.  

Как отмечают многие исследователи и исторические источники, предпосылки 
возникновения средств массовой коммуникации связаны с успехами 
предпринимательской деятельности, развитием торговли и промышленности и 
соответственно переходом от аграрного к индустриальному обществу. Для 
обеспечения торгово-экономической деятельности в этих условиях возникла острая 
необходимость в регулярном информировании значительных групп людей.  

Предшественниками средств массовой коммуникации в их современном понимании, 
как отмечают некоторые исследователи, стали специальные торгово-
осведомительские, корреспондентские бюро, которые информировали своих клиентов 
по различным интересующим их вопросам. Таким, например, как цены на товары, 
условия доставки, обстановка в различных регионах и т.п.  

Активизация политической деятельности также требовала развития средств массовой 
информации. Причем, независимо от сути политической системы - и при демократии, 
и в тоталитарных государствах, эти средства активно использовались для социального 
управления обществом.  

Развитие науки и культуры требовали регулярного и достаточно массового 
информационного обмена в этих областях, что способствовало развитию средств 
массовой коммуникации, их специализации.  
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Развитие технического прогресса, появление современных технических средств сбора, 
переработки и распространения информации произвело революцию в сфере 
массовой коммуникации, а людей, контролирующих индустрию массовой 
информации, вывело на уровень так называемой четвертой власти, не требующей ни 
всеобщих выборов, ни утверждения правительством или парламентом. 

Манипулятивные возможности средств массовой коммуникации достаточно хорошо 
известны исследователям, политикам, специалистам в области рекламы и имидж-
мейкинга, заказчикам всевозможного рода рекламной продукции и т.д.  

В последнее время все больше исследователей и практиков обращают внимание на 
необходимость активной разработки проблематики информационной и 
психологической безопасности личности, общества и государства.  

Сама логика общественного развития выдвигает эти проблемы в число 
первоочередных. Это обусловлено тем, что без их решения невозможно дальнейшее 
устойчивое общественное развитие и обеспечение безопасности личности, общества 
и государства в политической, экономической, социальной, духовной, военной и 
других областях.  

Современное понимание безопасности в контексте учета оптимального соотношения 
интересов личности, общества и государства выдвигает задачу рассмотрения нового 
аспекта этой проблемы - информационно-психологической безопасности. Выделение 
информационно-психологической безопасности в качестве самостоятельного 
предмета теории и социальной практики связано также с тем, что процессы и 
технология воздействия информационной среды на духовную сферу обладает 
качественной спецификой, которая определяет необходимость рассмотрения этой 
проблематики в концептуальном, методологическом и методическом плане. 

Содержание понятия “информационно-психологическая безопасность” в общем виде 
можно обозначить как состояние защищенности индивидуальной, групповой и 
общественной психологии и, соответственно, социальных субъектов различных 
уровней общности, масштаба, системно-структурной и функциональной организации 
от воздействия информационных факторов, вызывающих дисфункциональные 
социальные процессы.  

Общим источником внешних угроз информационно-психологической безопасности 
личности является та часть информационной среды общества, которая в силу 
различных причин не адекватно отражает окружающий человека мир. Т.е. 
информация, которая вводит людей в заблуждение, в мир иллюзий, не позволяет 
адекватно воспринимать окружающее и самого себя.  

Как уже отмечалось, информационная среда приобретает для человека характер 
второй, субъективной реальности. Ту ее часть, которая содержит информацию, 
неадекватно отражающую окружающий мир, и те ее характеристики и процессы, 
которые затрудняют или препятствуют адеватности восприятия и понимания 
человеком окружающего и самого себя, можно условно обозначить как "иллюзорная 
реальность".  

Продавец стремится продать товар покупателю, и их интересы далеко не всегда 
совпадают, если не сказать, что расходятся и имеют лишь одну общую точку 
соприкосновения - факт продажи конкретного товара. При этом продавец активно 
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прибегает к различным приемам, чтобы скрыть недостатки и подчеркнуть достоинства, 
действительные, а чаще всего мнимые у рекламируемого товара. Зачастую он 
скрывает необходимую клиенту информацию, а часть ее изменяет и тем самым 
затрудняет получение адекватных сведений о товаре. Работодатель прибегает также 
к психологическим манипуляциям, чтобы, например, дешевле оплатить труд 
работника и т.п.  

Участники переговоров, используя различные способы манипулирования 
информацией, реализуют технологию рефлексивного управления, чтобы достичь 
своих целей и добиться более выгодных условий для своей стороны, как правило, за 
счет ущемления интересов другой стороны. Причем это происходит как в ситуациях, 
затрагивающих интересы отдельного человека или нескольких лиц, так и 
межгосударственные отношения, в которых ценой манипуляций выступают интересы 
целых народов и даже, как свидетельствует история, само их существование.  

Доступ к широкомасштабному использованию новых информационных технологий и 
контролю за средствами массовой коммуникации многократно усиливает 
возможности информационно-психологического воздействия на людей посредством 
изменения информационной среды общества.  

В связи с этим возможно выделить еще три относительно самостоятельных группы 
источников угроз информационно-психологической безопасности личности. Так, для 
личности может представлять инфомационно-психологическую опасность 
деятельность различных группировок и объединений людей, в частности, некоторых 
политических партий, общественно-политических движений, националистических и 
религиозных организаций, финансово-экономических и коммерческих структур, 
лоббистских и мафиозных групп и т.п.  

Их деятельность становится опасной, когда для достижения своих целей они начинают 
применять различного рода средства информационно-психологического воздействия, 
изменяя посредством этого поведение людей таким образом, что наносится ущерб их 
же интересам. Широко известны примеры деятельности такого рода некоторых 
религиозных сект, провоцирования национально-этнических конфликтов, 
недобросовестной рекламы.  

В качестве еще одного источника угроз информационно-психологической 
безопасности личности при определенных условиях можно выделить само 
государство, органы государственной власти и управления. Это связано с действиями 
государственных лидеров, правящей элиты. Опасность возникает, когда они, реализуя 
собственные интересы, а иногда и просто амбиции, используют мощь 
государственного аппарата для оказания информационно-психологического 
воздействия на людей, маскируя свои действия и истинные цели, которые не 
соответствуют интересам государства, общества и населения страны.  

Кроме этого, источником опасности могут быть индивидуально-психологические 
особенности государственных лидеров, влияющие на адекватность принятия ими 
важнейших государственных решений, определяющих политику государства и, 
соответственно, организацию и практику информационно-психологического 
воздействия, оказываемого на людей с использованием возможностей 
государственного аппарата. Так, например, в американских исследованиях 
выделяются семь основных специфических реакций президентов США на стресс, 
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которые вызывают отрицательное влияние на принятие решений: 1) фиксация 
внимания только на одной альтернативе, в то время как обычно президент 
рассматривает множество альтернатив; 2) упрощение позиции противника; 3) 
усталость в течение длительного периода времени, которая приводит к повышению 
подозрительности, враждебности, к параноидальным реакциям; 4) ограниченное 
время для принятия решения, способное привести к ослаблению (или потере) 
внимания к угрожающей ситуации, к отрицанию и недооценке будущих последствий; 
5) усиление тенденции воспринимать настоящую ситуацию и исторические аналогии 
как подобные; 6) по мере возрастания стресса лидер с целью сохранения самооценки 
пытается либо выйти из ситуации, либо уменьшить для себя ответственность за нее, 
чтобы избежать провала; 7) стремление консультироваться только с теми, кто 
поддерживает его личную позицию, что ограничивает информацию, необходимую для 
принятия оптимального решения.  

Итак, основные источники информационно-психологического воздействия на 
человека в обобщенном виде можно представить следующим образом. 

- Государство (в том числе иностранные), органы власти и управления и другие 
государственные структуры и учреждения. 

- Общество (различные общественные, экономические, политические и иные 
организации, в том числе зарубежные). 

- Различные социальные группы (формальные и неформальные, устойчивые и 
случайные, большие и малые - по месту жительства, работы, учебы, службы, 
совместному проживанию и проведения досуга и т.п.). 

- Отдельные личности (в том числе представители государственных и общественных 
структур, разнообразных социальных групп и т.п.). 

 

В качестве основных средств информационно-психологического воздействия на 
человека в обобщенном виде выделяются следующие: 

‒ средства массовой коммуникации (в том числе информационные системы, 
например, интернет и т.п.); 

‒ литература (в том числе, художественная, научно-техническая, общественно-
политическая, специальная и т.п.); 

‒ искусство (в том числе, различные направления так называемой массовой 
культуры и т.п.); 

‒ образование (в том числе, системы дошкольного, среднего, высшего и среднего 
специального государственного и негосударственного образования, система так 
называемого альтернативного образования и т.п.); 

‒ воспитание (все разнообразные формы воспитания в системе образования, 
общественных организаций - формальных и неформальных, система организации 
социальной работы и т.п.); 

‒ личное общение. 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 231 / 274 

2.2. Манипулятивные технологии, направленные на преобразование информации 

 

Все разнообразие производимых над информацией операций можно сгруппировать 
по нескольким параметрам. 

Искажение информации варьирует от откровенной лжи до частичных деформаций, 
таких как подтасовка фактов или смещение по семантическому полю понятия, когда, 
скажем, борьба за права какого-либо меньшинства подается как борьба против 
интересов большинства. Имидж — это специальным образом изготовленный образ, в 
котором «главное не то, что есть в реальности, а то, что мы хотим видеть, что нам 
нужно».  

Утаивание информации в наиболее полном виде проявляется в умолчании — 
сокрытии определенных тем. Гораздо чаще используется метод частичного освещения 
или избирательной   подачи   материала. 

Способ подачи информации нередко играет решающую роль в том, чтобы 
сообщаемое содержание было воспринято необходимым его отправителю образом. 
Информация, поданная мелкими порциями, не позволяет ею эффективно 
воспользоваться. В обоих случаях, тем не менее, заранее снимается упрек в сокрытии 
тех или иных сведений. 

Ближе всего к собственно манипулятивному воздействию стоит прием особой 
компоновки тем, который как бы наводит получателя информации на вполне 
однозначные выводы. Например, в одном ряду (рубрике или разделе) даются 
сообщения о курьезах и чьей-либо голодовке протеста. 

Немалую роль играет момент подачи информации. Самый известный прием — показ 
в наиболее (наименее) удобное для телезрителей время. Интересен прием, подробно 
разбираемый В. X. Рикером. В зависимости от того, в каком порядке ставятся на 
голосование вопросы или обсуждаются пункты повестки собрания, итоговый исход 
голосования или обсуждения будет разным в силу влияния результатов предыдущего 
голосования или обсуждения на последующие. Подобные результаты получены и в 
экспериментальном исследовании повышения уступчивости людей к просьбам после 
предварительного выполнения пустяковой просьбы экспериментатора. 

Еще один распространенный прием — подпороговая подача информации. 
Родственный прием в слуховой модальности — смена музыкальной темы в 
фонограмме в момент, когда в дикторском тексте подается материал, на который 
необходимо обратить внимание аудитории. Непроизвольная реакция зрителей на 
смену фона повышает пропускную способность также и смыслового канала. 

Интересной является классификация приемов, суть которых состоит в игре на 
рациональном невежестве людей. В основу классификации положена следующая 
«модель рационального невежества»: 

1. Граждане имеют неполноценную информацию. 

2. Граждане знают, что имеют неполноценную информацию. 

3. Дорого обходится или требование дополнительной информации, или получение 
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доступа к ней. 

4. Ожидаемые выгоды из дополнительной информации воспринимаются как менее 
ценные, чем плата за нее. 

Различные стратегии, паразитирующие на неистинности высказываний, в 
приведенной модели находят свое отражение как комбинаторные сочетания первого 
положения с каждым из последующих. Так, первое положение определяет ложь как 
таковую, порождаемую намеренными действиями держателя или отправителя 
информации. Одновременное сочетание первого положения со вторым характеризует 
секретность как легальный способ утаивания информации — возведение ее в особый 
ранг запретной для широкого доступа. Сочетание первого и третьего положений 
порождает еще одну стратегию манипулирования — перегрузку адресатов 
сообщения по какому-либо параметру: по затратам за получение информации, по 
затратам на ее переработку, по цене за ее хранение, по неспособности ее 
использования и т. п.; в результате потребитель сам вынужден отказываться от 
притязаний на такую информацию. Пропаганда основана на сочетании первого и 
четвертого положений: важно, чтобы люди думали, что информация им не нужна или 
что она опасна, или что она слишком обременительна для них. 

Оригинальную модель информационного взаимодействия (обмена сообщениями) 
предложила О. Т. Йокояма. Согласно этой модели партнеры вступают в общение, уже 
имея некоторый набор сведений, известных им обоим: общекультурный багаж, знание 
о ситуации, некоторые представления о партнере — все, что в более привычных для 
психологов терминах можно было бы назвать информационным контекстом 
взаимодействия. Для общения, однако, партнерам еще требуется согласованность 
относительно предмета текущего взаимодействия. Обыгрывая различные 
комбинаторные сочетания допущений о предмете взаимодействия со стороны 
каждого партнера и той информации, которая открыто передается, О. Т. Йокояма 
обращает внимание на модельные различия между такими феноменами как ложь, 
недоверие, шутка, вежливость, такт, манипуляция.  

Признаком манипулятивного воздействия считается наличие двойного воздействия, а 
именно — наряду с произносимым вслух высказыванием отправитель воздействия 
имеет вполне конкретные ожидания относительно действий партнера, но по каким-
либо соображениям не намерен выдавать их. Это скрытое воздействие совершается с 
опорой на какое-либо содержание («ассоциированное знание»), известное обоим 
партнерам, но актуально не упоминаемое. Для успеха манипуляции существенно, 
чтобы наличие двойного воздействия не осознавалось адресатом, чтобы он не 
догадывался о том, что манипулятор строит свой расчет именно на этом знании.  

Вежливость отличается от манипуляции тем, что, во-первых, о наличии косвенного 
воздействия партнер обязан догадаться, и, во-вторых, это воздействие является 
конвенциональным. Например, вопрос человека на улице города «Я ищу...» строго 
говоря не является вопросом, а лишь сообщением о себе. Но прохожий, тем не менее, 
догадывается, что вы в действительности хотели бы узнать, как туда пройти. Такт, по 
мнению О. Т. Йокоямы, как и вежливость, по механизму не отличается от манипуляции, 
но употребляется для того, чтобы не произносить вслух то, что может быть неприятно 
для партнера. 
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Вопросы 

 

1. Что представляет собой коммуникационный процесс? 

2. Как классифицируются коммуникативные ситуации, в которых на человека 
оказывается информационно-психологическое воздействие? 

3. Что стало толчком для развития средств массовой информации? 

4. В чём проявляются манипулятивные возможности средств массовой коммуникации? 

5. Что вкладывается в понятие «информационно-психологическая безопасность»? 

6. Как в обобщенном виде можно представить основные источники информационно-
психологического воздействия на человека? 

7. Что выступает в качестве основных средств информационно-психологического 
воздействия на человека? 

8. Какие манипулятивные технологии, направленные на преобразование 
информации, вам известны? 

9. В чём заключается «модель рационального невежества»? 

