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Глава 1. 
Мотивация 

как средство 
прогнозирования 

поведения

К 
чему вообще беспокоиться о том, понимаем мы 
людей или нет? Зачем брать на себя труд и раз-
бираться в том, почему и как они действуют?

Если вы припомните любую ситуацию, 
в которой отчаянно пытались кого-то «прочи-
тать», то, возможно, вспомните и причину та-

кой попытки – вы делали это потому, что вам очень нуж-
но было знать, как они поступят… или же почему уже по-
ступили так, а не иначе.

Чтобы разобраться в том, почему люди ведут себя 
определенным образом, необходимо изучить причи-
ны и драйверы конкретного поведения, то есть мотива-
цию. Всех (в том числе и вас) побуждает к действию ка-
кая-то причина. Возможно, вы не всегда ее видите или 
осознаете, но она существует. Только безумец поступает 
беспричинно! 

Итак, чтобы получить контроль над поведением чело-
века, понимать его, прогнозировать или даже каким-то об-
разом на него влиять, вам необходимо разобраться в том, 
что им движет; то есть вы должны понимать мотивацию 
людей. 
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Почему вы выбрали именно эту книгу? Почему встали 
утром с постели? Почему совершили любую из буквально 
сотен вещей за сегодняшний день?

На это у вас имелись причины, осознанные или нет, 
а другой человек, возможно, получил отличную возмож-
ность узнать вас, разобравшись в ваших мотивах.

В этой главе мы рассмотрим все, что вдохновля-
ет на поступки человеческие существа: желание, не-
нависть, любовь и отвращение, удовольствие и боль, 
страх, обязанность, привычка, принуждение и так да-
лее. Если вы поймете чьи-то побудительные мотивы, 
то сразу сможете увидеть поведение этих людей как 
естественное и логичное продолжение их личностей. Вы 
сможете проследить обратную цепочку от их поступков 
до их мотивов и в конечном счете до них самих и их 
индивидуальностей.

Мотиваторами для людей являются психологические, 
социальные, финансовые, даже биологические и эволю-
ционные факторы, которые самым невероятным обра-
зом взаимодействуют друг с другом. Что заботит людей? 
Расспрашивая об интересах, ценностях, целях и страхах, 
мы всегда так или иначе задаем вопросы о мотиваторах. 
Узнав, куда в этом смысле уходят корни поведения того 
или иного человека, вы начнете видеть и его, и его мир 
так, как видит он сам.

В этой главе мы исследуем множество различных мо-
тиваторов человеческого поведения. Смотрите на них как 
на объяснительные модели, через призму которых вы мо-
жете наблюдать за поведением других и понимать увиден-
ное на глубинном уровне. Давайте же начнем с самого глу-
бинного уровня из всех: сферы бессознательного.
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Мотивация как отражение Тени

Существует старое как мир клише: лысый мужчина 
средних лет с излишним весом едет в дорогом, шум-
ном красном спортивном автомобиле, развалившись 

на сидении и небрежно держа руль, с лицом, на котором 
написаны пренебрежение и несусветная важность, а пе-
шеходы, видя его, отпускают замечания: «Ха, вот интерес-
но, чего он так комплексует?» Просто примитивная шут-
ка – но она отражает общее осознание того факта, что по-
рой людьми движут бессознательные, скрытые силы, о ко-
торых они сами не всегда подозревают.

Возможно, вам известно понятие Тени, которое ввел 
швейцарский психолог К.Г. Юнг. Говоря простыми словами, 
Тень включает в себя все аспекты нашей натуры, которые 
мы не признаем, игнорируем, отбрасываем. Это части на-
шего существа, которые мы скрываем от других, а порой 
и от себя самих. Наше малодушие, страх, ярость, тщеславие.

Идея заключается в том, что, включая в себя свою 
Тень, мы культивируем глубинное ощущение целостности 
и можем жить дальше как аутентичные, полноценные че-
ловеческие существа. Как видите, Юнг не придавал значе-
ния «позитивности и самосовершенствованию» в популяр-
ном в настоящее время смысле. Он считал, что психологи-
ческое здоровье и благополучие идут от признания и при-
нятия себя – всего себя целиком, – а не от отталкивания 
подальше нежелательных частей своей личности.

