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АВТОР — ЧИТАТЕЛЮ

Просвещение внедрять с умеренностью, 
по возможности избегая кровопролития.

М. Е. Салтыков-Щедрин

В моей предыдущей книге «НЛП — это просто» 
представлены основные идеи, методы и  при-
емы нейролингвистического программирования 
(НЛП) — одного из выдающихся достижений пси-
хологической науки.

Преимущества предлагаемого изложения 

НЛП — в этой и предыдущей книгах — в его 

простоте: текст избавлен от  непонятных 

терминов, все положения разъясняются 

на самых доступных и интересных (а подчас 

и забавных) примерах. Так что даже непод-

готовленный читатель без труда освоит ос-

новные и самые эффективные техники НЛП.

Эта книга — ответ на письма читателей, пред-
лагавших написать пособие, в котором на приме-
ре типичных жизненных ситуаций помочь каж-
дому освоить приемы НЛП.

Настоящая книга посвящена практическому 
освоению основных приемов НЛП — рефрейминга 
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и якорения. Достигается это в процессе рассмо-
трения рефрейминга и  якорения на  большом 
числе практически значимых ситуаций, показы-
вающих приемы убеждения, скрытого управле-
ния, манипулирования и защит от манипуляций. 
Одновременно на реальных примерах осваивают-

ся используемые приемы всех этих видов влияния 

на людей.

Предлагаемая книга содержит всю необходи-
мую информацию для легкого усвоения этих при-
емов. Чтобы не отсылать читателя к другим моим 
книгам, в первой главе привожу краткие сведе-
ния об упомянутых методах воздействия на лю-
дей. Впрочем, это не помешает заинтересован-
ному читателю больше узнать об этих приемах 
из книг, указанных в списке литературы.

Простое описание приемов нейролингвистиче-
ского программирования стало возможным после 
возникшего у  меня понимания того, что НЛП, 
по  сути, является одной из  реализаций модели 
скрытого управления, предложенной мной ранее 
[Шейнов. Психологическое влияние]. В  рамках 
этой модели прояснился смысл каждого приема 
НЛП, а  понимание сущности явления позволяет 

описать его наиболее просто и понятно.
В этом плане книга выгодно отличается от 

иных изданий по НЛП, в основном переводных, 
в  которых приходится буквально продираться 
через сложную терминологию, в результате чего 
читатели, как правило, бросают это занятие. Чем 
и пользуются (с немалой выгодой для себя) орга-
низаторы некоторых «тренингов по НЛП», обещая 
просветить всех желающих за  вознаграждение, 
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многократно превышающее стоимость книг. 
Однако известные нам отзывы тех, кто прошел 
эти тренинги, свидетельствуют о  том, что их 
убеждали пойти на следующий, более «продви-
нутый» и, следовательно, более дорогой тренинг.

Вижу свою задачу и в том, чтобы дать соот-

ветствующие знания, избавив читателя от  из-

лишних денежных трат.
Уважаемый читатель! При чтении прошу обра-

тить внимание на выделение фрагментов текста. 
Оно создает для вас три «дорожные карты»:

− блоки модели скрытого управления подчерк-
нуты;

− ситуации, где имеет место убеждение, скры-
тое управление (созидательное или мани-
пулятивное) и защита от манипуляций, от-
мечены курсивом;

− слова рефрейминг ситуации и якорь сознания 
выделены курсивом.

Читатель, наиболее заинтересованный в одном 
из этих аспектов, может «пробежать» по соответ-
ствующей «дорожной карте» при изучении или 
повторении материала.

Я заинтересован в откликах читателей на кни-
гу, в  предложениях, замечаниях и  оценочных 
суждениях. Их можно направлять по  адресу: 
sheinov1@mail.ru. На все дельные письма отве-
чаю. Письмом, а иногда и вдогонку к нему — кни-
гой. Как в данном случае.

А пока остается только пожелать читателю

приятного и полезного чтения!

Автор

www.sheinov.com
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Нет ничего практичней 
хорошей теории
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Глава 1. 

ИСПОЛЬЗУЕМЫЕ 
ВИДЫ ВЛИЯНИЯ

Все следует сделать настолько простым, 
насколько это возможно, но не проще.

А. Эйнштейн

С крытое управление: 
сущность, виды, модель

Тайная гармония лучше явной.

Гераклит

Идея скрытого управления возникла и разви-
валась в ситуациях, когда необходимо было вне-
дрить в сознание другого человека некую мысль, 
намерение, но  предполагалось, что если прямо 
ему об этом сказать, то он воспротивится этому.