10. В чём заключается смысл модели информационного взаимодействия, 
предложенного О. Т. Йокоямой? 
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ГЛАВА 3.  
ПРИЁМЫ И ТЕХНИКИ МАНИПУЛИРОВАНИЯ 

 

 

3.1. Техники манипулирования 

 

К основным техникам психологического воздействия можно отнести: 

• запутывание – введение партнера в заблуждение путем дозирования, искажения 
или утаивания деловой информации; 

• запугивание – использование в деловой ситуации вербализованной угрозы и 
невербальных сигналов угрозы как возможного применения экономических или каких-
либо других санкций против адресата, угрожающих его жизненной безопасности или 
деловому престижу; 

• эмотирование – стимуляция неблагоприятного психоэмоционального состояния 
адресата, его негативных эмоциональных переживаний, тормозящих когнитивную 
ориентацию адресата в деловой ситуации и его ответные психические реакции; 

• скрытое принуждение – принуждение, замаскированное на вербальном и 
процедурном уровнях с помощью различных манипулятивных уловок (речевых 
двусмысленностей, ложных аналогий, тематических переключений, информационного 
маркирования, «коммуникативного саботажа» и др.); 

• «ложное вовлечение» – вовлечение партнера в какие-либо процедурные или 
поведенческие действия, необходимые для реализации основной цели манипулятора. 
Осуществляется это вовлечение путем устной вербализации манипулятором 
обещаний, реально не подкрепленных с его стороны никакими конкретными 
обязательствами. 

 

В качестве приемов психологического воздействия манипулятор может использовать 
также техники заражения, суггестии, побуждения, обесценивания, игнорирования: 

• Заражение направлено на передачу («навязывание») адресату собственного 
эмоционального состояния или собственного восприятия деловой ситуации. 
Психотехнические приемы заражения ориентированы преимущественно на 
сенсорные каналы партнера-адресата, поэтому для их стимуляции манипулятор 
использует в основном невербальные интонационные сигналы, эффектные 
восклицания, мимику, жесты, динамические характеристики общения (темп, ритм). 

• Суггестия используется тогда, когда манипулятору необходимо внушить, 
«привить» адресату определенную установку, психическое состояние или намерение. 
Суггестивность (подверженность внушению) адресата будет значительно выше, если 
он находится в состоянии подавленности, тревожности, неуверенности, утомления, 
если у него низкий уровень профессиональной компетентности и заниженная 
самооценка. Особенность психотехнических приемов суггестии в манипулятивном 
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технологическом процессе делового общения состоит в том, что они строятся на 
бесконфликтном, некритическом принятии информации адресатом и имеют явно 
выраженную одностороннюю направленность. 

• Побуждение применяется манипулятором в тех ситуациях делового общения, 
когда для реализации собственных целей ему необходимо создать позитивную 
мотивацию у партнера-адресата. Основной психотехнический прием побуждения – 
стимулирование адресата к выполнению целей манипулятора путем выстраивания 
решения деловой проблемы в пользу манипулятора. 

• Обесценивание используется для оказания психологического давления. 
Реализация этой манипулятивной техники осуществляется в виде деструктивной 
критики манипулятором позиции адресата и его личности. Дискредитация личности 
адресата, пренебрежительные суждения о его профессиональной компетентности, 
принижение значения занимаемой им позиции, саркастическое осмеяние его 
поведенческих действий – все эти психотехнические приемы обесценивания 
манипулятор использует для снижения самооценки у адресата, модификации его 
психического состояния, приведения его в состояние неуверенности, тревожности, 
беспокойства. 

• Техника игнорирования используется манипулятором для снижения самооценки 
у адресата, который воспринимает игнорирование как пренебрежение и неуважение 
к занимаемой им позиции в решении деловой проблемы. Она реализуется в виде 
умышленного невнимания манипулятора к высказываниям и суждениям адресата, 
намеренного позиционирования манипулятором рассеянности, демонстративного 
пропуска логически обоснованных высказываний адресата, избегания визуального 
контакта. Результативность этой техники проявляется в создании у адресата 
модифицированных психических состояний — состояний тревожности, неуверенности, 
беспокойства. 

Сочетание рассмотренных выше техник, их искусное комбинирование, умелый подбор 
манипулятором мишеней и механизмов манипулятивного воздействия составляют 
сущностное ядро манипулятивного технологического процесса делового общения. 

Результат манипуляций связан с психическими процессами интроекции – внутренними 
психическими процессами адресата манипуляции, на основе которых происходит 
присвоение им содержания намерений и желаний манипулятора. Интроекция – это 
включение индивидом в свой внутренний мир воспринимаемых им взглядов, мотивов 
и установок других людей. Интроекция – это стремление присваивать убеждения и 
установки других людей без критики и делать их своими собственными. Такой субъект 
очень часто говорит не от себя, а от лица коллектива, микросоциума и т.д. Вместо 
местоимения «Я» он, как правило, использует местоимение «мы». 

В большинстве современных исследований по проблеме манипуляции основной 
акцент делается на действиях манипулятора, его манипулятивных приемах и уловках. 
Роль же психических процессов интроекции, протекающих на внутриличностном 
уровне у адресата манипуляции, практически не рассматривается. Они же являются 
не менее важными для осуществления манипуляции, чем процессы психологического 
воздействия манипулятора. С процессами интроекции, происходящими в психике 
адресата манипуляции, связан по существу результат всего манипулятивного 
технологического процесса делового общения. 
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В деловом общении адресат ориентирован на манипулятора как на социально 
значимого для него партнера, поскольку именно с ним он связывает возможность 
обсуждения и решения деловой проблемы. Поэтому в манипулятивном 
технологическом процессе делового общения уже с момента начала общения 
присутствует ориентированность психических процессов адресата манипуляции на 
взаимодействие с манипулятором. И в этом состоит одна из важных предпосылок, 
создающих возможность манипуляции в деловом общении. 

Каким же образом осуществляется сам процесс интроекции – процесс включения 
намерений и желаний манипулятора во внутренний мир адресата манипуляции? 
Каким образом желания и намерения манипулятора адресат манипуляции делает 
своими собственными, принимает их за свои и, опираясь на них, делает 
«самостоятельный выбор»? В этом состоит основная тайна манипулятивного 
технологического процесса делового общения. 

У адресата манипуляции, как и у манипулятора, с самого начала делового общения 
«включаются» механизмы присоединения. Но в отличие от механизмов присоединения 
манипулятора, механизмы присоединения адресата манипуляции выстраиваются на 
психических процессах, имеющих совершенно иную, отличную от манипулятора 
мотивационную поддержку. 

Адресат в манипулятивном технологическом процессе делового общения не осознает 
истинных побуждений и намерений манипулятора, поскольку последний скрывает их. 
Но при скрытом внедрении их в мотивационный контекст адресата они становятся для 
него эмоционально значимыми. Соответственно порог их эмоционального и 
мотивационного осознания повышается, что и обусловливает формирование в 
психике адресата временных психических связей, способствующих присвоению 
намерений и побуждений манипулятора, минуя их рациональную обработку. 

В функционировании бессознательных психических процессов интроекции, которые 
формируются у адресата манипуляции, ведущая роль принадлежит правому 
полушарию мозга. Как показали исследования, именно в правом полушарии более 
всего представлено образное мышление. Оно отражает внешние объекты целостно, 
«схватывая» их в целостном единстве на основе восприятия какой-либо отдельной 
части. Кроме того, различение и опознавание отдельных слов, воспринимаемых 
субъектом общения, осуществляется правым полушарием также на бессознательном 
уровне. Однако, различая отдельные слова, правое полушарие не может их осознать, 
вербализовать и связать в логически осмысленные дискурсы. Этот процесс 
осуществляется только левым полушарием, в котором представлена моторная функция 
речи, ее осознание и вербализация. 

Поэтому можно предположить, что большинство психических реакций интроекции, 
возникающих у адресата манипуляции в ответ на неосознаваемые им внешние 
воздействия манипулятора, осуществляются преимущественно правым полушарием. 
Эти бессознательные психические реакции могут вызывать у адресата манипуляции 
«безотчетное» эмоциональное поведение, которое функционально не согласуется с 
осознанной мотивацией, исходящей из левого полушария. 

Функционально несогласованное «безотчетное» поведение адресата манипуляции 
означает «выход» процессов интроекции на уровень их поведенческой реализации. 
Это, по существу, демонстрирует партнеру-манипулятору готовность адресата 
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манипуляции присвоить внедряемые в его психику желания и намерения. 

Установление долговременных деловых отношений между манипулятором и 
адресатом манипуляции может способствовать формированию между ними и 
определенных ассоциативных психических связей. На основе ассоциативных связей в 
их общении будут каждый раз воспроизводиться сформированные ранее 
эмоциональные переживания и установки, то есть манипулятивный технологический 
процесс может возобновляться вновь и вновь в заданных однотипных деловых 
ситуациях. При этом происходит «включение» особой формы памяти – эмоциональной 
памяти. Она может функционировать практически автономно, без участия словесно-
логической памяти. Эмоциональное состояние адресата и его подверженность 
манипуляции воспроизводятся вновь без отображения самих стимулов в образах или 
вербальных сигналах. 

Таким образом, процессы интроекции тесно связаны с другими структурными 
компонентами манипулятивного процесса делового общения. Эффективность 
процессов интроекции определяется также адекватным выбором наиболее 
соответствующего заданной деловой ситуации типа манипулятивной технологии. 

Анализ манипулятивного процесса позволяет выделить основные элементы 
манипулятивных технологий делового общения. К ним можно отнести: 

• определение вектора скрытого психологического воздействия, 

• подбор техник и приемов манипулятивного воздействия, 

• поиск мотивационной поддержки манипулятивного воздействия. 

Специфика и особенности манипулятивных технологий в значительной степени 
задаются выбором мишеней психологического воздействия. Каждому виду 
соответствуют определенные техники и приемы манипулятивного воздействия, 
определенный вектор скрытого психологического воздействия и соответствующая ему 
мотивационная поддержка. На выбор самих мишеней оказывают влияние такие 
существенные факторы, как заданная деловая ситуация; особенности психики 
адресата манипуляции; поставленные манипулятором цели психологического 
воздействия, информационно-силовое обеспечение, которое он использует в 
заданной деловой ситуации. 

  

3.2. Наиболее распространенные приемы манипулятора 

 

Речевые техники. В этой группе главное место занимают трюизмы. Трюизм – это самое 
очевидное утверждение, общеизвестная, избитая, банальная истина. Если вы в 
процессе переговоров говорите оппоненту: «Иногда люди принимают решения под 
влиянием чувств», «люди часто чувствуют облегчение, после того как заключат 
договор...» и т.д., то вы маскируете определенные инструкции под рассуждения. И это 
работает. 

Попробуйте ради спортивного интереса создать подходящие для вашего бизнеса 
трюизмы и используйте их в переговорах. Трюизмы применяются для того, чтобы 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 238 / 274 

вызвать желательную для вас поведенческую реакцию. Приведем несколько 
примеров. Трюизм на наведение транса – «Каждый погружается в транс по-своему»; 
трюизм на создание установки на обучение – «Опыт – великий учитель»; трюизм на 
забывание – «Люди умеют забывать то, что они знают». 

Допущения. Делается допущение возникновения определенной поведенческой 
реакции. Для этого предложения конструируются с помощью оборотов речи, 
указывающих на время или последовательность действий. Типичные обороты речи, 
используемые в этой технике: «до того как...», «после того как...», «в течение...», «по мере 
того как...», «прежде чем...», «когда...», «в то время как..» Например: «Прежде чем 
сообщить мне, над какой проблемой вы хотите работать, сделайте глубокий вдох»; 
«Прежде чем вы согласитесь с моим предложением, взгляните на эти схемы». 

Противопоставления. Здесь рассматриваются две поведенческие реакции, которые 
можно противопоставить. Используя противопоставления, полезно опираться на 
кинестетику, чтобы создать у человека убеждение в наличии противоположностей. 
Например: «Чем сильнее вы стараетесь оказать сопротивление, тем скорее вы 
поймете, что оно напрасно»; «Чем тяжелее кажется проблема, тем легче оказывается 
подходящее решение»; «Чем тяжелее дается вам изучение этого курса, тем легче будет 
его практическое применение». 

Выбор без выбора. Вот несколько фраз, которые можно использовать в этой технике. 
«Вы хотели бы войти в транс с открытыми глазами или с закрытыми?»; «Вы сможете 
применять полученные знания сразу или после небольшой тренировки?» Этот прием 
активно применяют хорошие продавцы и торговые агенты. «Вы хотите заплатить 
наличными или чеком?» — спрашивают они, как будто вопрос о покупке уже решен. 

Используя технику «выбора без выбора», вы предоставляете человеку на выбор 
несколько возможностей, каждая из которых вас вполне устраивает. 

Право выбора. При применении этого типа внушений, привлекая своей интонацией 
внимание человека к той реакции, которую хотите у него вызвать, вы предлагаете ему 
полную свободу выбора. Таким образом, вы оказываетесь в беспроигрышной 
ситуации, поскольку каждая реакция есть ваш успех. Человек же чувствует облегчение, 
так как начинает понимать, что не должен реагировать каким-либо определенным 
образом. Одна тонкость: слегка измените голос, когда будете произносить фразу, 
которая должна вызывать у собеседника нужную вам реакцию. «Вы можете сделать 
заказ по телефону, или прямо сейчас, или не делать вовсе». Отличие от предыдущего 
приема в том, что вы говорите и ту реакцию, которая вас не устраивает, но говорите 
ее пренебрежительным тоном. 

Якорная техника. Она является самой мощной техникой манипуляции сознанием. 
Сначала определим понятия. Что такое якорь? 

У каждого человека есть такая песня или мелодия, услышав которую, он вспоминает 
свое прошлое и как бы возвращается в то время. У каждого человека образ 
смеющегося ребенка вызывает определенные чувства. У каждого есть такое место на 
теле, прикосновения к которому вам приятны, и, может быть, при этом он вспоминает 
свою маму или кого-то еще. У каждого человека есть якоря, и этих якорей очень и 
очень много. И якоря могут быть в любой модальности и зрительные, и слуховые, и 
кинестетические. 
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Итак, якорь – это нечто из внешнего мира (звук, образ, прикосновение). И когда якорь 
воздействует на человека, в ответ он начинает испытывать вполне определенные 
чувства, причем каждый раз одни и те же. Большинство якорей, которые человек 
имеете в настоящий момент, были установлены им самим или другими людьми 
неосознанно, и поэтому их действие непредсказуемо. Вы сами не знаете, как 
отреагирует ваше сознание на то или иное касание вашего тела. Сознание часто не 
может объяснить, почему какая-либо мелодия вызывает грусть или иное чувство. 
Теперь, зная эту технику, появилась возможность делать это осознанно. 

Якорь – это условный стимул. Для установления якоря необходимо попросить 
собеседника вспомнить ситуацию, в которой он испытывал требуемое переживание. 
Наблюдая момент полного выражения этого чувства (например, при воспоминании 
испуга, губы станут тоньше, цвет лица бледнее, дыхание – поверхностным; при 
воспоминании страсти губы станут полнее, цвет лица – ярче, дыхание глубже), введите 
стимул, с которым это чувство может быть ассоциировано. В качестве стимула можно 
использовать щелчок пальцами, прикосновение. Если удалось заякорить это чувство, 
то при повторении стимула возникнет связанное с ним состояние. 

Якорем может стать любое прикосновение, любой звук, любое движение, если оно 
находилось в поле зрения другого человека. Отметим, что кинестетический якорь 
более мощный, и ему очень сложно сопротивляться. Поэтому при возможности ставьте 
кинестетические якоря, прикасаясь к другому человеку. Теперь можно проверить 
результат работы. Когда вы воспроизводите якорь максимально точно, у другого 
человека в ответ возникает то чувство, которое вы им закрепили. Если сделать якорем 
звонок телефона, то каждый раз, когда будет звонить телефон, у человека станет 
появляться это чувство. Такая техника очень похожа и имеет много общего с опытами 
академика Павлoвa по поводу условных рефлексов. Звонок телефона вызывает 
доверие, стимул – реакцию; стимул – это якорь, а ресурс – реакция; якорь вызывает 
ресурс. 

Якорь устанавливается на пике переживания, тогда, когда человек максимально 
погружен в это чувство. Якорь должен воспроизводиться с максимальной точностью. 
Если это кинестетический якорь, то касание должно повторяться в том же месте, что и 
впервые, когда вы его устанавливали, с тем же усилием, с тем же давлением и т. д. 
Если это был звук вашего голоса, то он должен быть таким же, и когда вы 
воспроизводите якорь: тот же тембр, та же громкость и т. п. Если это было движение, 
которое видел ваш собеседник, то и оно должно повторяться в точности. 