«Работа с Тенью», то есть сознательные попытки вос-
соединиться с этими отвергнутыми частями себя, может 
принести невероятное удовлетворение. Но как использо-
вать эту концепцию для лучшего понимания окружающих, 
у которых тоже есть Тени?
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Вся суть Тени состоит в том, что, даже будучи вытесне-
на из осознания, она все-таки существует. На самом деле 
она может давать о себе знать более тонким образом, ма-
нифестируя себя в поведении, мыслях и чувствах, появ-
ляясь в снах или в моменты, когда человек не вполне кон-
тролирует себя. Сумев пронаблюдать и понять такие ис-
ходящие от людей сигналы, мы глубже проникнем в суть 
их характера.

Мы живем в дуальном мире – тьма существует пото-
му, что есть свет; мы знаем, где верх, только зная, где низ; 
а все, что обладает высокой энергией, в конечном итоге 
должно замедлиться и остановиться. Простое понимание 
этого принципа поможет понять и людей в том числе. Мы 
все – смесь комплементарных, взаимосвязанных и взаимо-
зависимых сил. Подобно символу Инь-Ян, любой из нас по-
рождает и уравновешивает другого. 

Представьте себе человека, которого вырастили в стро-
гости и заставляли хорошо учиться. Никаких поздних воз-
вращений, никакой выпивки, никаких приятелей, только 
учеба день ото дня. Вы смотрите на такого человека и от-
мечаете, насколько силен дисбаланс или поляризация его 
личности. Его сознательная часть сфокусирована на од-
ном-единственном аспекте существования. Но что тогда 
происходит с его побуждением освободиться, взбунтовать-
ся, играть, вести себя чуточку безумно? Куда оно девается?

Возможно, вы знакомы с кем-то, чье детство было 
именно таким. И продолжение истории тоже очень зна-
комо: повзрослев, такой человек наконец отдает должное 
много лет подавляемым скрытым потребностям в свобо-
де, самовыражении и бунтарстве и «срывается с катушек», 
забрасывая ученические штудии и начиная жить так, буд-
то пытается наверстать упущенное.
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Это явление можно понять, если исходить из принципа 
Тени. Даже если перед нами дисциплинированный студент 
с идеальным поведением, мы знаем, что его Тень вмеща-
ет все, что неприемлемо для него самого, для других и для 
всего окружения. Чтобы удерживать под водой надувной 
мяч, требуется энергия – и точно такая же энергия нуж-
на, чтобы отвергать свою Тень. Но в конце концов мяч все 
равно всплывает на поверхность. 

Жизнь с Тенью, о которой мы не знаем, способна вы-
зывать психологический дискомфорт. Ум, тело и дух ищут 
единства, и, если это единство достижимо только ценой 
выплеска сжимаемого вещества на поверхность сознатель-
ного восприятия, – так тому и быть. С помощью юнгиан-
ской теории Тени вы можете разрешить для себя неко-
торые ключевые вопросы, относящиеся к пониманию лю-
дей, на которые раньше не находили ответа, вы как бы 
прозреете.

Во-первых, можно развить глубинное понимание того, 
почему люди такие, какие они есть, а это неизбежно вызо-
вет усиленное чувство сопереживания. Если вы понимаете, 
что главный школьный забияка с самого детства научил-
ся притеснять других, не осознавая собственной неполно-
ценности, слабости и страха, то можете мерить его пове-
дение мерой понимания. Вы сумеете общаться с ним, под-
нявшись над внешним планом, то есть с его целостным «Я», 
а не тщательно лелеемым сознательным Эго, которое этот 
человек позволяет видеть на поверхности.

Во-вторых, пользуясь моделью Тени, вы обретаете спо-
собность намного эффективнее налаживать связь и ком-
муницировать с людьми. Хотя каждый из нас – суще-
ство неоднозначное, стремление к целостности и аутен-
тичности никуда не девается. Если вы сумеете напрямую 
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апеллировать к этим непризнанным частям человеческой 
души, то взаимодействие обретет новую глубину.

