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Човешкият ум е като неравно огледало, кое-
то, смесвайки с природата на нещата своя-
та природа, отразява нещата в изкривен и 
обезобразен вид.

Франсис Бейкън, английски философ, 
XVI-XVII век
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ДУМАТА ЛЕКУВА И ДУМАТА ОСАКАТЯВА

Думата е най-мощното оръжие на човека.
Аристотел

В изключителното влияние на думите върху 
човешката психика няма никакво съмнение. Съв-
ременният човек не само общува с думите, но 
и мисли с тях. Мисълта поражда идеи, образи и 
емоции, които най-пряко влияят на нашето пове-
дение и живота ни като цяло. Преди две хиляди 
години Лао Дзъ съветва: „Бъдете внимателни 
към мислите си, те са началото на вашите дейст-
вия“. Даоистките мъдреци казват същото: „Ако 
посееш действия, ще пожънеш навик; ако посееш 
навик, ще пожънеш характер; ако посееш харак-
тер, ще пожънеш съдба.“

Мнозина известни хора, без да осъзнават 
това, са използвали словесно самопрограмиране, 
за да постигнат някаква цел. Арнолд Шварцене-
гер разказва в интервю, че като младеж от сут-
рин до вечер си повтарял: „Аз ще бъда актьор“. 
Това му помогнало да стане това, което искал, 
въп реки че околните гледали на мечтата му мно-
го скептично.

Какъв е механизмът на вербалното програми-
ране? Честото повторение на някаква словесна 
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формула с течение на времето води до нейното 
здраво затвърждаване не само в съзнанието, но 
и в подсъзнанието. Постепенно тя заема доми-
нираща позиция. Шварценегер непрекъснато си 
е напомнял за собствените си стремежи и благо-
дарение на това е повярвал в актьорските си спо-
собности.

Вярата действа на организма не по-малко 
ефективно от останалите, включително физичес-
ките, дразнители.

Правилната психологическа нагласа е важна 
както за един спортист преди състезание, така и 
за студента, който се явява на изпит. Тя ви позво-
лява да бъдете уверени в себе си и своите сили, 
помага ви да използвате наличните ресурси в 
максимална степен. Тя обаче със сигурност не 
може да замени знанията и действията.

Нагласите, формирани от нашите думи, ми-
сли и образи, са мощна сила и играят ключова 
роля в живота ни, определяйки как възприемаме 
себе си и света около нас. Те проникват в целия 
ни живот. Как се работи с тях, и описано по-долу. 
А сега малко теория.

Нагласите са убеждения, вътрешни ориенти-
ри или обичайни начини на възприемане и ре-
агиране на събитията, които се формират през 
целия живот под въздействието на личния опит, 
възпитанието, културата и средата. Тези нагласи 
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могат да бъдат както съзнателни, така и несъз-
нателни и оказват значително влияние върху 
нашите решения, поведение и възприемане на 
околния свят.

Нагласите създават определени навици и мо-
дели на поведение. Например ако човек вярва, 
че „да помагаш на другите е важно“, той ще бъде 
склонен да оказва помощ дори в трудни ситуа-
ции. Освен това нашите нагласи за самите себе си 
могат да влияят съществено на самооценката ни. 
Например нагласата „Аз заслужавам успех“ на-
сърчава самоувереността и повишената мотива-
ция. Нагласите могат да определят как вземаме 
решения. Ако човек смята, че „рискът е път към 
успех“, той често ще избира рисковани, но потен-
циално по-печеливши варианти. Нагласите вли-
яят на нашите отношения с околните. Например 
нагласата „На хората не бива да се вярва“ може да 
доведе до прекалена мнителност и трудности в 
изграждането на близки отношения.

За да разберем по-добре ролята на нагласите 
в живота ни, нека приведем като метафора един 
анекдот. Мрачен човек пътува с тролейбус и си 
мисли: „Около мен само кози: шефът ми – кретен, 
жена ми – кучка...“ Зад гърба му ангел хранител 
записва в бележника си: „Наоколо – само кози, 
шефът – кретин, жената – кучка...” И на свой ред 
недоумява: „Това изглежда вече се е случило. И за 
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какво му е това? Но щом го поръчва, трябва да се 
изпълни…“.