  

3.3. Принципы успешного манипулирования 

 

1. Принцип последовательности. Естественное стремление людей быть и считаться 
последовательными – очень мощное средство влияния. Не так уж редко принцип 
последовательности заставляет нас действовать явно вопреки личным интересам. 
Обычно непоследовательный человек представляется в глазах окружающих 
непостоянным, ненадежным, ветреным, капризным, неосновательным, неверным. 
Никому не хочется иметь такую репутацию. 

А вот последовательным выглядеть куда более удобно и приятно: такие люди имеют 
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реноме надежных, рассудительных, решительных, убежденных в своих взглядах. 

Кроме того, стремление к последовательности позволяет избежать постоянных 
размышлений, принятия решений, ограждает от многих беспокойств. Машинальное 
стремление к последовательности – своего рода защитный автоматизм нашего 
мышления. Именно поэтому данный принцип – золотая жила для манипуляторов, 
стремящихся к механическому, без лишних размышлений, удовлетворению их 
пожеланий. Наша собственная склонность быть последовательным приносит этим 
эксплуататорам немалые дивиденды. 

Ведущее значение здесь имеют обязательства. Поскольку человек принял на себя 
какое-либо обязательство, он, согласно правилу последовательности, будет 
стремиться его выполнять. Если его позиция определена, то он станет автоматически 
действовать в соответствии с ней. Образцы использования нашей приверженности 
быть последовательными можно найти на каждом шагу. 

Гораздо легче, например, занять деньги у человека, если, позвонив ему, в первую 
очередь поинтересоваться, как у него дела или как он себя чувствует. Но, разумеется, 
цель такого звонка – не участие и не любовь к ближнему. Заемщик рассчитывает 
получить стандартный ответ. На такие учтивые формализованные вопросы люди, как 
правило, автоматически отвечают что-то вроде: «Спасибо, нормально», 
«Замечательно», «Хорошо» или «Все в порядке, благодарю». И как только заемщик 
услышал, что все отлично, ему уже куда легче загнать потенциального кредитора в 
угол – вынудить прийти на выручку тем, у кого дело дрянь: «Как приятно это слышать! 
Звоню тебе, чтобы спросить, не мог бы ты мне помочь?..» 

Письменные же обязательства имеют вообще магическое действие. Люди пишут 
расписки, подписывают договоры, ставят свои подписи под соглашениями, потому что 
письменный документ, в отличие от устных заявлений, нельзя забыть или отрицать. Он 
требует неукоснительного соблюдения принципа последовательности ровно столько 
времени, сколько существует. 

Люди, работающие в бизнесе, знают о простом, но чрезвычайно действенном трюке, 
позволяющем существенно снизить возможность попыток расторжения заключаемых 
договоров. Если форму контракта заполняет не менеджер торговой фирмы, а 
покупатель, то совершается волшебство. Человек, лично изложивший свои 
обязательства в документе, будет действовать в соответствии с написанным. 

В рекламных конкурсах «Напишите лучшее письмо» (историю, речевку, афоризм, 
частушку, лозунг) на тему «Почему я люблю такой-то продукт» и получите приз!» тоже 
применяют методику письменных свидетельств и обязательств. Главная цель таких 
конкурсов – побудить как можно больше людей одобрить товар, написав «гимн» о 
своем восхищении им. 

Кроме того, обязательства способны «созидать свои собственные точки опоры». 
Приняв обязательство, люди будут убеждать себя, что сделали правильно. Каждый их 
сознательный или подсознательный довод – новая точка опоры в оправдание 
совершенного выбора. Манипулятор может предложить нам "наживку" для того, чтобы 
заставить нас сделать желательный ему выбор. После того как мы заявим о принятии 
решения, этот стимул ("наживку") можно и убрать. Принятое решение (особенно 
публично высказанное) само создаст нужные точки опоры. 
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2. Принцип взаимного обмена. Это называют еще правилом признательности. Оно 
очень глубоко внедрено в человеческое сознание. Согласно ему, если другой человек 
нам предоставил что-то, то мы должны постараться ему за эту любезность каким-то 
образом отплатить. Если нам подарили подарок, оказали услугу, пригласили на день 
рождения, откликнулись на нашу просьбу, то следует воздать должное: позаботиться 
об «отдарке», при случае оказать ответную услугу, пригласить в гости и т.п. Это правило 
как бы гарантирует нам вознаграждение за оказанное благо. Оно всеобще и 
могущественно. Ориентируясь на будущее, люди стараются делать так, чтобы все 
придерживались этого правила и верили в него. Благодеяние является как бы 
инвестицией на перспективу. Человеческая эволюция сделала систему 
признательности общественным автоматизмом, стереотипом, особенностью 
человеческой культуры. Слова «спасибо» или «благодарю» сегодня означает примерно 
то же самое, что и словосочетание «очень Вам обязан». 

Но если есть стереотип, то всегда найдется тот, кто захочет его использовать в качестве 
орудия влияния с выгодой для себя. Автоматизм принципа взаимного обмена – не 
исключение. Стоит только понаблюдать. Многие просьбы или требования 
выполняются нами только потому, что к этому нас обязывает чувство признательности. 

Вокруг полно манипуляторов, которые могут вынудить делать все, что угодно. Они 
просто оказывают небольшую любезность до того, как попросят вас о том, что нужно 
им. Отказать в этом случае неудобно – срабатывает боязнь прилепить на себя ярлык 
неблагодарного. Раскусившие этот секрет эксплуатируют его при каждом удобном 
случае.  

Представители различных сект перед тем, как попросить о пожертвовании, 
неожиданно вручают какую-нибудь безделушку – цветок, журнал или брошюру, 
утверждая, что это подарок от их общества. Эта стратегия, изобретенная кришнаитами 
в 70-е годы ХХ века, принесла сектантам фантастическую прибыль. 

Религиозные жертвования примитивных культов тоже были рождены принципом 
взаимного обмена: задобрив богов жертвами, верующие могли тешить себя надеждой 
на их ответную милость или благодать. 

Продавцы на любом рынке просто одержимы мыслью бесплатно дать клиенту 
попробовать небольшой образец продаваемого продукта, заманивая в ловушку 
автоматически возникающего при этом психологического обязательства купить его в 
качестве ответной благодарности. То же происходит и в ходе «невинных» рекламно-
дегустационных акций в супермаркетах. 

Похожий способ стимулирования сбыта применяется фирмами поквартирной 
торговли. Например, продает такая компания мелкую кухонную утварь, бытовую 
химию или гигиенические средства. Распространители приносят комплект этих 
товаров потребителю домой и оставляют его на сутки или двое без каких-либо 
обязательств со стороны клиента, просто предлагая испытать их. Через оговоренное 
время они возвращаются и собирают заказы на те товары из комплекта, которые 
клиент хочет приобрести. Эффект от этого метода сами агенты называют одним словом 
– «ажиотаж». 

Вся политическая жизнь держится на обмене взаимными услугами, голосами, 
обязательствами, одолжениями. Влиятельное лицо – это тот, кому многие чем-то 
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обязаны. Это прослеживается как во взаимодействии различных ветвей и уровней 
власти, так и в процессе лоббирования, принятия законов, и, конечно, в 
межгосударственных переговорах.  

Взаимными могут быть не только услуги, но и уступки. Если торговец снизил цену, то 
мы чувствуем себя обязанными купить предлагаемую вещь. 

Вариацией правила взаимного обмена, использующего обмен уступками, является 
манипулятивная методика «Требование > отказ > отступление». Формулировка очень 
проста: если нет даже повода к зависимости человека – Вы ему ничего не дали, а Вам 
от него что-то нужно – создайте, спровоцируйте такую ситуацию, в которой 
собеседнику будет неудобно отказать Вам в следующей просьбе, меньшей по 
масштабу. Например, зайдите в любой соседний офис и спросите, не желают ли 
работники приобрести билеты на, скажем, концерт похоронной музыки за кругленькую 
сумму. «Нет? Очень жаль, ну ладно... Да, кстати, извините, а не могли бы Вы подарить 
нам 30 листов бумаги (у нас закончилась)?» Вряд ли откажут – они уже успели обидеть 
отказом, им неудобно делать это во второй раз, тем более, по такому пустяку. Хотя, 
если бы Вы просто спросили у них такое количество листов, они сочли бы это за 
наглость. Повторим: сработал принцип «Требование > отказ > отступление». Согласно 
этому правилу, человек, который действует по отношению к нам определенным 
образом, получает право на подобное действие в ответ. Вы уступили человеку, 
которому не нужны билеты, и не стали настаивать на их покупке (помните: «Ну 
ладно...?»), и теперь он в долгу – должен уступить Вам! Это уже взаимный обмен 
уступками. Только Вы-то знаете, что первая уступка Вами спровоцирована, а вторая 
просьба была мелкой только на фоне первоначальной. 

Только кажется, что подобная методика используется не так уж часто. Известный 
художник В.А. Фаворский, представляя свои книжные и журнальные иллюстрации 
редактору, обязательно в нижнем левом углу рисовал… собачку. Редактор, увидев это, 
обрушивал на несчастное животное весь пыл своего негодования, доказывал 
несоответствие его смыслу рисунка и в конце концов добивался того, что Фаворский 
уступал и собачку стирал. К остальному редактор уже не придирался, что художнику 
и требовалось. 

Наблюдения помогут выявить склонность некоторых людей коллекционировать 
зависимость людей от их добрых дел или отказы им в чем-либо. Эти манипуляторы 
исповедуют принцип «Будьте щедрыми – это выгодно. Вместо того чтобы огорчаться, 
радуйтесь категорическим отказам». Они довели это собирание зависимостей до 
автоматизма. 

3. Принцип общественного доказательства. По своей природе подавляющее 
большинство людей являются имитаторами, и лишь только около 5 % – инициаторами, 
зачинателями. Большинство считают свое поведение правильным, если видят других 
людей, ведущих себя аналогичным образом или считающих так же. Мы автоматически 
допускаем, что если множество людей делают одно и то же, то они, должно быть, знают 
нечто такое, чего не знаем мы. Чаще всего это действительно оправдано. Но 
«психологические спекулянты» эффектно эксплуатируют нашу автоматическую 
склонность считать, что действие является правильным, если его совершают другие 
или оно соответствует общепринятым нормам. 

Еще в древнейшие времена охотники поняли, что можно убить громадное число 
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животных, загнав стадо к крутому обрыву. Мчащиеся животные, глядя на поведение 
других особей и не видя ничего впереди, сами предрешали свою судьбу. Несущиеся 
сзади толкали бегущих впереди, и таким образом все стадо по своей собственной воле 
становилось пищей. 

Термин «козел отпущения» означает «специально натренированное животное, 
используемое на мясокомбинатах для заманивания стада в скотобойню». 

Профессиональные нищие наполняют свои шапки и ладони несколькими якобы уже 
брошенными другими людьми монетами, призывая нас последовать их примеру. 

Редкая реклама не демонстрирует, что предлагаемый товар одобрен многими, что его 
«поразительно быстро раскупают». 

Потенциальных покупателей жилья очень «подстегивает» сообщение, что подобная 
квартира в соседнем подъезде не «простояла» в прошлом месяце и двух дней – ее 
сразу приобрели. Подобный же эффект дает и фраза: «В этом микрорайоне только за 
последний год столько влиятельных людей квартиры купили!» 

Работники бизнеса, торговли и сферы услуг часто для блокирования какого-то 
нежелательного поведения клиента используют сравнение его с другими: «Ну, сколько 
лет работаем – такого еще не было… До такой глупости еще никто не додумался...» 

Политические деятели без конца заказывают в прессе и на ТВ различные «рейтинги 
популярности» и «результаты опросов общественного мнения», формирующие своими 
«результатами» отношение электората к тому или иному лидеру или партии. 

Телевизионные шоу редко обходятся без записанного на пленку закадрового смеха, 
подсказывающего нам, где должно быть смешно. 

Профессия клакера – человека, продающего оперным театрам свои услуги по 
«заражению» публики желанием бурно аплодировать, кричать «Браво!» и дарить 
цветы, ведет свою историю с 1820 г. 

Детские психологи и психиатры, используя принцип публичного свидетельства, очень 
эффективно избавляют детей от различных страхов, предложив понаблюдать за 
другими малышами, весело делающими то, что страшно этому ребенку. 

Политические движения гораздо охотнее используют митинги, чем телевизионные 
выступления, потому что толпе легче внушить любые идеи, чем отдельному человеку, 
сидящему перед телевизором. 

В некоторых случаях склонность людей ориентироваться на других может нанести 
кому-то непоправимый вред. Если вдруг на улице человеку станет плохо, то толпа не 
кинется ему помогать. Каждый, видя, что никто не реагирует (не почувствовав 
общественной поддержки), пройдет мимо, уверенный, что все нормально. 

4. Принцип авторитета. Слово «авторитет» происходит от латинского auctoritas – 
власть, влияние. Сознание необходимости безоговорочного повиновения чему-то или 
кому-то авторитетному очень глубоко укореняется в сознании людей с детства. Более 
того, от века к веку с младых ногтей нам прививается мысль, что неподчинение 
авторитетам – неправильно, аномально и даже наказуемо. 
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Конечно, приказаниям истинных авторитетов подчиняться даже удобно: ведь они на 
самом деле знающие, мудрые и сильные, а значит, знают, что делают или велят. Они 
за нас уже все обдумали и решили. Эти их качества вызывают только уважение. 
Поэтому наше подсознание выработало установку: повиноваться авторитетам – 
рационально. 

Во многих областях жизни авторитет играет решающую роль. Например, без уважения 
и повиновения властям не было бы ни государства, ни общества. Но нужно сознавать, 
что на нас способны оказывать влияние и контролировать наше поведение не столько 
авторитеты, сколько атмосфера, которая их окружает, авторитетность. 

Авторитетность демонстрируется символами авторитета. И подсознание привыкло 
реагировать именно на символы, а не на собственно авторитет. Главные символы 
авторитета – титулы, одежда, манера поведения и атрибуты. 

Если говорить о настоящих титулах (как и званиях, должностях, знаках заслуг), то они 
достаются путем неустанного труда, умственных усилий или даже проявлений 
героизма. Но титул можно ведь и подделать, навесив на себя нужный ярлык (предъявив 
бумаги или просто представившись) и, таким образом, автоматически получить 
необходимое почтение. 

Другой «автоматический подчинитель» – одежда – более осязаем, но и подделывается 
в манипулятивных целях тоже гораздо чаще. Те же мошенники частенько прибегают к 
переодеванию в милиционеров, проверяющих инспекторов, влиятельных чиновников 
и, при необходимости, даже в бандитов. 

О высоком статусе человека говорит не только элегантная и модная одежда, но и 
такие атрибуты, как престижный автомобиль, телохранители, демонстрируемые 
драгоценности, удостоверения, дорогие визитки, различные бланки, фотографии, на 
которых человек изображен рядом с известными или влиятельными людьми, 
дорогостоящие ручки, запонки и другие детали оформления личности. 