Например, высокомерная, нарциссическая личность 
может обладать Тенью, исполненной ненависти к себе. 
В этой Тени заключено все, что человеку признать невыно-
симо, вплоть до отрицания даже мысли о том, что это так-
же ее часть. Обычная реакция на нарциссов – желание раз-
нести их в пух и прах, зло посмеяться над ними или реши-
тельно опровергнуть их претензии на величие. Но все это 
лишь укрепляет чувство стыда, которое впервые вызвало 
расщепление личности. Если вы сумеете взглянуть на та-
кое величие как на средство защиты, то скорректируете 
взаимодействие соответствующим образом. 

Разумеется, невозможно заставить кого-то другого 
признать части их собственной Тени только потому, что 
вы считаете это необходимым. Но это, конечно, поможет 
вам понять, как иметь дело с таким человеком в будущем. 
А итог применения этой теории для понимания других – 
увидеть, как Тень проецируется вовне. 

Тень исполнена болезненными, некомфортными ощу-
щениями. Мы приглушаем боль и дискомфорт, игнорируя 
или отвергая ощущения; и нет лучшего способа отречь-
ся от них, чем заявить, что они вообще принадлежат ко-
му-то другому. Мы говорим о проекции Тени, когда чело-
век бессознательно приписывает качества своей Тени дру-
гому лицу. Например, некто с ощущением интеллектуаль-
ной неполноценности может обзывать всех вокруг тупи-
цами или заносчиво критиковать старания других людей. 

Хотя на первый взгляд такие персоны могут выгля-
деть интеллектуалами, вы сможете понять истинное по-
ложение дел: маска умника скрывает реальное чувство 
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неполноценности. Если случится так, что человек обзо-
вет тупицей вас, знайте, что это не имеет ничего общего 
с вами – только с ним самим. 

Вы сможете применять это понимание, чтобы быть 
очень убедительным и даже манипулировать другими – 
к примеру, делая комплимент уму человека, которому хо-
тите польстить.

Как мы уже говорили, можно также использовать свои 
прозрения, чтобы обрести глубинное, сострадательное по-
нимание. Например, вы можете попробовать донести до 
такой личности, что нет ничего постыдного в том, что-
бы быть не очень сообразительным, что вы принимаете 
и любите его независимо от того, умен он или нет. Это 
помогает интегрировать Тень – если подавляемая сущ-
ность не ощущается как постыдная и некомфортная, боль-
ше нет нужды отталкивать ее от себя. Это как выпустить 
воздух из пляжного мяча, позволив ему спокойно плавать 
на поверхности.

Все сказанное не означает, что мы должны заниматься 
интенсивной психотерапией каждый раз, встречая ново-
го знакомого. Интеграция Тени – долгая и трудная работа, 
которую нельзя проделать за другого человека. Лучшее, 
что мы можем сделать, это усердно работать с собствен-
ными Тенями, одновременно с их помощью признавая 
и понимая действия чужих Теней.

Возможно, вы даже станете несколько по-иному смо-
треть на собственную культуру – у разных объединений 
могут иметься собственные коллективные Тени. Что имен-
но ваша семья, сообщество и даже нация как группа отка-
зываются в себе признать? И как это помогает вам получ-
ше разобраться в итоговом поведении этой группы?
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Если ответить в духе Юнга, то самый полезный и це-
лительный подход к Тени – это любовь и принятие. Будьте 
любознательны, но добры. Ваша задача при идентифика-
ции чьей-то (возможной) Тени состоит вовсе не в том, что-
бы уличить человека, поймать его на чем-то дурном или 
найти кнопку, чтобы потом давить на нее в собственных 
целях. 

Нет, речь идет о поиске цельного в мире, который за-
частую расколот, сломан, разобщен и лишен осознанно-
сти. Если вы видите в чьих-то поступках Тень, это всегда 
приглашение к тому, чтобы честно заглянуть внутрь себя. 

Глядя на стыд, страх, сомнение и гнев другого чело-
века с принятием и пониманием, мы получаем возмож-
ность сделать то же и для себя. Мы становимся не толь-
ко прозорливыми исследователями человеческой натуры, 
но и более чувствительными и эмоционально грамотными 
друзьями, партнерами и родителями. 

И, действительно, вещи, которые каждый из нас запи-
рает в своей Тени, зачастую не такие уж разные. Никто 
из нас не хочет признавать, что порой мы чувствуем себя 
маленькими и слабыми, нелюбимыми, запутавшимися, ле-
нивыми, эгоистичными, сладострастными, жестокими или 
трусливыми. Замечательный способ увидеть Тень, свою 
или чужую, состоит в том, чтобы понаблюдать, какие чув-
ства вызывает в вас поведение других.