Положителните нагласи ни помагат да се 
адаптираме към живота, да се развиваме и да 
постигаме целите си. Те могат да ни подкрепят 
в трудни моменти, да ни мотивират за действие 
и да насърчат растежа ни. Негативните нагласи 
могат да ограничават възможностите ни, да съз-
дават бариери и да докарват до стрес. Например 
нагласата „Нищо няма да постигна“ може да въз-
препятства развитието, предизвиквайки страх 
пред новите възможности.

Съвременният човек полага колосални уси-
лия, опитвайки се да избягва стресовете, да нама-
ли нивата на холестерола в кръвта, да прочисти 
запушените артерии, да освободи организма си 
от „шлаките“, да избегне последствията от пре-
яждането и замърсяването на околната среда. Но 
начинът, по който мислим, влияе на нашето здра-
ве и качество на живот много повече от който и 
да е от горепосочените фактори.

Някой би се учудил как може нещо толко-
ва неосезаемо като мисълта да влияе на такава 
плътна материя като тялото? Но именно от съ-
ществуването на това влияние изхожда съвре-
менната психосоматична медицина.

Болестта безусловно може да ви застигне 
независимо от това, как мислите, чувствате и 
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действате. И все пак начинът на мислене може 
значително да влияе на здравето, доколкото той 
определя поведението на човека и контролира 
стреса. Включването на механизмите на само-
унищожение, депресия и дори на суицидно по-
ведение понякога се задейства от на пръв поглед 
невинни ситуации. Така че дори случайно изпус-
нати от някого думи могат да заседнат като трън 
в мозъка и латентно да вършат черното си дело.

Думите понякога са по-страшно и по-опасно 
оръжие от ножа или пистолета. Насочени към 
масите, те действат като оръжия за масово пора-
зяване.
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МАНИПУЛАЦИИ И МАНИПУЛАТОРИ

Който не контролира себе си, става обект 
на контрол от другите.

Мохамед Икбал, ислямски поет, юрист 
и политик

 
Манипулацията е скрито влияние върху 

човек с цел да се получат от него определени 
действия или решения, които са от полза за ма-
нипулатора, но може да не съвпадат с потребно-
стите на жертвата. Манипулацията могат да се 
проявяват в различни форми и да засягат как-
то личните отношения, така и професионални-
те или обществените сфери. Технологиите на 
манипулациите са познати на човечеството от 
древни времена.

В буквалния смисъл думата „манипулация“, 
произлизаща от латинската дума manus – ръка, 
обозначава различни видове действия, извърш-
вани с ръце или приспособления – „продълже-
ние“ на ръката, и често изискващи майсторство 
и оборудване при изпълнението им. Към мани-
пулациите се отнасят управлението на лостове, 
извършването на медицински процедури, произ-
волното боравене с предмети и т.н. Но има и дру-
го, преносно значение на думата „манипулация“ 
– „машинация, измама“, въздействие по хитър и 
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нечестен начин върху някого или нещо за пости-
гане на определена цел.

Манипулация може да се нарече не само скри-
тото, но и явното въздействие на един човек вър-
ху друг. Манипулирането по отношение на хората 
предполага преднамерено (обикновено все пак 
скрито) подтикване на друг човек към преживя-
ване на определени състояния, вземане на реше-
ния или извършване на действия, необходими за 
постигане на собствените цели на манипулатора. 
Ние далеч невинаги осъзнаваме, че сме станали 
жертва на манипулация, която ни принуждава да 
действаме в съответствие с целите на друг човек.

При подходящо стечение на обстоятелства 
манипулаторът, криейки истинските си намере-
ния, използва разсейващи маневри и перфидни 
техники, за да направи така, че партньорът, без 
да се усети, да промени първоначалните си наме-
рения, да приеме чуждите цели и идеи като свои. 
В процеса на общуване у жертвата може да въз-
никне измамно чувство за взаимно разбиране и 
общност с манипулатора. Намеренията на мани-
пулатора винаги са завоалирани, нерядко те се 
крият зад маската на приятелство и участие.