Об авторитетной манере поведения можно говорить бесконечно. Достаточно 
присмотреться к работникам ГИБДД, трамвайным контролерам или вахтерам, чтобы 
уяснить, насколько меняет поведение человека его социальная роль. О другом виде 
авторитета следует сказать, что он завоевывается истинными знаниями в своей 
области. Непререкаемым заслуженным авторитетом пользуются известные ученые, 
писатели, юристы, медики, вклад которых в жизнь общества общепризнан. Авторитет 
официанта, когда он рекомендует нам то или иное блюдо, продиктован нашим 
пониманием, что он наверняка знает, какое блюдо сегодня получилось лучше. Но 
официант может и использовать эту нашу подсознательную установку, рекомендуя не 
особенно удавшиеся, а просто дорогие блюда. Если по телевизору будет доказывать 
новую экономическую теорию спасения России какой-нибудь «Коля с улицы», мы 
прислушаемся к нему ровно настолько, чтобы улыбнуться и забыть о его словах через 
5 минут. Если же это будет делать заслуженный доктор экономических наук или 
знаменитый банкир, то обязательно обратим внимание и призадумаемся. Но если тот 
же «Коля» будет преподнесен нам как талантливейшее молодое дарование с большим 
будущим, а также станет рассуждать в манере состоявшейся экономической 
знаменитости, то он может рассчитывать на наш особый интерес. 

К авторитетной манере поведения можно отнести и намеки на связи во влиятельных 
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кругах. 

Для того чтобы предохранить себя от давления авторитетов и «псевдоавторитетов», 
необходимо подвергать сомнению то, что видите. Первым делом попробуйте задать 
себе вопросы: «Данный авторитет на самом деле настоящий знаток в этом деле?»; 
«Этот авторитет сейчас будет полностью честным?» Ответы на них помогают осознать 
истинную власть и ценность демонстрируемого кем-то авторитета. Кроме того, нужно 
взять за правило тактично проверять документы, наводить справки и спрашивать 
мнение хотя бы нескольких компетентных людей. 

5. Принцип благосклонности. Симпатичным нам людям, с которыми у нас духовная 
близость, трудно отказать в их просьбах. Профессионалы манипуляции активно 
используют это качество в своих воздействиях. Привлекательность бывает разного 
вида. 

Физическая привлекательность. Физическая красота помогает гораздо более высоко 
оценивать другие человеческие качества, такие как одаренность, добросердечность, 
интеллект, компетентность. Внешне красивый человек представляется более 
убедительным, поэтому ему нужно затрачивать гораздо меньше усилий для того, чтобы 
эффективно влиять на других. 

Наша реакция на привлекательность людей – психический автоматизм, относящийся 
к категории гало-эффектов. Это когда какая-то одна позитивная черта человека более 
заметна и как бы затмевает собой все остальные его качества. 

Из года в год в вузах студенты в ходе классического эксперимента описывают характер 
людей только по предъявленным фотографиям. Более привлекательные неизменно 
оцениваются как более успешные в профессиональной карьере и в личной жизни. 

Результаты выборов убеждают, что за кандидатов с гармонично сложенными лицами 
и фигурой избиратели отдают в среднем в 2,5 раза больше голосов, чем за 
непривлекательных. 

Специальные исследования подтверждают и то, что руководители придают гораздо 
меньшее значение проступкам и недоработкам подчиненных с красивой внешностью 
(в равной степени, как мужчин, так и женщин). Такие люди получают более высокую 
зарплату, считаются лучшими коллегами. 

Неоспоримым фактом всех времен и народов остается то, что профессиональные 
мошенники и мошенницы, как правило, красивы и тщательно следят за своим внешним 
видом. 

Сходство с объектом воздействия. Это чрезвычайно мощный фактор, значение 
которого во влиянии людей друг на друга обычно недооценивают. 

Дело в том, что похожие в чем-то на нас люди не могут нам не нравиться. Подсознание 
ассоциирует их с нами самими, и поэтому таким людям гораздо легче нас убеждать. 
Сходство может быть любым – в прическе, одежде, марке сигарет, взглядах на жизнь, 
хобби, имени и т. д. 

«Мастера манипуляции» обычно доводят до автоматизма (который порой и сами не 
замечают) навыки быть в чем-то внешне похожим на собеседника. И в беседе ими 
обязательно подчеркивается некая общность интересов, стилей жизни. Это весьма 
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облегчает их задачу подчинять окружающих своим желаниям. 

Работники туристических фирм всего мира, разговаривая с потенциальным клиентом, 
обращают внимание на все детали. Увидев в руке собеседника мобильный телефон, 
агент может заметить, что ему тоже давно хотелось приобрести именно такую модель. 
Узнав, что клиент по образованию – программист, скажет, что его сын тоже мечтает об 
этой профессии. Увидев в паспорте клиента место его рождения, сообщит (с 
отработанным удивлением), что он или его жена прожили в этом регионе несколько 
лет. 

Похвалы, лесть и комплименты. Лесть любят все. Нет на свете человека, которого бы 
лесть не делала более сговорчивым и уступчивым. Люди, хвалящие нас, 
восхищающиеся нами, неизменно вызывают наше расположение. Комплимент 
удовлетворяет важную психологическую потребность человека в положительных 
эмоциях. Но большинство комплиментов приходится слышать от людей, которым что-
то от нас надо. 

За тысячелетия человечество разработало огромное количество разновидностей 
лести. Льстить можно чему угодно – положению в обществе, уму, красоте, силе, 
остроумию и т.д. Но следует всегда учитывать, чем лесть отличается от комплимента: 
неприкрытой лицемерной лести (сильному прямому преувеличению достоинств) не 
доверяет ни один человек, а комплимент – оружие куда более скрытное и мощное. 
Одно дело женщине сказать: «Какая Вы красивая!», и совсем другое – вздохнуть: «Да, 
я понимаю, почему Ваш муж так рано возвращается с работы...». 

Добиваясь духовной близости через одобрительные выражения, манипуляторы в 
конечном счете достигают поразительных результатов. Сколько бы не твердили миру: 
«Тот, кто поддается лести, беззащитен», люди все равно склонны автоматически 
реагировать на похвалы. 

Выслушивать комплименты любят не только женщины, просто реакция мужчин бывает 
не так заметна. Используя данный приём, необходимо придерживаться  следующих 
советов: 

• для того чтобы говорить комплименты, нужно иметь хоть какую-то фактическую 
информацию о человеке; отсутствие ее низводит комплимент до грубейшей лести; 

• универсальные основы для комплимента (стремление хорошо выглядеть, 
добиваться успеха, пользоваться уважением, признанием, любовью, иметь хорошую 
семью, умных, здоровых детей) должны использоваться вкупе с предварительной 
демонстрацией участия и сопереживания; 

• комплимент должен быть кратким; 

• самый эффективный комплимент – на фоне антикомплимента к себе (например: 
«Как мне не хватает Вашей энергичности!»). 

Примеры защиты от данного манипулятивного приема: «Благодарю за комплимент! Я 
действительно неплохо выгляжу»; «В Вашей искренности я не сомневаюсь»; «Все 
говорят, что я такой хороший? Вот врут!»; «Да, конечно, но есть люди и получше». 

Близкое знакомство. Обычно люди гораздо охотнее соглашаются выполнять 
пожелания или требования тех, кого они знают. Нам симпатично то, что хорошо 
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знакомо, и поэтому другу или знакомому труднее отказать. Часто бывает достаточно 
лишь упоминания имени друга, чтобы заручиться поддержкой нужного человека. 

Разновидностью данного правила является уловка «сотрудничество» – активная 
демонстрация того, что манипулятор изначально относится к человеку, как к своему 
давнему знакомому, готов ради него даже в лепешку расшибиться и поэтому 
рассчитывает на создание с клиентом как бы одной «команды», противостоящей 
внешнему миру. 

Наличие ассоциаций. Не секрет, что мышление человека большей частью 
ассоциативно. Взгляд на один предмет вызывает воспоминание о другом. Звук 
пулеметной очереди ассоциируется с кадрами военной хроники или терактов. Запах 
хвои и мандаринов напоминает о новогоднем празднике. 

Товаропроизводители стараются соединить в рекламе свою продукцию с какими-то 
радостными событиями или ситуациями и держаться подальше от неприятных 
сюжетов. 

Объявление об «официальном шампуне» нашей национальной сборной на последней 
минуте выигранного ею матча способно породить волну покупок, связанную с чувством 
ликования болельщиков. 

Красивые фотомодели или известные артисты, снимающиеся в рекламе товара или 
политической партии, ассоциативно «одалживают» рекламодателям свою 
привлекательность или популярность. 

Тот же принцип «обмазывания» ореолом ассоциаций применяется продюсерами для 
раскрутки новой теле-, кино- или эстрадной звезды. Для этого применяются различные 
методы – от разовых съемок в сериале с настоящей «звездой» до фиктивных браков с 
ними. 

Многие политические и межгосударственные переговоры издревле облекаются в 
форму обедов именно потому, что ассоциации с вкусной пищей способны 
автоматически вызывать благорасположение. 

6. Принцип дефицита. Человек начинает что-то предпринимать только в двух случаях: 
когда может что-то приобрести и когда может что-то потерять. 

Термин «дефицит» ведет свое происхождение от латинского deficit – недостает и 
означает недостаток, нехватку чего-либо. Механизм принципа дефицита базируется 
на людской тяге извлекать выгоду кратчайшим путем с минимальными усилиями. Это 
делает его чрезвычайно сильным средством манипуляции. 

Мы обычно проникаемся любовью и стремлением к чему-либо, когда понимаем, что 
это может быть утрачено. Возникающая на глазах притягательность часто объясняется 
единственной причиной: что-то становится менее доступным. Очень часто можно 
наблюдать, как люди начинают ценить какой-либо предмет или взаимоотношения 
только тогда, когда рискуют этого лишиться. 

Стоит какому-нибудь товару, вещи или связям (на что порой раньше даже не 
обращали внимание) стать менее доступными, как их ценность в наших глазах 
значительно вырастает. Риск лишиться чего-то будоражит эмоции, затрудняет 
рациональное мышление, оказывает мощное влияние на принятие решений. 
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Лучшим в нашем понимании является то, чего слишком мало. В мире коллекционеров 
принцип дефицита – ключевой фактор при оценке предметов собирательства. 
Раритеты всегда более ценны. 

Любые запреты неизменно порождают дефицит, а, следовательно, и тягу к 
запрещенному предмету. 

Ни в одной стране мира не любят цензуру, которая ограничивает права на 
информацию. И если что-то в мире засекречивается, то тема секрета автоматически 
становится много обсуждаемой. Анекдотов больше всего сочиняется в те времена, 
когда делать это опасно. 

 

Вопросы 

1. Какие техники манипулирования вам известны? 

2. Насколько важна суггестивность личности в процессе манипуляции? 

3. Как результат манипуляций связан с психическими процессами интроекции? 

4. Назовите основные элементы манипулятивных технологий делового общения. 

5. Что такое трюизм?  Как он используется в процессе манипулирования? 

6. Как в процессе манипулирования используется якорная техника? 

7. Каковы принципы успешного манипулирования? 

8. Как манипуляторы используют принцип сходства с объектом воздействия? 

9. Охарактеризуйте принцип дефицита, используемый в процессе манипулирования. 

10. В чём заключается принцип авторитета при манипулировании? 
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ГЛАВА 4.  
ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОЦЕССА МАНИПУЛИРОВАНИЯ 

 

 

4.1. Подготовка к манипуляции 

 

Подобно тому, как общие предпосылки манипуляции складываются заблаговременно, 
конкретное манипулятивное событие также имеет некоторую предысторию своего 
разворачивания. В той или иной степени, каждая манипулятивная попытка 
предполагает хотя бы элементы планирования, которые выливаются как в действия по 
подстройке к особенностям ситуации и/или адресата воздействия, так и в попытках 
организовать ситуацию и подготовить адресата. 

1. Контекстуальное оформление. 

Общение всегда происходит где-то, когда-то, при каких-то обстоятельствах. 
Организация или подбор условий взаимодействия заключается в том, чтобы 
проконтролировать «внешние» переменные ситуации взаимодействия — физическое 
окружение, культурный и социальный контексты. 

Физические условия — особенности окружения, определяющие обстановку 
(«декорации»), в которой протекает общение: место действия (в рабочем кабинете, в 
лесу, на улице, в аудитории, в автомобиле и т. д.); сенсорная палитра (особенности 
освещения, шумы, слышимость, температура воздуха, запахи, погода и пр.), интерьер 
(расстановка мебели, стиль оформления, свобода и характер перемещения). 
Возможности для рассеивания в нужный момент внимания адресата будут разные на 
улице или в помещении. Поэтому опытные манипуляторы столь внимательны к 
условиям: общеизвестны способы решения деловых вопросов в бытовых условиях, 
особые возможности предоставляет выезд на природу и т. п. 

Культурный фон — особенности ситуации общения, определяемые культурными 
источниками: язык, на котором разговаривают люди, насколько хорошо собеседники 
им владеют, национальные и местные традиции, культурные нормы, регулирующие 
способы согласования людьми своих действий (экспрессия, запретные темы или 
действия, жесты, пределы шуток); стереотипы восприятия и стратегии вынесения 
суждений, существенные предрассудки и пр. 

Социальный контекст — совокупность переменных общения, задаваемых со стороны 
тех или иных групп людей (реальных или условных). Множество 
взаимопересекающихся плоскостей, на которые приходится ориентироваться, можно 
распределить по двум уровням. Макросоциальныи уровень определяет встроенность 
общающихся в широкий контекст социальных отношений, феноменологически иногда 
трудно отделимый от уже упомянутого культурного. Так же как и последний включает 
в себя общезначимые нормы, широко распространенные стереотипы, предрассудки. 
Отличие в том, что эти требования более изменчивы (менее традиционны) и несут в 
себе выражение интересов более очерченных социальных общностей. 
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Самостоятельной характеристикой этого уровня выступает заметная зависимость от 
того, к какой социальной группе принадлежат партнеры по общению. Не менее важно, 
в рамках какой группы будет происходить общение. Очевидно, что поведение 
собеседника будет структурироваться разными правилами в условиях студенческой 
группы и на репетиции академического хора. 

Этот уровень ответственен за создание и поддержание в рабочем состоянии всем 
известных схем действий, согласно которым людям предписывается себя вести в тех 
или иных ролевых позициях. 

Микросоциальный уровень образуют стандартные социальные ситуации. Дружеская 
вечеринка, званый ужин, ожидание в приемной у врача, краткая беседа в лифте, 
разговоры в курилке, в магазинной очереди, в очереди за билетами в кино, встреча в 
пивной, деловые переговоры, официальная встреча, посещение друзей, завтрак в 
кругу семьи в выходной день, завтрак в кругу семьи в будний день — все это образцы 
социальных ситуаций взаимодействия. Такие ситуации образуют готовые рамки, в 
которых разворачивается большинство событий. 

Структура социальной ситуации включает распределение ролей, стандартные 
социально-ролевые предписания (и взаимные ожидания), сценарные 
последовательности, гибкие правила и нормы отношений. 

1. Распределение ролей задает стандартное соотношение между участвующими 
сторонами: попутчики, партнеры по переговорам, друзья, хозяин и гости и пр. Как 
правило, складывается или случается, но может и специально подбираться. 

2. Обобщенные социально-ролевые предписания (ролевая схема) о том, как надлежит 
действовать человеку, занявшему ту или иную ролевую позицию. Они же составляют и 
основу взаимных ожиданий участников друг к другу. Представляют собой готовые 
шаблоны действий. 

3. Сценарии — стандартные последовательности, которые в тех или иных привычных 
ситуациях принято разыгрывать. Э. Берн предложил различать такие способы 
структурирования времени: 

• ритуалы — «стереотипная серия простых дополнительных действий, заданных 
внешними социальными факторами», которые бывают как неформальными 
(приветствия и прощания, обмен новостями и т. п.), так и формальными (церковные, 
государственные, военные); 

• времяпрепровождение — «серия простых, полуритуальных дополнительных 
действий, сгруппированных вокруг одной темы», широко используется на вечеринках, 
и во всех случаях, когда необходимо скоротать время; 

• игры — «серия следующих друг за другом скрытых дополнительных действий с четко 
определенным и предсказуемым исходом, это серия ходов, содержащих ловушку, 
какой-то подвох»; игры характеризуются наличием скрытых мотивов и выигрыша; 

• близость, которую Э. Берн не определял, но по контексту означает открытость друг 
другу и получение радости («поглаживаний») от самого контакта; 

• деятельность — некоторая совместная работа, в рамках которой люди объединяются 
ради достижения некой общей (или одинаковой) цели. 
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Наряду с «универсальными» психологическими сценариями социальные ситуации 
характеризуются также вполне предметными сценариями: «на приеме у врача» 
(жалобы, расспросы, возможно процедуры, рецепт, рекомендации), «случайная 
встреча с приятелем» (удивление, расспросы, пару тем на обсуждение, передача 
приветов, прощание) и т. п. 