Например, вы разговариваете с хвастливым интеллек-
туалом из прошлого примера. Вы высказываете мысль, над 
которой тот смеется и объявляет ее глупой. Какова ваша 
реакция? Если вы похожи на большинство, то, возмож-
но, испытываете гнев, раздражение или стыд и внезапно 
ощущаете потребность в самозащите. Может, вы найдете 
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ответ, который, на ваш взгляд, прозвучит невероятно умно, 
чтобы доказать неправоту собеседника… или просто рас-
смеетесь и оскорбите его в лицо. 

А произошло следующее: его Тень послужила для вас 
триггером. Чтобы вызвать вашу реакцию, где-то внутри 
вас покоилось нежелательное ощущение собственной ту-
пости и неполноценности. Но если вы сохраните присут-
ствие духа, чтобы сохранять осознание в подобном вза-
имодействии, то сумеете, сделав паузу, зафиксировать 
собственный отклик и удивиться ему. Данная личность, 
оскорбляя вас подобным образом, сообщает нечто очень 
важное о себе – если вы знаете, как слушать. 

Очень проницательные и наблюдательные люди зна-
ют, что оскорбление, которое бросает вам другой человек, 
часто является ничем иным, как ярлыком, который он на-
вешивает на себя, сам не желая того признать. Осознавая 
это, вы сможете сохранять хладнокровие в подобной бесе-
де. Если же нет, то вы окажетесь втянутыми с данным че-
ловеком в сеанс взаимной эго-обороны – то есть спора, – 
неосознанно принимая его приглашение сыграть с ним 
в игру Теней.

Тень выражает себя в людских мотивациях. Тот муж-
чина средних лет из упоминавшейся истории неосознан-
но подавлял свое горе от утраты молодости и сексуальной 
живости. Но горе выходит наружу всем напоказ в виде его 
нового сексуального спортивного автомобиля. А в следу-
ющий раз вы, встретив такого человека, быстро пробежи-
тесь по списку вопросов, которые помогут вам увидеть его 
на глубинном уровне:

•	 Что этот человек активно и сознательно показывает 
мне прямо сейчас?
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•	 Что он, возможно, не желает признать в отношении себя?

•	 Как эта непризнанная часть его личности, возможно, 
неосознанным образом, мотивирует поведение, кото-
рое я наблюдаю на поверхности?

•	 Что этот человек заставляет меня чувствовать прямо 
сейчас? Чувствую ли я, что он проецирует на меня свою 
Тень или активирует мою собственную Тень?

•	 Как я могу выразить сострадание и понимание к тому, 
что вмещает Тень другого человека, прямо сейчас?

Когда вы с кем-то говорите, модель Тени помогает вам 
обращаться ко всем его частям, даже скрытым. Это способ 
«чтения между строк», когда дело касается людей!

Наш внутренний ребенок

Еще один способ видеть скрытые мотивы людей – это 
осознать и признать их «внутреннего ребенка». Мы по-
нимаем внутреннего ребенка как неосознанную часть 

нас самих, представляющую собой маленьких детей, кото-
рыми мы были когда-то.

Как бы то ни было, обычно именно в детстве мы уз-
наем, какие части себя приемлемы для нас, а какие нет, 
а значит, именно в этот период мы начинаем выстраивать 
Тень и формировать свою осознанную личность. «Работать 
с внутренним ребенком» звучит как-то странно, но это 
не слишком отличается от спокойного признания и при-
нятия теневого аспекта. Если вы работаете с внутрен-
ним ребенком самостоятельно или с помощью терапевта, 
то вовлекаетесь в игровой диалог, ведете дневник, рисуете 
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и входите в ментальность сочувствующего взрослого, ко-
торый затем становится «суррогатной родительской фигу-
рой» для юной версии вашего «Я», давая вам все, в чем вы 
нуждались в детстве, но не получили. 