Скрытым управлением я назвал такое управ-

ляющее воздействие инициатора на адресата, при 

котором цель управления от последнего скрывает-

ся, а подается информация, под влиянием которой 

адресат сам принимает решение/выполняет дей-

ствие, запланированное инициатором.
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Скрытое управление помогает обойти «очаг 

сопротивления» в  сознании убеждаемого чело-

века. Скрытое управление я первоначально ввел 

для применения при достижении социально одо-

бряемых целей: в процессе воспитания, а также 

в психотерапевтической и психокоррекционной 

работе. Например, родителю вместо приказов 

более продуктивно незаметно и  безболезнен-

но управлять ребенком, ненавязчиво побуждая 

к полезным для него действиям, касающимся его 

здоровья, отношения к учебе, труду, к его взаи-

моотношениям с окружающими и т. д. Нередко 

женщина с помощью женских хитростей скрыто 

управляет мужчиной, помогая ему избавиться 

от  вредных привычек (злоупотребления спирт-

ным, курения, уклонения от  занятий с  детьми 

и от домашних дел и т. д.). 

Практика показывает, что подчиненные поло-

жительно воспринимают ненасильственные ме-

тоды скрытого управления ими со  стороны ру-

ководителей. Во всех подобных случаях скрытое 

управление можно только приветствовать.

При такого рода скрытом управлении адресат 

воздействия сохраняет чувство собственного до-

стоинства и  ощущение личной свободы. Такое 

скрытое управление естественно отнести к сози-

дательному.

При созидательном скрытом управлении 

в  выигрыше оказывается адресат или обе 

взаимодействующие стороны.
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Однако инициатором могут двигать отнюдь 
не  благородные мотивы. Скрытое управление 

адресатом против его воли, наносящее адреса-

ту ущерб, является манипуляцией. Инициатора 
воздействия будем в этом случае называть мани-

пулятором, а адресата — жертвой манипуляции.
Таким образом, манипулирование выступает 

как частный случай общего скрытого управле-
ния, характеризующийся эгоистическими, не-
благовидными целями манипулятора, наносяще-
го ущерб (материальный или психологический) 
своей жертве.

Тем самым, скрытое управление распадается 
на два вида (рис. 1).

Скрытое управление
(СУ)

Созидательное СУ
(моральное)

Манипулятивное СУ
(аморальное)

Выигрыш манипулятора, 
проигрыш жертвыВыигрыш 

адресата

Выигрыш 
инициатора 
и адресата

Рис. 1. Виды и результаты скрытого управления
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Различие между созидательным и манипуля-
тивным скрытым управлением лежит в мораль-
ной плоскости: первое — социально одобряемое; 
второе (как проявление эгоизма) — социально не-
одобряемое.

Модель скрытого управления

Использовать скрытое управление для преодо-
ления сопротивления со стороны убеждаемого че-
ловека помогает знание механизма воздействия 
при скрытом управлении им. Этот механизм опи-
сывается  моделью,показанной на рис. 2.

Эта модель впервые была предложена мной 
в книге «Скрытое управление человеком» (Минск, 
2000), затем теоретически обоснована и обобще-
на на случай любого психологического воздей-
ствия в книге «Психологическое влияние» (Минск, 
2007). Поясню содержание каждого из  блоков 
модели.

Сбор информации об адресате нацелен на по-
лучение сведений, помогающих наполнить осталь-
ные блоки продуктивным содержанием, спо-
собствующим скрытому управлению адресатом.

Вовлечение (в контакт) — предъявление адре-
сату информации с целью активизации его опре-

Сбор
информации 
об адресате 
воздействия

Побуждение 
адресата 

к действию

Вовлечение 
в контакт

Фоновые 
факторы

Мишени 
воздействия

+ +

Рис. 2. Модель скрытого управления [Шейнов, 2007]
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деленной направленности в соответствии с наме-
рениями инициатора.

Фоновые факторы (фон)  — использование 
состояния сознания и функционального состоя-
ния адресата и присущих ему автоматизмов, при-
вычных сценариев поведения; создание благо-
приятного внешнего фона (доверие к инициато-
ру, его высокий статус, привлекательность и т. п.).

Мишени воздействия — источники мотива-
ции адресата. К таковым относятся его актуаль-
ные потребности и их проявления — интересы, 
склонности, желания, влечения, убеждения, иде-
алы, чувства, эмоции и т. п.

Побуждение (к активности) — это то, что сти-
мулирует, подталкивает адресата к активности 
в  заданном инициатором направлении (при-
нятие решения, совершение действия). Побуж-
дение может явиться суммарным результатом 
Вовлечения + Фоновых факторов + Воздействия 
на мишени или стимулироваться специальны-
ми приемами — подталкиванием к включению 
нужного психологического механизма у адреса-
та (внутреннее побуждение), а также внешним 
побуждением: прямой актуализацией желаемо-
го мотива, подходящим распределением ролей 
(позиций), заданием сценариев, включением 
адресата в соответствующую деятельность или 
референтную для него группу, подпороговым 
воздействием и т. п.

В ряде конкретных случаев отдельные блоки 
модели могут присутствовать априори и сраба-
тывать в интересах инициатора неявно.

Более подробно содержание блоков раскрыто 
в книге Шейнов В. П. Психологическое влияние.