4. Правила и нормы, задающие конкретные формы отношений,— это результат 
согласования интересов и привычек партнеров, которое произошло за время их 
знакомства. Если история отношений данных людей достаточно велика, степень 
согласования может перекрывать социально-ролевые моменты, не только 
модифицировать, но и отменять их действие. Придание партнерами своим 
отношениям конкретных форм есть процесс их форматирования. Возможностями 
форматирования в наибольшей степени объясняется гибкость правил, которые 
складываются между конкретными людьми. Даже если люди только сейчас 
встретились, они сразу же начинают подстраиваться друг к другу, приступают к 
выработке текущих правил. 

Совокупность указанных переменных, составляющих условия общения по отношению 
к отдельному событию, предоставляют манипулятору довольно широкие возможности 
увеличить шансы на успех своих замыслов. Важнейшая с этой точки зрения 
особенность указанных обстоятельств состоит в том, что все они накладывают 
значительные ограничения на поведение, чувства и даже желания участников, 
снижают степени свободы активности адресата. В фиксированных условиях точность 
предсказания поведения человека заметно повышается, потому что включенные в 
ситуации участники, как правило, добросовестно отыгрывают подобающие случаю 
сценарии. 

Практически каждый может вспомнить случай из собственной жизни, когда он 
совершил ошибку или глупость в значительной степени потому, что сделать что-то, 
исходя из своих интересов, было «не к месту», «неудобно» или потому, что «был 
поставлен в безвыходное положение» (точнее, в ситуацию с запрограммированным 
выходом). 

Очевидно поэтому, что для манипулятора немаловажно, в каких условиях проводить 
свое воздействие. Если есть возможность, условия подбираются: иногда 
изготавливаются, формируются, но чаще просто используется удобный случай. 

Среди задач, которые может решать манипулятор с помощью подбора условий 
взаимодействия, можно выделить два типа. 

1. Подготовка к основному воздействию, его обеспечение: повысить вероятность 
возникновения у адресата определенных реакций: 

• изменить состояние адресата, чтобы увеличить подверженность постороннему 
влиянию — как правило, дестабилизировать или повысить внушаемость; 

• изолировать, обеспечить возможность влиять без помех, а также тотальность 
воздействия. 

Например: «мы сможем решить это дело в неофициальной обстановке», «давайте 
отойдем, чтобы нам не мешали», дождаться случая, когда адресат будет выглядеть 
неловко, воспользоваться праздничным карнавалом, на котором позволительно 
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сказать или сделать то, что в других условиях осуждается и т. п. 

2. Проведение основного воздействия уже самим созданием стандартной социальной 
ситуации. 

Например, подобрать (или создать) ситуацию с таким соотношением ролей, которое 
больше всего устраивает манипулятора. 

 

4.2. Выбор объекта воздействия 

 

В соответствии со своими намерениями и представлением о людях манипулятор более 
или менее отчетливо представляет, какого рода воздействие потребуется в том или 
ином случае. Каждое такое воздействие предполагает некоторые изменения 
адресата, соответствующие интересам манипулятора. Все изменения имеют 
определенную локализацию в психическом мире адресата. Эта определенность 
схватывается понятием мишеней воздействия. 

Как уже указывалось, под мишенями психологического воздействия понимаются те 
психические структуры, на которые оказывается влияние со стороны инициатора 
воздействия и которые изменяются в направлении, соответствующем цели 
воздействия. При этом несущественно, осознает ли сам инициатор, на каких «струнах 
души» он играет: опыт успешного подбора адекватных средств достижения 
собственных целей нарабатывается в далеком детстве, когда рефлексивных 
способностей еще недостаточно для его осознания. 

Т. С. Кабаченко в качестве средства классификации методов психологического 
воздействия предложила различать три группы мишеней воздействия (в терминах 
автора — «психических образований»):  

- побудители активности,  

- регуляторы активности, 

- психические состояния.  

В дополненном виде классификация мишеней психологического воздействия выглядит 
следующим образом: 

1. Побудители активности: потребности, интересы, склонности, идеалы. 

2. Регуляторы активности: смысловые, целевые и операциональные установки, 
групповые нормы, самооценка, мировоззрение, убеждения, верования. 

3. Когнитивные (информационные) структуры: знания о мире, людях, сведения, 
которые обеспечивают информацией человеческую активность. 

4. Операциональный состав деятельности: способ мышления, стиль поведения, 
привычки, умения, навыки, квалификация. 

5. Психические состояния: фоновые, функциональные, эмоциональные и т. п. 
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Понятие мишеней выполняет эвристическую роль, позволяя выдвинуть предположение 
о том, каким образом происходит подбор адекватных целям средств психологического 
влияния. Представление инициатора воздействия о том, чего бы он хотел достичь, 
переводится на язык представлений о том, какое поведение (состояние, мнение и пр.) 
адресата может привести его к намеченной цели. И чем точнее эти представления, 
тем успешнее оказывается его влияние. Далее, исходя из знаний о конкретном 
адресате, манипулятор определяется (пусть и неосознанно) с мишенями воздействия. 
Последние затем выступают в роли подсказки о том, какие средства воздействия могут 
быть использованы в конкретном случае. 

Каждый вид мишеней предполагает использование определённых техник воздействия. 
Это кажется очевидным, однако многие техники нацелены на столь широкий набор 
мишеней, что однозначное соотнесение их с теми или иными видами мишеней 
оказывается весьма затруднительным.  

Манипулятор для достижения запланированного результата не только использует уже 
существующие особенности человека, но также стремится создать новые — более 
удобные, легко доступные или более эффективные мишени. Продолжая использовать 
метафору нажимания кнопок, отметим, что манипулятор, как и всякий уважающий 
себя мастер, стремится изготовить нужное ему устройство. Подготовительные действия 
могут использовать сами по себе и неманипулятивные приемы, но имеют перспективу 
последующего использования полученных результатов с манипулятивными целями. 

Если воспользоваться введенными выше понятиями, то речь идет об изготовлении и 
внедрении («вживлении», «вшивании») таких мишеней, поражение которых вызывает 
необходимый манипулятору эффект. Согласно классификации это означает: 

1. Изготовление побудителей активности: потребностей, интересов, склонностей, 
идеалов — побудить, спровоцировать, направить. 

2. Формирование регуляторов активности: смысловых, целевых или операциональных 
установок, групповых норм, самооценки — убедить, настроить, внушить и т. п. 
Например, некоторые родители прикладывают немалые усилия по формированию 
заниженной или завышенной самооценки у своего ребенка, чтобы, опираясь на нее, 
направлять затем его в избранном родителями (семейными минидиктаторами) 
направлении. 

3. Создание необходимых когнитивных структур: мировоззрения, убеждений, 
верований, знаний — обучить, убедить, известить, проинформировать. 

4. Формирование требующегося операционального состава деятельности: способа 
мышления, стиля поведения, привычки, умения, навыка, квалификации — обучить, 
натренировать, выдрессировать, отработать. 

5. Приведение в определенное психическое состояние: дестабилизация, усталость, 
нетерпеливость, некритичность, сосредоточенность, подавленность, растерянность, 
нерешительность, эйфория и др. 

Таким образом, при подборе мишеней воздействия манипулятор стремится найти 
такие структуры, «нажав» на которые можно получить уже запланированный результат. 
Если, по его мнению, в готовом виде таких мишеней нет, то в ряде случаев они 
специально изготовляются — заблаговременно или ситуативно. 
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4.3. Установление контакта 

 

Всякое межличностное взаимодействие предполагает вступление общающихся сторон 
в контакт. Содержательное раскрытие характера соприкосновения, его 
конкретизация, состоит в описании видов контакта. Даже простое перечисление 
феноменов дает представление о том, какое разнообразие нитей связывают нас друг 
с другом. 

Телесный контакт, составляющий основу метафоры прикасания, в разных своих 
проявлениях варьирует от легкого прикосновения и поглаживания до бурных объятий 
(но и от уколов до ударов тоже). Контакт как телесное прикасание трудно не заметить, 
можно лишь демонстративно игнорировать (отчего сам контакт не исчезает). Иные 
виды сенсорного контакта — зрительный и слуховой — характеризуются тем, что 
управлять ими несколько легче, регулируя установление контакта: заметить или «не 
заметить», обратить внимание или нет и т. п. Особая роль принадлежит контакту глаз. 

 Эмоциональный контакт заключается в сопереживании, восприятии эмоций партнера 
как существенных элементов ситуации, вхождение в эмоциональный резонанс с 
партнером по общению. 

 Знаковые формы контакта надстраиваются над сенсорными, но, по сути, не сводятся 
к ним. Можно увидеть жест, но не понять его в силу незнания, услышать фразу, но не 
расслышать ее: зрительный (слуховой) контакт есть, но контакта знакового не 
произошло. 

Операциональный контакт предполагает понимание смысла выполняемой другим 
человеком работы, значения используемых при этом средств, подачу эффективной 
обратной связи ему об этом. 

Еще более высокий уровень — предметный контакт. Можно услышать обращение, но 
понять или истолковать его неверно: и сенсорный, и знаковый контакт состоялся, но 
предметный — нет. Указание, вложенное в слова (речевой жест) или действия, 
отсылает к мысли, теме, понятию, интересам. Расшифровать эту посылку, дойти до 
предмета сообщения — значит понять то, на что указывает партнер по общению. 
Разделить указание, последовать за ним — тоже вид контакта, подтверждающего 
реальность дающего это указание человека. 

Можно выделить личностный уровень контакта — понимание индивидуальных 
смыслов, вложенного в них отношения человека к теме, мысли, поступку и пр. Духовный 
контакт состоит в объединении на основе высоких смыслов и ценностей. 

Данные уровни адресуются к различным пластам психики человека, заранее 
предполагая их существование. В самом контакте эти пласты актуализируются и 
объединяются с такими же у другого партнера, образуя совместное контактное поле. 
Только через такое объединение эти пласты становятся доступными для воздействия. 

Особый вид контакта представляет присоединение — такой контакт, который имеет 
тенденцию сам себя поддерживать в силу положительного эмоционального, 
мотивационного или смыслового отношения к нему. Это нечто важное для адресата, 
соединившись с которым, мы объединяемся с адресатом в одно общее «мы». 
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Можно выделить присоединение по движениям тела, жестам и мимике 
(отзеркаливание), по дыханию, по движениям глаз, по стратегиям поведения. Сюда же 
следует добавить присоединение по эмоциональным состояниям: мы непроизвольно 
«снимаем» улыбку с лица, видя, что наш собеседник чем-то опечален.  

Однако присоединение может происходить и по-другому: сначала актуализируется 
одна из общностей, к которым принадлежит адресат (профессия, пол, возраст, 
хобби...), а уже к ней производится приобщение. Типичный пример — это слова 
обращения «коллега», «земляк» (тем самым человек хочет сказать: «ты такой же, как 
я»). Модификация: обращения во множественном числе «коллеги», «девочки» и пр., 
сделанные так, чтобы было ясно, что говорящий и сам принадлежит к ним («я такой 
же, как вы»).  

Несомненно, что этими приемами пользуются не только манипуляторы. Чаще всего 
присоединение не организуется, а происходит спонтанно, что свидетельствует об 
эффективности создаваемой общности, о позитивном отношении партнеров друг к 
другу. Какие приемы при этом используются, стороны чаще всего и не подозревают. 
Нередко люди все же осознают, что они «подстраиваются» к другому, «ищут подход», 
но даже в этих случаях сами по себе приемы далеко не всегда являются 
манипулятивными. Присоединение или подстройка необходимы как важнейшая 
составляющая процесса общения, без которой было бы невозможным сколько-нибудь 
длительное время поддерживать отношения. Но, несмотря на то, что само по себе 
присоединение выступает технической стороной общения, тонкий манипулятор даже 
эти приемы способен превратить в свое оружие: и не в роли подготовительного или 
вспомогательного средства, а как основной прием. 

 

4.4. Управление процессом манипулирования 

 

С момента установления контакта между общающимися сторонами складывается 
психологическое пространство взаимодействия. Как и физическое пространство, оно 
имеет свои измерения. Каждое событие, происходящее в этом пространстве, кем-то из 
партнеров инициируется, специфическим образом организуется, а его развитие куда-
то направляется — событие совершается взаимными усилиями партнеров по 
общению. Для описания как статических состояний психологического пространства 
взаимодействия, так и происходящих в нем изменений могут быть использованы 
следующие понятия: территория, дистанция, пристройка, инициатива, вектор, темп и 
паузы. С помощью этих понятий мы сможем подвергнуть анализу и действия 
манипулятора, понять, каким образом ему удается влиять на события в соответствии 
со своими замыслами. 

Межличностное пространство.  

Специфика психологического пространства находит свое выражение в понятиях 
территории, дистанции и пристройки, каждое из которых отражает различные его 
аспекты, управление которыми составляет важную часть арсенала психологического 
воздействия. 

Территория — часть межличностного пространства, которую тот или иной партнер 
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считает своей. В соответствии с онтологическими пластами психики человека, с 
которыми устанавливается контакт, можно обнаружить специфический для них вид 
психологической территории. На кинестетическом уровне такой оказывается 
физическая территория: кабинет, рабочий стол, «своя» половина аудиторного стола, 
пятачок под ногами в переполненном автобусе и т. п. На эмоциональном — право 
«собственности» на настроение, на реакцию — они мои. На операциональном — 
«моя» работа, индивидуальный способ ее выполнения, свой стиль деятельности. На 
предметном — моя мысль («я только что говорил иначе — не передергивайте»), мой 
род занятий (все филателисты в этом смысле стоят примерно на одной территории). 
На личностном — то, что важно для меня («не лезь в душу — не твое»). 

В результате присоединения, как уже было показано, однотипные психические пласты 
объединяются в общие поля, на каждом из которых определяются «свои территории» 
и «ничейные» зоны. Всякое психологическое воздействие с неизбежностью означает 
вступление на чужую психологическую территорию. Разница в том, что это вступление 
может быть результатом приглашения, насильственного вторжения или тайного 
проникновения. Для манипулятивного воздействия более характерно последнее. 

Дистанция — функция от межличностных преград, стоящих на пути сближения людей. 
Такими преградами могут быть внешние физические барьеры, если они играют роль 
эквивалентов психологических преград: стол, стул, скрещенные на груди руки, нога на 
ногу и т. д., паузы, остановки, перевод разговора на другие темы. Но нередко это 
препятствия смысловые или духовные. Преградой может оказаться «закрытость» 
какого-то онтологического слоя для присоединения к нему. А внутри каждого из 
совместных полей — препятствия для проникновения на «частную» территорию. Таким 
образом, оказывается, что полного объединения практически никогда  не  бывает,   
поэтому дистанция существует всегда. 

Пристройка — термин, обозначающий вертикальную составляющую 
психологического пространства взаимодействия. Отражает взаимное «расположение» 
партнеров по общению. Самые очевидные примеры связаны с ролевыми позициями 
сторон: сеньор всегда выше вассала, что подчеркивалось (обозначалось) ритуальным 
возвышением, возвеличиванием господина: «Ваше высокопревосходительство» и все 
подобные слова. Это один из древнейших способов индивидуального выделения 
лидера из толпы. Поэтому тот, кто стремится доминировать, занимает (или стремится 
занять) пристройку сверху, предоставляющую большие для этого возможности. Внешне 
пристройка сверху может выглядеть как поучение, осуждение, совет, порицание, 
замечание, обращения «ты», «сынок», высокомерные или покровительствующие 
интонации, похлопывание по плечу, стремление занять более высокое место, подача 
руки ладонью вниз, взгляды сверху вниз и многое другое. Симметричная пристройке 
сверху позиция — пристройка снизу, которая означает тенденцию к покорности и 
послушанию. Проявляется как просьба, извинение, оправдание, виноватая или 
заискивающая интонация, наклоны корпуса, опускание головы и другая демонстрация 
зависимости и подчинения. 