Как можно применять теорию внутреннего ребенка, 
чтобы научиться лучше «считывать» людей? Точно так же, 
как мы учимся понимать, когда кто-то действует от име-
ни своей Тени, мы можем и увидеть, когда кого-то мотиви-
рует его внутренний ребенок. Если вы ссоритесь с партне-
ром, а он злится и занимает оборонительную позицию, вы 
можете внезапно понять его поведение гораздо четче, уви-
дев испуганного ребенка в приступе дурного настроения. 

Вероятно, вам приходилось в прошлом чувство-
вать, будто вы общаетесь с малышом, который по ка-
кой-то прихоти судьбы оказался в теле взрослого. Если 
вы замечаете, что кто-то внезапно ведет себя не
оправданно эмоционально, обратите на это внимание. 
Внезапное чувство злости, боли, обиды, необходимости 
защищаться может стать сигналом того, что затронута 
некая душевная струна. Бессознательное – будь то Тень, 
внутренний ребенок или они оба сразу – каким-то обра-
зом было активировано. 

Верный признак того, что вы общаетесь с человеком, 
полностью ассоциирующим себя со своим детским «Я», – 
это если вы ощущаете себя в положении «родителя». Если 
мы взрослые, значит, мы должны брать на себя ответ-
ственность, демонстрировать самоконтроль и вести себя 
разумно и уважительно по отношению к другим. Но лич-
ность в режиме ребенка может (с психологической точки 
зрения) являться ребенком, который побуждает вас реаги-
ровать как родитель, то есть успокаивать, делать выговор 
или брать за него ответственность.
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Скажем, вас просят поработать с новым сотрудником. 
Этот человек на встречах с вами ведет себя безответствен-
но, не делает свою часть работы, предоставляя вам раз-
гребать завалы. Когда вы делаете ему замечание, он дует-
ся, все отрицает и приходит в дурное настроение. Вы по-
нимаете, что эта личность полностью отождествляет себя 
с внутренним ребенком – капризным и непослушным. 
Зная это, вы выходите из режима родителя. Вы не берете 
на себя обязанность призывать его к порядку и не пытае-
тесь чем-то подкупить, чтобы он делал свою работу. 

Возможно, такой человек с самого раннего возраста 
усвоил, что именно так нужно реагировать на ответствен-
ность, обязанности или вообще вещи, которые он делать 
не хочет. Однако сознательное обращение к взрослому 
аспекту вашего коллеги может изменить динамику ситуа-
ции: вы сделаете так, что ему будет невозможно оставать-
ся в ипостаси ребенка. То, что может развиться в нараста-
ющий конфликт, в итоге благополучно разрешится.

Это тонкий, но мощный сдвиг – мы смотрим не толь-
ко на наблюдаемое поведение, но и на то, откуда оно про-
истекает и почему. Да, возможно, так мы не откроем до-
полнительных вариантов выбора, однако обязательно обо-
гатим свое понимание ситуации, а это уже ценно. 

Одним из значительных вкладов психологической на-
уки в общественное мышление является идея о том, что 
мы можем интерпретировать ситуации и события не толь-
ко в терминах практических характеристик, но и с точки 
зрения вовлеченных в них людей, их человеческих потреб-
ностей и мотиваций. В следующем разделе мы подробнее 
поговорим об этой теории.
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Фактор мотивации:  
удовольствие или боль

Если вы способны явственно увидеть истинные моти-
вы людей, то разберетесь в них намного лучше, воз-
можно, даже сумеете предсказывать их действия в бу-

дущем. Этот психологический подход позволит смотреть 
на вещи с точки зрения других людей, ясно понимая, что 
именно они приобретают, думая и действуя определен-
ным образом. С подобным знанием ваши взаимодействия 
тут же станут богаче. 

И опять-таки это тесно переплетено с эмоциями и цен-
ностями, потому что подобные вещи зачастую говорят 
об одном и том же. Это просто другой взгляд на то, по-
чему кто-то действует так, а не иначе, и что мы можем 
из этого извлечь в плане понимания данной персоны. 

Из всех гипотез об источниках мотивации самая из-
вестная та, что ставит во главу угла принцип удоволь-
ствия и боли. Популярность этой концепции заключает-
ся в том, что она проста для понимания. Впервые прин-
цип удовольствия и боли попал в поле общественного зре-
ния с легкой руки отца-основателя психоанализа Зигмунда 
Фрейда. Однако еще в эпоху расцвета Древней Греции ве-
ликие мыслители, и Аристотель в их числе, отмечали, как 
просто нами манипулировать и управлять посредством 
удовольствия и боли.

Принцип удовольствия и боли предполагает, что чело-
веческий разум делает все возможное, дабы получить удо-
вольствие и избежать боли. Все очень просто. И в этой 
простоте мы находим некоторые из самых универсальных 
и предсказуемых мотиваторов в жизни.
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Принцип удовольствия апеллирует к нашему «рептиль-
ному мозгу», который, проще говоря, является вмести-
лищем естественных побудительных мотивов и жела-
ний. Он вообще не понимает, что такое ограничения. Он 
первичен, в нем нет никаких фильтров. Он яростно стре-
мится туда, где можно удовлетворить все телесные по-
требности в счастье и удовольствии. Все, что доставляет 
удовольствие, воспринимается мозгом именно так, будь 
то вкусная еда или наркотик. В качестве удачного срав-
нения можно представить себе наркомана, которого ни-
что не может остановить в стремлении еще раз вкусить 
любимое вещество.

Существует несколько правил в рамках принципа удо-
вольствия и боли, которые, ко всему прочему, превраща-
ют нас в предсказуемые существа. 

Каждое решение, которое мы принимаем, основано 
на стремлении получить удовольствие или избежать 
боли. Это общий мотиватор для всех живущих на Земле. 
Неважно, что именно мы предпринимаем в течение дня, 
все равно это сводится к получению удовольствия. Вы со-
вершаете набеги на холодильник за вкусненьким, потому 
что хотите ощутить вкус определенной пищи. Вы делаете 
стрижку у парикмахера, потому что думаете, что это сде-
лает вас привлекательнее в чьих-то глазах, и вы будете 
счастливы – или хотя бы довольны.

И наоборот, вы надеваете защитную маску, работая 
с паяльником, чтобы искры не повредили вам лицо и гла-
за, потому что это больно. Если проследить в обратном по-
рядке все ваши решения – давние или недавние, – то вы 
увидите, что все они строятся на небольшом наборе видов 
удовольствия и боли. 
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Люди готовы прилагать больше усилий, чтобы из-
бежать боли, чем чтобы получить удовольствие. Хотя 
все хотят столько удовольствия, сколько могут полу-
чить, мотивация избежать боли реально намного силь-
нее. Инстинкт выживания в угрожающей ситуации вы-
ходит на передний план по сравнению с желанием, на-
пример, скушать любимый сладкий батончик. Поэтому, 
оказавшись лицом к лицу с перспективой испытать боль, 
мозг начинает работать активнее, чем желая очередного 
удовольствия.

Представьте, что вы, например, стоите посреди пустой 
дороги. Перед вами сундук, полный золота и драгоценно-
стей, которые могут избавить вас от финансовых забот до 
конца ваших дней. Но тут вы видите, как на вас несется 
потерявший управление грузовик. Вашим решением, ве-
роятно, будет убраться с дороги, а не хватать сокровища, 
потому что инстинктивное побуждение избежать боли – 
а в данном случае и неизбежной гибели – перевесит же-
лание удовольствий.

Если вы ударились о дно и вам очень больно, то про-
сто надо действовать так, чтобы избежать этого в бу-
дущем. Раненое животное имеет больше мотивации, чем 
то, которое ощущает легкий дискомфорт.

Наши восприятия боли и удовольствия – намного 
более сильные драйверы, чем реальные вещи. Мозг, оце-
нивая, что станет болезненным, а что приятным опы-
том, исходит из сценариев, которые, как нам кажет-
ся, реализуются, если мы предпримем какие-то опреде-
ленные действия. Но порой эти восприятия ошибочны. 
На самом деле они чаще всего ошибочны, и это объяс-
няет нашу тенденцию действовать вопреки собственным 
интересам. 
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Не могу найти лучшего примера, подтверждающего дан-
ное правило, чем опыт с чапулинес халапеньо. Это острое 
традиционное блюдо мексиканской кухни, вкусное и содер-
жащее мало углеводов. Кстати, чапулинес – это кузнечики. 
То есть кузнечики, приправленные чили. Насекомые.