Пристройка на равных — отсутствие пристроек сверху или снизу, стремление к 
сотрудничеству, информационному обмену, соревнованию; характерны 
повествовательные интонации, вопросы и т. п. 
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Инициатива.  

Инициатива может быть определена как начальный момент управления процессом 
взаимодействия со стороны одного из партнеров (соперников). Данное понятие служит 
для обозначения ведущей или направляющей роли последнего в процессе общения. 
Выступая инициатором некоторого события, партнер реализует свое право на 
инициативу. Этим он одновременно берет на себя и ответственность за это событие. 
Вероятно, именно в силу особо тесной близости инициативы с правами и 
ответственностью, она оказывается одним из средств ведения межличностной борьбы. 

П. М. Ершов предложил различать владение инициативой и распоряжение ею. 
Владение — это открытое взятие на себя управления процессом общения. Владеть 
инициативой означает реально пользоваться своим правом (и возможностью) 
запускать события и управлять ими. Распоряжение — употребление права решать, кто 
сейчас будет владеть инициативой. Распоряжаться — значит позволять или запрещать 
владение инициативой, предоставлять такую возможность или отбирать. Очевидно, 
что распоряжение обеспечивает одному из партнеров более высокий ранг, 
предоставляя дополнительные возможности. 

Человек, владеющий инициативой, тем более распоряжающийся ею, имеет больше 
возможностей для достижения собственных целей. Естественно, что общающиеся 
стороны стараются овладеть инициативой, что ведет к борьбе за нее — стремлению 
завладеть, преодолевая сопротивление соперника. Выражается эта борьба 
следующим образом: 

• взятие инициативы, если ее проявление не встретило сопротивления со стороны 
партнера; 

• перехват инициативы — быстрое овладение с обходом сопротивления партнера; 

• использование — удержание в руках, владение в течение сравнительно долгого 
промежутка времени; 

• передача — добровольное действие, уступка, отказ от инициативы; 

• потеря инициативы происходит вынужденно, как проигрыш, как уступка сопернику.  

 

Направленность воздействия 

Важнейшей характеристикой манипулятивного воздействия является наличие явного 
и скрытого уровней воздействия. Явный уровень выполняет функцию «легенды» или 
«мифа», маскирующего истинные намерения манипулятора. Скрытым уровнем 
является тот, на котором как факт воздействия, так и его цель тщательно утаиваются 
от адресата. По мнению Дж. Д. Ленца скрытое сообщение возникает тогда, когда а) 
необходимо передать более одного сообщения, б) одно из них должно сохраниться в 
секрете. Наличие двойного воздействия как характерной черты манипуляции 
специально подчеркивается О. Т. Йокоямой, которая в терминах предложенной ею 
модели показывает технологическую неизбежность маскировки манипулятивного 
намерения, без которой манипуляция просто не состоится. Скрытое воздействие, 
однако, скрыто от адресата лишь психологически. Феноменально оно встроено в 
сюжет «легенды» как набор вполне легальных элементов. Они могут выглядеть или как 
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часть данной легенды (если манипуляция достаточно искусна), или как случайные 
включения, на которые обычно не обращают внимания. Эти элементы функционально 
являются «приманкой», на которую, как надеется манипулятор, должен «клюнуть» 
адресат. 

Пример. Ваш собеседник в ходе разговора мельком упомянул о чем-то мало 
связанном с обсуждаемой темой, при этом выразил сомнение в том, что вы «тогда» 
себя правильно повели. Очень естественно для вас тут же возразить в стремлении 
доказать свою правоту. Тем временем разговор все дальше уходит от темы, в 
обсуждении которой вы заинтересованы сильнее, чем ваш собеседник. 

В приведенном примере легенда вводится как некое уточнение, объяснение или 
сообщение, находящееся в какой-то связи с темой беседы, а роль приманки сыграло 
критическое замечание. 

Следовательно, в манипулятивной ситуации мы обнаруживаем как минимум два 
потока воздействия со стороны манипулятора. Сказать, что они оба направлены на 
адресата,— заявить очевидную вещь. Важно более точно определить их направление 
и содержание — указать вектор воздействия. 

Направленность воздействия определяется характером решаемых подзадач. Их 
сочетание может быть сколь угодно разнообразным, однако в манипулятивной 
ситуации всегда могут быть выделены как минимум две группы векторов: одна 
оказывается релевантной основной цели воздействия, другая же призвана обеспечить 
податливость адресата к манипуляции. Так, в последнем примере основная цель — 
перевести разговор на другую тему. Релевантная ей активность направлена на подбор 
и применение приемов отвлечения. Вспомогательная задача — сделать это незаметно 
для адресата. Поэтому манипулятор беспокоится еще и о том, чтобы естественно и 
мягко ввести легенду. 

Иногда почти все манипулятивные усилия сводятся к «обслуживанию» основного 
вектора, как это видно в следующем примере. 

Пример. К руководителю на прием пришел рабочий с жалобой, что он до сих пор 
живет в очень плохих условиях со своей большой семьей. Полгода назад начальник 
пообещал ему выделить квартиру через два-три, максимум четыре месяца. Понимая, 
что на этот раз простым обещанием не обойтись, начальник разыгрывает целый 
спектакль: вызывает заместителя, ведающего вопросами жилья, председателя 
профкома и требует отчитаться о том, что сделано по данному вопросу. В присутствии 
рабочего устраивает вызванным шумный разнос и требует решить вопрос в течение 
одного - двух месяцев. Отправив их, проникновенно просит рабочего потерпеть еще 
немножко. 

Здесь хорошо видны два направления воздействия: стремление выиграть время для 
выполнения данного ранее обещания и введение специальной процедуры для 
повышения уступчивости адресата. Вторая задача (вспомогательная по функции, но 
ведущая по затрачиваемым усилиям) в свою очередь может быть расчленена на 
подзадачи. Во-первых, директору необходимо снять с себя ответственность за 
проволочку, во-вторых, убедить, что он на стороне просителя, в-третьих, 
продемонстрировать, что по сути вопроса предпринимаются определенные меры и, в-
четвертых, дать надежду на скорое его решение. 
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Многовекторность воздействия, таким образом, задается стремлением к тотальности 
и многоплановости воздействия, нацеленностью одновременно на множество 
психических мишеней адресата. Релевантная каждой подзадаче активность конечным 
звеном предполагает наличие такой мишени — своего рода «кнопки», нажатие на 
которую приводит к ожидаемому результату. 

Вторым источником многовекторности воздействия (а в общем случае — всего 
поведения) является полимотивированность деятельности человека. Множество 
подзадач, которые решает манипулятор, касаются не только направленности на 
адресата, но и проблем внутреннего порядка. Оба эти фактора оказываются двумя 
сторонами одного и того же процесса — поиска средств, которые при минимуме 
актуальных затрат дают максимальный эффект по комплексному решению жизненных 
задач. 

«Прочитать» мозаику векторов в реальном поведении можно по следующим 
признакам: прямые речевые обращения к кому-либо, развороты корпуса, лица, 
направление взгляда, указующие жесты, а также то, что может быть 
проинтерпретировано как бессознательный указатель, эквивалент указующего жеста 
— ориентация ступни, локтя, предметов в руках и т. д. 

Динамика 

К динамическим характеристикам общения относятся в первую очередь темп, паузы и 
атмосфера. Под темпом общения будем понимать скорость, с которой развиваются 
межличностные события, выполняются реализующие их действия. То, что темп 
взаимодействия может выступить манипулятивным средством, общеизвестно: едва ли 
не в каждом студенческом капустнике разыгрывается сценка, в которой студент 
кавалерийской атакой пытается вырвать у преподавателя заветный зачет. В 
приводимом ниже примере темп также выступает одним из основных средств 
манипулятивного воздействия. 

Пример. Начало рабочего дня. Вбегает сильно опоздавшая Н. и с порога («Вы еще не 
слушали?..») начинает рассказывать о заявлении, сделанном по радио политическим 
лидером. Коллеги, узнав в чем дело, начали бурно обсуждать принесенную новость. 
Начальник тоже был среди обсуждавших: как региональный депутат, он не мог 
остаться равнодушным. Сама же Н. довольно скоро перестала  участвовать  в 
разговоре  и села за свой рабочий стол. 

В данном примере хорошо просматриваются большинство упоминавшихся 
составляющих манипулятивного воздействия. Двухуровневость: явный уровень 
образует сообщение об услышанном выступлении, в котором сразу заложена 
«наживка»; на скрытом уровне Н. стремится отвлечь начальника от факта своего 
опоздания. Векторы: релевантный цели воздействия как раз и реализуется через 
описанные автоматизмы, но есть еще и тот, что призван обеспечить податливость 
начальника к основному воздействию. Для этого как раз и применяется стремительный 
темп и возбужденные интонации, быстрое вовлечение в разговор всего отдела 
(воздействие на начальника при этом лучше маскируется, а «разогрев» аудитории 
«разогревает» и начальника). 

Заслуживает внимания то, как органично построена легенда. Помимо того, что она 
отвлекает внимание от опоздания, Н. еще и прекрасно маскирует ее манипулятивное 
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намерение, позволяя сказать: «Я просто поделилась своим впечатлением». В ней также 
содержится намек, что слушание выступления по радио — причина опоздания Н. на 
работу (автоматизм мышления: «сразу после», значит «потому что»). В виде намека 
(побуждающему к неявному умозаключению) эта мысль как раз и имеет наибольшую 
силу воздействия. 

То, как могут быть использованы паузы, видно из следующей ситуации. 

Пример. Директор школы говорит пожилой учительнице Ф., что он стоит перед 
сложной проблемой. Выпуск учителей в вузе состоялся раньше обычного, в марте, и в 
школу среди учебного года прибыла молодая учительница, которой нужны часы для 
нормальной нагрузки. Вопрос в том, где их взять. Поскольку речь идет о том же 
предмете, что ведет и Ф., ей стало ясно, куда клонит директор. Она промолчала. 
Директор начал говорить о кризисе в системе образования. Ф. лишь слегка пожала 
плечами. Затем речь пошла о возрасте, который не позволяет работать по-прежнему 
интенсивно. В молчании Ф. почувствовалась обида. Директор уже прямо говорит о том, 
что необходимо передать новой учительнице часть нагрузки, чтоб, обеспечить ей 
заработок. И добавляет: «Вы должны понимать — у вас ведь дети в ее возрасте». 

Наконец директор берет ответственность за очевидно уже давно принятое решение и 
заявляет, что школе необходим этот предметник, так как на следующий год нагрузка 
будет большая. Поэтому сейчас он настаивает на том, чтобы часы были переданы, а в 
следующем учебном году Ф. получит целиком две параллели с тем, чтобы удобнее 
было работать. 

Как явствует из описания, сначала с помощью молчания учительница вынудила 
директора озвучить уже принятое им решение, не поддавшись на его манипулятивную 
уловку. Противопоставление встречной манипуляции в данном случае вполне 
оправданно. А затем с помощью того же молчания («взял паузу — держи») выдавила 
из директора обещание на будущее, призванное компенсировать ей некоторую 
потерю заработка. 

Информационно-силовое обеспечение  

Подобно тому, как на общепсихологическом уровне рассмотрения сквозными и 
вездесущими психическими процессами признаются внимание и память, так в плане 
межличностных отношений сквозными и всепроникающими процессами можно 
считать употребление силы и передачу информации. 

Психологическое давление 

Манипулятор начинает свои действия, имея некоторую степень уверенности в успехе. 
Эта уверенность воплощается в стремлении создать нужный перевес сил над 
партнером, позволяющий осилить его. Для описания данного аспекта 
взаимоотношений воспользуемся понятиями сила и слабость. 

Определим силу как преимущество одного партнера над другим по какому-либо 
параметру воздействия (квалификация, должность, владение информацией, контроль 
над ситуацией и т. д.). Наличие того или иного преимущества часто вскрывается лишь 
в самом процессе воздействия — уже как применение силы, что не отрицает факта ее 
наличия в потенциальном виде. 
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В случаях, когда кто-то обладает неким преимуществом по отношению ко многим 
потенциальным партнерам, о нем говорят «сильный» (специалист, характером, духом). 
И, наоборот, о человеке, обладающем какими-либо недостатками, говорят, что он 
имеет слабости, то есть он неустойчив к определенным видам воздействия. Эта 
тонкость словоупотребления была отмечена П. М. Ершовым. Ему же принадлежит 
описание трех видов сил (преимуществ) партнеров по общению. Он выделяет 
позиционные, динамические и деловые преимущества. Основания классификации 
автором не обсуждались. 

Таким основанием может стать источник, благодаря которому создается 
преимущество. Дополненная классификация видов сил приобретает следующий вид. 

Собственные силы — то, чем обладает сам на момент воздействия; набор некоторых 
преимуществ почти всегда находится при нем: 

1) статусные: ролевая позиция, должность, возраст; 

2) деловые: квалификация, аргументы, способности, знания. 

Привлеченные (или заемные) силы — те преимущества, в создании которых важную 
роль играют другие лица, как правило, актуально в ситуации не представленные (хотя 
это и не исключено): 

3) представительская поддержка — опора на силу конкретных или достаточно 
определенных третьих лиц, вполне известных «других»: «я от Николая Николаевича», 
«не за себя ведь стараюсь — за коллектив»; 

4) конвенциональные преимущества — опора на силу обобщенных «других», на 
всеобщие требования: нормы поведения, традиции, ценности, мораль и т. д. 

Процессуальные силы — преимущества, которые извлекаются из самого процесса 
взаимодействия с партнером: 

5) динамические силы: темп, паузы, инициатива; 

6) позиционные преимущества — эксплуатация эмоционального тона прежних или 
нынешних отношений: опора на хорошие отношения, обыгрывание вражды, 
недоверия, восхищения и т. п. 

7) договор — результат совместных соглашений, содержащий в себе юридическую, 
моральную или рациональную силу. 

Слабости партнера — сила добывается из психических особенностей партнера по 
взаимодействию: чувствительность к похвалам, сильная любовь к детям, желание 
руководить людьми, гордость за то, что он воевал в Афганистане, вспыльчивость, 
молчаливость и др. 

 

Вопросы 

1. Какие элементы включает процесс подготовки к манипулированию? 

2. Насколько важны для манипулирования условия, в которых происходит 
взаимодействие? 
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3. Что включает в себя структура социальной ситуации? 

4.  Какие способы структурирования времени предложил Э. Берн? 

5. Как правила и нормы задают конкретные формы отношений? 

6. Какие типы задач может решить манипулятор с помощью подбора условий 
взаимодействия? 

7. Каким образом манипулятор осуществляет выбор объекта для воздействия? 

8. Какие группы мишеней воздействия предложил использовать Т. С. Кабаченко в 
качестве средства классификации методов психологического воздействия? 

9. Что такое когнитивные структуры воздействия? 