Возможно, вы еще не знаете, каковы кузнечики на вкус. 
Вы никогда их не пробовали. Но мысль о том, что придется 
есть кузнечиков, может вас остановить. Вы представляе-
те, что они противные на вкус. Вы представляете, что, если 
вы откусите кусочек кузнечика, опыт будет шокирующий. 
Возможно, вы даже когда-то по ошибке надкусывали куз-
нечика. Восприятие того, как это – есть кузнечиков, сра-
зу же удерживает вас от того, чтобы реально его съесть. 

Но факт остается фактом: вы на самом деле так его 
и не пробовали. Вы исходите из собственной идеи отвра-
щения, которое связано с поеданием кузнечиков. Тот, кто 
уже пробовал блюда из кузнечиков, может убеждать вас, 
что они по-настоящему хороши, если приготовлены пра-
вильно. Но, возможно, вы все равно не сможете преодо-
леть внутреннее представление о поедании насекомых. 

Удовольствие и боль меняются со временем. В общем, 
мы концентрируемся на «здесь и сейчас»: что я могу бы-
стро получить из того, что принесет мне удовольствие? 
И что может случиться очень быстро из того, что причи-
нит сильную боль и чего мне придется избегать? Думая 
о комфортности, мы больше настроены на то, что может 
случиться немедленно. Удовольствие и боль, которые мо-
гут прийти через месяцы и даже годы, в действительности 
мы не фиксируем в сознании – важнее всего то, что уже 
стоит на нашем пороге. Конечно, есть и другой путь иска-
жения восприятий, из-за чего мы, к примеру, регулярно за-
нимаемся прокрастинацией.
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Предположим, курильщику нужна сигарета. Это основ-
ной нерв его текущей ситуации. Сигарета дает ему опре-
деленное облегчение или удовольствие. А примерно ми-
нут через пятнадцать у него перерыв, и можно будет на-
сладиться своей сигаретой. Это в фокусе его каждодневно-
го ритуала. Он не думает, что выкуривание сигареты каж-
дый раз, когда она ему «нужна», может впоследствии вы-
звать болезненные проблемы со здоровьем. Это отдален-
ная реальность, которая вообще никак его не мотивиру-
ет. А прямо сейчас он хочет покурить, потому что жаждет 
этого, и у него разболится голова, если он немедленно это-
го не сделает. 

Эмоция одерживает верх над логикой. Когда речь за-
ходит о принципе удовольствия и боли, ваши чувства за-
туманивают рациональное мышление. Возможно, вам из-
вестно, что какое-то действие хорошо или плохо на вас от-
разится. Вы понимаете все причины, почему это хорошо 
или плохо. Но если ваше алогичное подсознание побужда-
ет вас думать, что какие-то полезные действия принесут 
слишком много стресса или временного неудовольствия, 
то оно и одержит верх.

Давайте вернемся к нашему курильщику. Без сомнения, 
ему известно, что сигареты вредят здоровью. На каждой 
пачке печатаются предупреждения. Возможно, в школе он 
видел изображение поврежденных годами курения легких. 
Он знает все риски, которые следует иметь в виду. Но вот 
она, пачка сигарет, прямо перед ним. И к черту всяческие 
резоны – он хочет свою сигарету. Его эмоции ориентиро-
ваны на немедленное получение удовольствия. 

Выживание перевешивает все остальное. Когда наш 
инстинкт выживания активирован, все остальное в нашей 
психологической и эмоциональной сфере отключается. 
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Если возникает непосредственная угроза жизни (или вос-
принимаемая угроза), мозг блокирует все прочее и пре-
вращает нас в машину, мысли и действия которой направ-
лены на волю к жизни.

Это неудивительно, коль скоро дело доходит до необ-
ходимости избежать болезненного исхода. Конечно, вы 
постараетесь убраться с пути летящего на вас грузовика; 
если нет, вы просто не выживете. Ваш мозг не позволит 
сделать такой выбор – он предпримет все возможное, что-
бы заставить вас уйти с пути этого грузовика. 