10. Как осуществляется управление процессом манипулирования? 
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ГЛАВА 5.  
ЗАЩИТА ОТ МАНИПУЛЯЦИЙ 

 

 

5.1. Деструктивность манипулятивного воздействия 

 

Несомненно, справедливым следует признать «обвинение» манипуляции в том, что в 
ее основании нередко лежит апелляция к низменным или примитивным влечениям 
человека. Личностная структура адресата, если он достаточно часто подвергается 
такого рода воздействию, уплощается и упрощается. В результате человек 
искусственно задерживается в своем личностном и духовном развитии. Вместе с тем 
деструктивность этой стороны манипуляции весьма относительна, поскольку 
собственно разрушения (а именно в этом смысле понимается деструкция) здесь нет. К 
тому же не каждый человек позволит манипулятору играть на своих примитивных 
потребностях. Даже оказавшись жертвой, человек обходится минимальными 
изменениями, поскольку эффект уплощения личностной структуры наступает лишь в 
результате весьма большого количества однонаправленных воздействий. Если же 
учесть, что низменные или примитивные влечения актуализируются не только 
манипуляторами, то становится ясно, что обвинение в примитивизации адресата — 
не самое корректное из возможных. Тем более что множество иных (в том числе 
наиболее тонких и изящных) манипуляций строятся совсем на иных основаниях. Менее 
деструктивными они от этого не становятся. 

Столь же справедливо и неспецифично по отношению к манипуляции и другое 
«обвинение» — в роботизации человека, превращении его в послушное средство. 
Действительно, регулярное использование одних и тех же механизмов ведет к 
стереотипизации поведенческого репертуара адресата. Образно говоря, это означает 
«наездить колею», то есть внести во внутренний мир человека трудно изгладимые 
изменения. В результате создается как минимум психологическая установка, а при 
подходящих обстоятельствах (раннее детство, пролонгированность или тотальность 
воздействия, глубокое эмоциональное запечатление) формируется черта характера. 
Однако такую же динамику изменений предусматривает подавляющее большинство 
воспитательных систем, берущихся «сформировать», «привить», «воспитать», «обучить» 
и т. п. Среди них педагогические, политические, религиозные и прочие системы. 
Использованные ими приемы не исчерпываются манипулятивными, но все они в той 
или иной мере создают или используют психические автоматизмы. Эксплуатация 
психических автоматизмов — настолько ординарное и неизбежное явление нашей 
жизни, что такое обвинение вернее будет предъявить самой нашей жизни. 

Собственным же «родимым грехом» манипуляции надо признать ее разрушительное 
влияние на личность (в узком смысле понятия) человека. Как уже указывалось, 
начальный этап манипулятивного влияния, как правило, порождает (или обостряет) 
конкуренцию мотивов адресата, инициируя его внутренние колебания. То же 
происходит и в воспитательном воздействии, которое, однако, предполагает 
поддержку воспитуемого в его личностном росте, чтобы возникшее противоречие было 
им использовано как дополнительный ресурс развития. Наоборот, потерпевший от 
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манипуляции оказывается в положении, когда поступок уже совершен, но выбор им 
оценивается как неверный. Если (пусть и с опозданием) манипулятор был обличен, то, 
несмотря на досадное чувство проигрыша, хотя бы часть ответственности (вины) 
человек может переложить на манипулятора. Хуже, если вся ответственность остается 
на потерпевшем. Тогда возникшее состояние переживается как урок собственной 
ошибки, что создает угрозу внутреннего разлада, нарушения личностной целостности. 

Попутно заметим, что известный эксперимент, в котором обнаружен феномен горькой 
конфеты, был выстроен по манипулятивной схеме: ребенок помещался в положение 
келеровской обезьяны (актуализация простого мотива), с ним заключался «договор» 
(актуализация конкурирующего мотива), затем провоцировалось его нарушение 
(облегчением возможности получения желанной конфеты) и в завершение — 
лицемерная похвала (форсированное обострение противоречия). В нем, как в капле 
воды, отражен объектный подход к человеку, характерный для науки, считающей 
вполне допустимым рассечение живой ткани в исследовательских целях. 

Картина разрушений от манипуляции содержит также и ущерб, наносимый самому 
манипулятору. Все указанные виды разрушения с не меньшим «успехом» действуют и 
на инициатора манипуляции. Апеллируя к низменным мотивам, манипулятор 
невольно повышает их значимость в собственных глазах (например, как нечто очень 
полезное или эффективное). Деформация или задержка личностного роста для 
манипулятора возможно чревата даже большими издержками, чем для адресата, 
поскольку в данном случае он не жертва манипуляции, а «сам того хочет». 
Манипулятор, особенно успешный, в угоду манипуляции сужает свой арсенал средств 
достижения целей, поэтому ему со временем все труднее вырваться из «своей колеи». 

Что касается разрушения личности, то манипулятору и здесь достается. Сама 
технология манипулятивного воздействия требует от манипулятора известной 
внутренней раздвоенности. Как правило, таковая уже имеется, поскольку именно 
желание справиться со своими же затруднениями, защититься ведет человека к 
использованию для этой цели других людей. Однако расщепление других не проходит 
для него бесследно, поскольку достигается это посредством активной эксплуатации 
собственной противоречивости. Таким образом, используя другого, манипулятор 
наносит вред не только ему, но и самому себе. 

Добавим к намеченному эскизу неизбежные для манипулятора трудности в 
межличностных отношениях, связанные с реакциями жертв, и мы получим 
нерадостную батальную панораму, на которой атакующая сторона несет большие 
потери, чем обороняющаяся. Не будем, однако сгущать краски. Если манипуляция 
используется от случая к случаю и не превращается в единственный способ жизни, 
деструктивный эффект заметно ниже. В основном потому, что в таком случае не 
происходит полного отождествления человека с манипулятивными действиями, 
благодаря чему сохраняется состояние диссоциированности. Последнее, правда, тоже 
может быть рассмотрено как мягкий вариант внутреннего расщепления. 
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5.2. Психологические признаки неискренности, наблюдаемые в процессе 
непосредственного общения 

 

Существуют следующие основные блоки, которые составляют основу для выявления 
неискренности и стремления манипулировать партнером по общению: особенности 
голоса и речи; движение глаз и мимика лица; соответствие жестов и поз содержанию 
передаваемой информации; особенности содержания и техники передачи 
информации. 

В большинстве случаев, пытаясь определить степень искреннос¬ти партнера по 
общению, люди стремятся его видеть. Исследования Де Пауло и Р. Крауса показали, 
что из 251 опрошенных только 7 предпочли для распознавания лжи телефонный 
разговор личному кон¬такту. Однако, эти ученые считают изменения голоса даже 
более надежными индикаторами, чем выражение лица.  

Действительно, голос и особенности речи являются чрезвычай¬но информативным 
показателем эмоционального состояния человека. Не случайно самостоятельным 
направлением американских ученых по выявлению лжи с помощью технических 
средств стала разработка, так называемого, "определителя стресса по голосу", в 
основе действия которого лежат измерения физиологических параметров речевой 
волны. К ним относятся: характер дыхательных движений; пульсация голоса, 
связанная с кровотоком; изменения основного тона голоса; анализ вибраций мышц 
голосового аппарата. В отличие от классических полиграфов анализаторы стресса по 
голосу действуют бесконтактно, и человек   может  не  подозревать,  что  его  речь  
проверяется  с  помощью "детектора лжи". Подобные приборы позволяют фиксировать 
изменения плохо поддающиеся сознательному контролю и показывают состояния 
человека, которые явно не проявляются в поведении.  

Еще одна причина, по которой анализ изменений голоса способствует успешной 
индикации лжи, заключается в том, что человек из-за акустики черепа и других 
особенностей восприятия собствен¬ной речи, слышит себя иначе, чем говорит на 
самом деле. Это достаточно отчетливо может зафиксировать каждый в тот момент, 
когда приходится слышать свой   голос,   записанный   на   магнитофон.   Люди,  
пытающиеся солгать, стремятся контролировать свое поведение, в том числе и 
звучание голоса, но они не могут точно знать в этот момент насколько им это удалось, 
так как осуществить полный самоконтроль звучания собственного голоса достаточно 
трудно.  

Изучение литературных источников и проведение специальной серии тренинговых 
занятий с последующей обработкой результатов, позволило выделить следу¬ющие 
наиболее характерные признаки неискренности, в том числе волнения, 
проявляющегося в го¬лосе и речи при передаче ложной информации:  

- непроизвольное изменение интонации; 

- изменение темпа речи; 

- изменение тембра голоса; 

- появление дрожи в голосе; 
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- появление пауз при ответах на вопросы, которые не должны были вызвать 
затруднения; 

- слишком быстрые ответы на вопросы, которые должны заставить задуматься; 

- появление в речи выражений нетипичных для данного человека в обычном общении 
или исчезновение типичных для него слов и оборотов; 

- демонстративное подчеркивание (выделение) с помощью речевых средств - 
интонацией, паузами и др. каких-либо фрагментов передаваемой информации, 
маскируя или искажая истинное отношение к ней. 

Последний признак относится к группе приемов, сознательно используемых лгущим 
для дезориентации другого человека, и может служить в качестве индикатора лжи при 
сопоставлении с другими данными. В обыденной практике, когда удается убедиться, 
что это именно прием, о таких случаях говорят, что человек "переиграл" пытаясь что-
либо внушить другому. 

В отличие от голоса человеку лучше удается контролировать свое лицо. 
Ориентироваться только на лицо затруднительно, так как лицо имеет слишком много 
параметров, требующих анализа при инди¬кации лжи. Американские исследователи 
Экман и Фризен высказали предположение о том, что успешность лжи связана с 
емкостью кана¬ла, который участвует в передаче ложной информации. По их мнению, 
лицо лучше приспособлено ко лжи (в отличие от голоса или тела), так как обладает 
значительной емкостью. Разнообразная ми¬мика, движения глаз, направление 
взгляда, перемещение лица чело¬века в ходе общения, а главное - неоднозначность 
проявлений различ¬ных состояний человека “во вне” часто приводят к неправильным 
вы-водам о степени искренности человека. Таким образом, путем самоконтроля и 
управления внешними проявлениями психических реакций, эмоций, чувств с помощью 
мимики, взгляда и других “параметров” лица, можно достаточно успешно вводить в 
заблуждение другого человека. С другой стороны, заметить ложь удается во многих 
случаях именно благодаря анализу выражения лица.  

Ориентируясь на лицо партнера по общению для индикации лжи, чаще внимание 
наблюдателя обращается на следующие параметры: 

- "бегающий взгляд". Это традиционно отмечаемый признак, связанный с тем, что 
человек, не привыкший ко лжи или испытывающий по другим причинам тревогу в ходе 
ложного заявления, с трудом "держит взгляд" партнера по общению и отводит глаза в 
сторону; 

- легкая улыбка. По данным исследований часто сопровождает ложное высказывание, 
хотя может быть лишь формой проявления индивидуального стиля общения. Улыбка, 
сопровождающая ложь, позволяет скрывать внутреннее напряжение, однако, не 
всегда выглядит достаточно естественной; 

- микронапряжение лицевых мышц. В момент ложного сообщения по лицу как - бы 
"пробегает тень". Видеосъемка позволяет зафиксировать при этом кратковременное 
напряжение в выражении ли¬ца, длящееся доли секунды. По мнению американского 
исследователя Р. Беннета эта непроизвольная реакция - очень надежный индикатор 
лжи;  
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- контроль партнера в момент ложного высказывания. Сообщая ложь, некоторые 
участники на короткое время концентрируют свое внимание на лице партнера, как бы 
пытаясь оценить нас¬колько успешно им удалось ввести его в заблуждение. Подобная 
ре¬акция наблюдалась в дальнейшем и в других ситуациях; 

- движения зрачков глаз. Согласно данным специалистов по нейролингвистическому 
программированию (НЛП), имеются определен¬ные зоны (две из девяти), в которые 
непроизвольно попадает зрачок глаза при, так называемом, конструировании (термин 
НЛП) информа¬ции, что в ряде случаев является разновидностью неискренности, так 
как речь идет о сознательных искажениях при выполнении каких-либо заданий, 
ответах на   вопросы  и  т.д.   

- вегетативные реакции. Покраснения лица или его отдельных частей, подрагивание 
губ, расширение зрачков глаз, учащенное моргание и другие изменения, характерные 
для чувства стыда, страха и иных эмоций, сопровождающих неискренность на 
подсознательном уровне у людей не привыкших лгать и испытывающих неловкость.  

При анализе мимики и других параметров, связанных с реакциями человека, на 
предмет выявления возможности присутствия неискренности, важно использовать 
индивидуальный подход к определению, так называемого,"фонового" состояния 
человека. Известно, что при процедуре испытания на полиграфе оператор 
предварительно замеряет общий фон нормальной реакции испытуемого, задавая ему 
вопросы нейтрального характера. Кроме них задаются также контрольные вопросы, 
вызывающие состояние тревоги, и, наконец, значимые вопросы, имеющие 
непосредственное отношение к расследованию. Именно сопоставление результатов 
ответов на разные типы вопросов дает возможность сделать определенные выводы. 
Нечто подобное может происходить и при непосредственном общении. Сознательно 
или подсозна¬тельно партнеры отмечают индивидуальные особенности 
естественно¬го поведения друг друга и делают для себя выводы о личностных 
особенностях и состоянии другого, отмечая отклонения от обычного стиля общения. 
Таким образом, практически любая реакция партнера по общению может 
интерпретироваться по разному, в зависимости от того является ли она естественным 
проявлением индивидуального стиля общения и возможна для данного человека в 
данной ситуации, или же эта реакция вызвана иными причинами, в том числе, 
желанием скрыть истинное отношение к обсуждаемому вопросу. Так, например, 
видеосъемка тренинговых занятий по распознаванию неискренности позволила 
обнаружить у некоторых участников следующую характерную реакцию: в момент 
ложного сообщения они чуть кивали головой, как - бы усиливая достоверность своих 
слов (то же самое касалось и улыбки). Однако  подобные реакции не были характерны 
всем участникам занятий, как признаки неискренности. 

Проблема фиксации естественности поведения и соотнесения его с другими 
элементами наблюдаемой ситуации возникает и при анализе жестикуляции и поз 
человека. Исследователи направления, которое получило за рубежом название "язык 
тела", подчеркивают, что интерпретация жестов, мимики, поз и других невербальных 
компонентов общения, должна осуществляться в контексте с анализом всей ситуа¬ции. 
Именно на несоответствии содержания высказывания внешним проявлениям 
отношения к данному высказыванию зачастую строятся предположения о присутствии 
неискренности. Так, заявление типа "мне это очень интересно" в сочетании с 
"отсутствующим", несфокусированном на партнере взглядом, перекрещенными 
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руками и ногами или иронической улыбкой, позволяют думать о возможности 
присутствия неискренности. 

Аллан Пиз берет на себя смелость выделить отдельно ряд жестов, которые, по его 
мнению, сопровождают ложь, сомнение и мошенничество: 

- жест "рука к лицу"; подтвержден экспериментом, в ходе которого наблюдалось, что 
медсестры лгущие пациентам о состоянии их здоровья, гораздо чаще подносили руку 
к лицу, чем сестры, которые говорили правду. 

- жест "прикрытие рта"; прикрывание рта ладонью, пальцами или кулаком, а также 
покашливание с прикрытием рта. В случаях, когда подобный жест связан с 
оценочными позициями, сомкнутая ладонь лежит на щеке, а указательный палец часто 
показывает наверх. 

- жест "прикосновение к носу"; легкое потирание носа или быстрое прикосновение к 
нему, которые, в отличие от действительно¬го почесывания носа, выглядят не так явно. 

- жест "потирание глаза"; при крупной лжи мужчины склонны отводить глаза и 
потирают их, а женщины склонны легко касаться глаза и потирать область под глазом. 
Этот жест может сочетаться со стиснутыми зубами и фальшивой улыбкой. 

- жест "оттягивание воротника"; А. Пиз ссылаясь на исследова¬ния Д. Морриса 
связывает этот жест с легким раздражением в чувс¬твительных тканях лица и шеи, 
возникающим во время ложного заяв¬ления из-за выделения пота. 

Выделение жестов или поз напрямую связанных с неискренностью слишком 
рискованно. Другое дело пытаться соотносить их с остальными наблюдаемыми 
параметрами и содержанием информации. Так, например, на одном из тренинговых 
занятий по выявлению дезинформирования участник определил подлин¬ный интерес 
партнера (скрываемый по условиям занятия) благодаря изменению его позы: после 
выяснения ответа на вопрос действительно интересующий "проколовшегося" 
партнера, тот продолжил беседу удовлетворенно откинувшись на спинку кресла, а до 
этого задавал вопросы подавшись вперед и положив руки на стол.  

"Симптомы лжи", выделенные А. Закатовым на основании изучения следственной 
практики и литературных источников: 

1. Противоречие высказываний другой, собранной по данному вопросу информации, 
а также противоречие внутри самой информации.  

Ложь трудно продумать во всех деталях, поэтому лжец старается запомнить то, что 
считает наиболее важным среди осмысленных им обстоятельств. Ряд обстоятельств в 
процессе подготовки ко лжи вообще им не осмысливается. 

Часто ложь носит цепной характер - одна ложь порождает другую, одно искаженное 
обстоятельство вынуждает вносить коррективы и в другие. Все это требует серьезных 
усилий и времени, что часто не позволяет лжецу продумать и все это запомнить. 
Основной прием выявления - уточняющие вопросы с упором на детализацию фактов. 

2. Неопределенность, неконкретность сведений, содержащихся в дезинформации. 

Причина - изложение того, что не было пережито и поэтому лишь поверхностно  
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закрепилось  в  памяти  или быстро было им забыто (хотя и обдумывалось при 
подготовке лжи). Отсутствие реальной деятельности, которая бы включала в себя так 
или иначе описываемые события и факты делает изложение лжи лишенным активного 
компонента (в том числе и на грамматическом уровне). 

3. Чрезмерная, нарочитая точность описания событий (особенно отдаленных по 
времени) - следствие заучивания заранее подготовленной ложной информации. 

4. Совпадение в мельчайших деталях сообщений нескольких опрашиваемых. 

Обычно несколько человек, которые наблюдали одно и то же событие не дают его 
одинаковых описаний. Это имеет несколько причин: индивидуально-психологические 
различия, различия в психическом состоянии в момент развертывания событий, 
различия в мере активной включенности в происходящие события, различия в точках 
наблюдения за событиями, селективность внимания и восприятия. Как следствие этого 
- внимание каждого из участников более или менее одинаково привлекают наиболее 
яркие и "крупные" признаки, детали же ими воспринимаются максимально 
индивидуально, что должно оказывать влияние на характер передаваемой 
информации. 

5. Отсутствие в описании несущественных подробностей и деталей (с учетом 
естественного для опрашиваемого стиля  изложения и  интеллектуальных 
особенностей). 

Выдуманное прошлое пассивно, искусственно, но не пережито субъектом. 
Единственная цель конструирования такого "прошлого" введение в заблуждение, что 
и приводит к одностороннему описанию и селекции деталей. Исчезают 
несущественные добавки и те "добавки", которые типичны для данного человека при 
реальном переживании сходных событий. 

6. Различное (необъяснимое ничем, кроме желания обмануть) объяснение одних и тех 
же событий на разных этапах общения.  

Часто трансформация объяснений вызвана забыванием человеком деталей своих 
прошлых вымышленных объяснений, побуждая его давать новые истолкования 
событиям. 

7. Исключительно позитивная информация о самом себе и отсутствие малейших 
сомнений в трактовке событий (не обусловленное соответствующими личностными 
особенностями). 

Правдивость человека не заставляет его останавливаться и перед изложением того, 
что может его невыгодно характеризовать (возможна частичная маскировка 
"негатива"). Правдивые люди обычно не скрывают и возникающие у них сомнения в 
объяснении некоторых фактов, что обычно несвойственно лжецу. 

8. Настойчивое, неоднократное (навязчивое) инициативное пов¬торение каких-либо 
утверждений (не обусловленное нейтральными причинами). Восточная пословица 
гласит: “Ты сказал мне в первый раз, и я поверил. Ты повторил - и я усомнился. Ты 
сказал в третий раз - и я понял, что ты лжешь”. 

9. "Проговорки" (оговорки) в ходе общения, то есть невольное сообщение достоверной 
информации как следствие конфликтного соперничества в сознании человека 



СОДЕРЖАНИЕ                                                                                                        Страница 270 / 274 

правдивых и ложных вариантов объяснения или описания события. 

10. Не типичные для данного человека (с учетом уровня общего развития и 
образования) выражения, термины и фразеологические обороты - свидетельство 
заучивания информации (возможно подготовленной другим). 

11. Обедненность эмоционального фона высказываний - как следствие отсутствия 
реальных эмоций в момент развертывания "реального" события. 

Правильнее говорить о неадекватности эмоционального фона личностному смыслу 
события, так как кроме схематичности, безликости и эмоциональной бледности может, 
хотя и реже, встречаться утрированная и нарочитая эмоциональность. 

12. Неуместные, неоднократные ссылки на свою добропорядочность и 
незаинтересованность. Излишнее афиширование подобных добродетелей вызывает 
сомнение в правдивости информации. 

13. Уклонение от ответа на прямой вопрос, попытки создать впечатление, что этот 
вопрос не понят или "забыт". 

14. Сокрытие того, что не может быть не известно данному лицу или забывчивость 
относительно высоко личностно значимых событий (не объяснимое психологической 
защитой). 

Наличие у человека тенденций к манипулированию другими с помощью лжи 
формируется, при соответствующих предпосылках воспитания и развития, на 
протяжении длительного времени. Поэтому и приемы, которыми привыкают 
пользоваться люди подобного склада очень индивидуальны. Возможны случаи, когда 
лгущий опережает события, зная, что его могут заподозрить в неискренности, он 
начинает рассказывать свою версию происшедшего, чтобы сформировать у партнера 
психологическую установку на последующее восприятие невыгодной для себя 
информации. Диагностическим элементом выявления этого приема служит анализ 
уместности высказывания на тему, достоверность изложения которой может 
подвергаться сомнению. 

Типичные приемы, к которым прибегают манипуляторы для введения в заблуждение 
партнера по общению: 

- рассказ о событиях, которые хорошо знали, но которые произошли с другими 
людьми; 

- события передаются реальные, но переносятся в другую обстановку или смещаются 
по времени; 

- передаваемые сведения разбиваются на отдельные блоки, которые передаются 
сжатыми, продуманными фразами; 

- использование слишком очевидной информации для лжи, которую легко 
перепроверить, ожидая, что именно поэтому в достоверности не усомнятся; 

- детализирование ложной информации, чтобы представить ее более реальной; 

- связывание ложной информации по смыслу и логике с достоверной (метод 
полуправды); 
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- стремление вести себя спокойно, отсутствие наблюдения за поведением 
собеседника, не отведение взгляда при уточняющих вопросах, стремление говорить 
ровным голосом, быстро и уверенно отвечать на дополнительные вопросы. 

Чем более у человека выражена способность к "макиавеллизму", тем меньше 
вероятность определить у него неискренность по внешним признакам. В таких случаях 
следует делать больший упор на анализ содержания информации и продумывать 
тактику задаваемых вопросов. Легче сказать неправду, когда есть возможность к этому 
подготовиться. Внешние признаки волнения заметнее тогда, когда лгущему 
приходится сталкиваться с вопросами, ответы на которые он не мог подготовить 
заранее. 

Проблема выявления неискренности является чрезвычайно сложной из-за 
множественности факторов, которые подлежат анализу. Поэтому опытный человек 
может зачастую достаточно точно определить ложь, но окажется в затруднении, если 
его спросить, как он это сделал. Попытка систематизации признаков, 
свидетельствующих о возможности присутствия неискренности, позволяет более 
целенаправленно подойти к развитию коммуникативной компетентности людей 
занимающихся политикой, предпринимательской деятельностью, работающих в 
системе государственного управления. Учитывая сказанное выше о косвенном 
характере многих из приведенных признаков, необходимо ввести в деятельность по 
выявлению неискренности, манипулятивных приемов общения и дезинформации 
несколько "принципов осторожности", использование которых позволит более 
объективно подходить к оценке получаемой информации. 

1. Необходимость перепроверки. Обратив внимание на то или иное обстоятельство, 
свидетельствующее о возможности неискренности, не следует сразу делать 
однозначные выводы - надо постараться проверить информацию, в достоверности 
которой усомнились. 

2. Комплексность в оценке наблюдаемых параметров. Увеличить точность в оценке 
поведения партнера по общению можно, если ориентироваться не только, скажем, на 
содержание его информации, а на все, что можно контролировать в данной ситуации. 

3. Учет контекста ситуации. Обстановка, в которой происходит общение, характер 
обсуждаемых вопросов и другие обстоятельства требуют внесения соответствующих 
коррективов в характер оценки поведения партнера по общению. 

4. Учет личностных факторов и, прежде всего, степени выраженности 
"макиавеллизма". Ложь человека с выраженными манипулятивными тенденциями 
труднее поддается расшифровке, чем человека, не привыкшего к манипулированию 
другими с помощью искажения информации. 

Благодаря использованию указанных принципов можно снизить влияние собственной 
установки на обнаружение неискренности. Исследования Р. Крауса показали, что 
испытуемые, ориентированные на обнаружение лжи, интерпретировали долгую паузу 
как ложь, а нацеленные на правду воспринимали паузу как раздумье и признак 
правдивости. 
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5.3. Основные приёмы защиты от манипуляций 

 

В основе защиты от манипуляции лежат классические принципы восточных 
единоборств. Суть их сводится к тому, чтобы повернуть оружие против нападающего. 
Чем сильнее атакует ваш противник, тем сильнее ваше контрдействие. Получается, что 
ваш противник фактически воюет против себя самого. Ниже приведены различные 
приемы защиты от манипуляции. 

1. МЕТЕРС (Метод Текущего Рационального Самоконтроля). 

Если человек подвергся манипуляции, то ему необходимо включить контроль времени 
мышления. Как только ловишь себя на том, что после контакта продолжаешь 
домысливать чужие идеи, то весьма вероятно, что подвергся атаке. Это обыденно. Весь 
партнерский бизнес строится на заражении чужого сознания нужными идеями. Это не 
очень обыденно. Ибо ни одна жертва не хотела ею стать. 

Чем более активно перерабатывается в мозгу чужая мысль, чем дольше вы ее 
анализируете, чем глубже ваши преобразования, тем качественнее вас зарядили. 

2. «Метод интроспекции» 

Интроспекции – это заглядывания в себя, внутрь своего подсознания, внутрь 
ощущений. Необходимо доверять своему подсознанию. Очень редко тревожащие 
человека ощущения бывают беспочвенными. Интуиция подскажет, куда смотреть и что 
искать. И хотя этот метод как бы не точный, он используется даже в разведке. Он похож 
на стрельбу ночью. Лучше глаза закрывать совсем и стрелять на слух, чем внимательно 
всматриваться в темноту. Главное, не пренебрегать этим методом. 

3. «Метод медитаций». 

Необходимо расслабиться и сосредоточиться. Сконцентрироваться на объекте. 
Подсознание человека само выдаст на поверхность ответы на его запросы.  

Общие рекомендации по идентификации манипулирования со стороны партнера.  

Чтобы распознать, действительно ли вами манипулируют, нужно сделать следующее: 

1. Открыть каналы внимания и подключить память для фиксирования и записи 
малейших нюансов поведения объекта. Выбрать соответствующую роль и позицию, 
позволяющую видеть объект в нужных ракурсах, не отвлекаться, сконцентрировать 
внимание и записать информацию максимально полно. 

2. Анализировать данные, подключив логику к анализу поведенческих наблюдений. 

3. Подключить анализатор бессознательного, прибегнув к его стимуляции 
соответствующими методами. Взгляд внутрь себя, обзор внутренних ощущений должен 
дать не только ответы на полученные наблюдения. Привычка анализировать 
внутренние переживания открывает каналы бессознательной переработки 
информации, что приводит к обострению интуиции. 

4. Не следует забывать, что лучшая оборона – это атака. Практикуйте собственное 
воздействие, и вы не окажетесь среди поверженных. 
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5. Помните: «Чужие не предают». Осмотритесь вокруг. 

Другие приемы защиты от манипуляции: 

- «Тайм аут». В переговорах никогда не следует соглашаться на первое предложение. 
Не говорите «да» или «нет». Лучше возьмите время на раздумье. Итак, себе всегда 
берите время на раздумье, а другому постарайтесь его не давать, если хотите им 
управлять. Если попадется такой же грамотный противник и возьмет это время, то 
радуйтесь, что ваша манипуляция не прошла. С умным партнером игра интересней. 

- «Пауза». При наскоках, шоу-эффектах, попытках ввести в неустойчивое состояние, 
держите сами паузу. И чем дольше, тем лучше. Во время паузы разум проснется.  

- «Переключение». При явном воздействии, когда чувствуете, что вас затягивают, 
переключайтесь на посторонние мелочи: рассмотрите его галстук, манеру говорить и 
пр. Если тебя переключают на другое, думай о своем, сосредоточься на нем, посмотри 
на завернувшийся лист бумаги, послушай звук мотора на улице, сконцентрируйся на 
своих руках – и ты устоишь против манипулятора. 

- «Ключ». Можно достать зажигалку или ручку. Но чтобы эти предметы сыграли роль 
отвлекающих маневров и включили уверенность и независимость от манипулятора, 
нужно, играя с ними, вспомнить свой успех или любую ситуацию, где вы были на 
высоте. Тогда эти предметы выполняют функцию «ключа», который включит в нужный 
момент ваш ресурс уверенности и независимости. 

- «Мандат». При отказе манипулятору в его просьбе, когда человек испытывает чувство 
вины, необходимо использовать «мандат». Сошлитесь на существующие на фирме 
законы и правила, которые нельзя нарушать так же, как и Уголовный кодекс. Можно 
сослаться на отсутствие полномочий или запреты вышестоящих органов. Но не следует 
пытаться объяснить отказ какими-то сложившимися обстоятельствами.  

- «Раскрытие тактики». Скажите, что хорошо распознаете его тактику манипулирования 
и не хотите играть роль мышки в зубах у кошки. Когда тактика раскрыта, манипулятор 
обычно прекращает свое манипулирование.  

- «Действия». Если чувствуется, что тобой всерьез занимаются и пытаются что-то 
внушить, то можно использовать приемы противостояния суггестии. Например, 
сосчитать количество слов во фразе партнера, и их скрытый подтекст никогда не 
сработает. Можно напевать про себя какую-то мелодию и, чтобы не сбиться с ритма, 
можно поддерживать его микродвижениями. 

- «Шокирующие образы». Можно представить себе партнера смешной шокирующей 
ситуации, например, в шутовском колпаке. После этих образов его суггестия и 
манипуляция не состоятся. 

- «Смотреть в святую часть личности». И в то же время успешные люди опираются на 
«святую» часть человечества, а не на их «дьявольскую» сторону. Обращаться с людьми 
необходимо так, как будто они хорошие, и они тебе поверят. И это обяжет их стараться 
быть хорошими. 
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Вопросы 

1. В чём выражается деструктивность манипулятивного воздействия? 

2. Назовите психологические признаки неискренности, наблюдаемые в процессе 
непосредственного общения. 

3. В чём преимущества слухового восприятия перед зрительным в процессе 
распознавания лжи? 

4. Какие изменения в голосе и речи  происходят при передаче ложной информации? 

5. Какие изменения лица партнёра по общению используются для индикации лжи? 

6. Какие жесты, по мнению Алана Пиза, сопровождают ложь, сомнение и 
мошенничество? 

7. Какие "симптомы лжи" выделяет А. Закатов? 

8. Назовите типичные приемы, к которым прибегают манипуляторы для введения в 
заблуждение партнера по общению. 

9. Назовите основные приёмы защиты от манипуляций. 

10. Что такое интроспекция? 

 