Однако выживание также может играть свою роль 
и когда мы ищем удовольствия, даже если это значит, что 
мы ступаем на вредный путь. Самый яркий тому пример – 
еда. Скажем, вы сидите в баре, и кто-то заказывает огром-
ную тарелку начос с сыром, сметаной, жирным мясом 
и другими вкусностями, которые для вас не самый луч-
ший выбор с точки зрения диеты. Возможно, вы сумеете 
одолеть искушение. Некоторые это умеют. А может, и не 
сумеете. В действительности может случиться так, что вы 
наполовину опустошите блюдо, прежде чем поймете, что 
наделали.

Почему? А потому, что вам нужна пища, чтобы вы-
жить. И мозг твердит вам, что вот она, еда, рядом с вами, 
так что давайте уже ее ешьте. И неважно, что это не луч-
шая пища с точки зрения здорового питания, которую вы 
можете для себя выбрать. Инстинкт выживания говорит 
вам, что пришло время получить эти начос. От этого зави-
сит ваша жизнь.

Принцип удовольствия основан на идее, берущей на-
чало в экономике, когда предпринимались попытки пред-
сказывать поведение рынка и покупателей: это теория 
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рационального выбора, воплощенная в так называемом 
Гомо экономикус, «человеке экономическом». Согласно 
данной теории, все наши выборы и решения полностью 
диктуются личной материальной заинтересованностью 
и желанием получить в жизни как можно больше удо-
вольствия. Возможно, это не всегда работает (иначе рын-
ки и цены на акции были бы на сто процентов предсказуе
мы), однако такая теория хорошо обосновывает простую 
природу многих наших мотиваций.

В следующий раз, когда вы встретите нового человека 
и попытаетесь его «прочитать», посмотрите на его поступ-
ки в терминах мотивирующего фактора удовольствия или 
боли. Задайте себе вопрос, что хорошего он получает, ведя 
себя так-то и так-то, или чего плохого он пытается избе-
жать, – или и то и другое сразу. 

Например, если у вас есть в доме этакий пятилет-
ка, который уже донельзя устал по жизни так, что нет 
сил убраться в комнате, подумайте о принципе удоволь-
ствия и боли и спросите его, как он ощущает ваше требо-
вание: а может, ему больно! Осознав, что дети ведут себя 
так, а не иначе, чтобы просто избежать боли и довести 
до максимума удовольствие, вы сумеете переформулиро-
вать свое требование. Если вы превратите напор в весе-
лую игру или свяжете тот самый напор с предвкушени-
ем награды, то достучитесь до своего ребенка и получи-
те желаемое.

Без сомнения, вы задаете себе вопрос: а всегда ли дей-
ствует эта теория? Ответ – нет. Люди в принципе способ-
ны к дисциплине, ограничениям и самоконтролю, а еще 
они умеют желать и извлекать удовольствие из вещей, 
которые только предстоят в будущем, а также принесут 
пользу другим, а не им самим. Хотя принцип удовольствия 
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и боли прекрасно срабатывает в дрессировке собак, вы на-
верняка думаете о себе, образно говоря, как о более слож-
ном и высокоразвитом существе. 

К примеру, несть числа рассказам о заключенных 
в концентрационных лагерях в годы холокоста, которые 
стояли на грани голодной смерти, но делились едой с то-
варищами по несчастью. Вполне естественно, что человека 
побуждают к действию более широкие мотивы, а не толь-
ко желание получить удовольствие или избежать боли. 
Поэтому умение «читать» людей требует от нас принимать 
во внимание очень многие модели и теории, и никакая 
из них в отрыве от других не будет достаточна. 

В следующем разделе мы познакомимся с другой тео-
рией, основанной на принципе потребностей, которая по-
может нам получше понять людей, действующих за пре-
делами нормальной динамики «боль/удовольствие», и ра-
зобраться в их побудительных мотивах. 

Пирамида потребностей

Иерархическая модель потребностей Маслоу – одна 
из самых известных моделей в истории психоло-
гической науки. Эта модель визуально представле-

на пирамидой, которая показывает, что необходимо удов-
летворять определенные человеческие нужды – к приме-
ру, в пище, сне и тепле, – прежде потребностей более ду-
ховных, таких как любовь, принятие и познание. Пирамиду 
Маслоу можно считать визуальным примером того, как из-
меняется и усиливается мотивация после того, как мы по-
лучаем необходимое на каждом этапе своего бытия, что, 
как правило, совпадает с нашим местом в вышеозначен-
ной иерархии.
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