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СУГГЕСТИВНАЯ ЛИНГВИСТИКА
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ВВЕДЕНИЕ

 
В мире, где информация становится всё более доступной, а коммуникация — всё более

сложной, понимание механизмов языка и его влияния на человеческое восприятие становится
критически важным. Суггестивная лингвистика и чёрная риторика представляют собой две
взаимосвязанные области, изучающие, как слова могут не только передавать информацию, но
и формировать мнения, вызывать эмоции и даже манипулировать поведением.

Суггестивная лингвистика исследует, как язык может создавать подсознательные внуше-
ния, воздействуя на наше восприятие реальности. Каждый раз, когда мы слышим или читаем
что-то, наш мозг обрабатывает не только явное содержание, но и скрытые смыслы, ассоциации
и эмоциональные реакции, которые могут существенно влиять на наши решения и действия.

Чёрная риторика, в свою очередь, фокусируется на использовании языка для манипуля-
ции и воздействия с целью достижения личных интересов. Это искусство убеждения, которое
может быть использовано как во благо, так и во вред. Политические лидеры, рекламодатели
и даже близкие нам люди могут применять техники чёрной риторики для достижения своих
целей, иногда без учета этических последствий.

В этой книге мы будем исследовать тонкие грани между искусством общения и манипу-
ляцией. Мы рассмотрим основные принципы суггестивной лингвистики и чёрной риторики,
проанализируем примеры из жизни и обсудим этические аспекты использования языка как
инструмента влияния. Наша цель — не только осветить механизмы манипуляции, но и воору-
жить читателя знаниями, которые помогут ему распознавать и противостоять таким техникам
в повседневной жизни.
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ГЛАВА 1 СУГГЕСТИВНАЯ ЛИНГВИСТИКА

 
Суггестивная лингвистика — это раздел психолингвистики, изучающий спо-

собы вербального воздействия на подсознание человека с целью изменения его эмо-
ционального состояния, убеждений или поведения. Основная цель этих методов —
обойти «критический фильтр» сознания.

Ключевые аспекты суггестивной лингвистики:

1. Воздействие на подсознание: В отличие от прямой убеждающей речи, которая апел-
лирует к логике, суггестивная лингвистика целиком ориентирована на бессознательные про-
цессы, чувства и инстинкты.

2. Обход критического фильтра: Человеческий мозг имеет «фильтры» для защиты от
нежелательной или ложной информации. Суггестивные техники маскируют внушение таким
образом, что оно не вызывает сопротивления сознания.

3. Использование специфических речевых паттернов: Это не просто «красивые слова»,
а тщательно разработанные лингвистические конструкции, направленные на создание опреде-
ленного психологического эффекта.

4. Создание особого состояния: Часто суггестивные техники вводят слушателя в лёгкое
трансовое состояние, когда его внимание сужено, а восприимчивость к внушениям повышена.

5. Применение в различных сферах:
Психотерапия: (особенно в эриксоновском гипнозе) для снятия фобий, зависимостей,

работы с травмами.
Коучинг и развитие: для повышения мотивации, самооценки, достижения целей.
Реклама и маркетинг: для формирования желания купить товар/услугу.
Переговоры и продажи: для создания доверия, убеждения, влияния на решения.
Межличностное общение: для улучшения взаимопонимания, разрешения конфликтов,

обольщения, выражения чувств.

Основные методы (как это работает):

Пресуппозиции: Внушение чего-либо как уже существующего факта (например, «Когда
вы почувствуете это спокойствие…").

Двойные связки: Иллюзия выбора, где любой вариант ведет к нужному результату
(например, «Ты хочешь расслабиться сейчас или через пару минут?»).

Пейсинг и ведение (Подстройка и ведение): Связывание очевидных фактов (труизмов)
с нужным внушением (например, «Ты сидишь, читаешь эти слова, и начинаешь чувствовать
себя спокойнее»).

Встроенные команды: Скрытые команды, замаскированные в более длинном предложе-
нии и выделенные интонацией или жестом (например, «Я не знаю, как быстро ты позволишь
себе расслабиться»).

Милтон-модель (неопределенность): Использование абстрактных, расплывчатых слов,
которые каждый человек наполняет своим собственным смыслом (например, «Вы можете
достичь своего понимания…").

Метафоры и аналогии: Рассказ историй или использование сравнений, которые позво-
ляют подсознанию извлечь нужный урок, не вызывая сопротивления.

Сенсорные предикаты: Использование слов, апеллирующих к чувствам (зрение, слух,
осязание, обоняние, вкус), для создания богатого внутреннего опыта.
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1.1 Методы суггестивной лингвистики

Ниже приведен обзор основных методов суггестивной лингвистики, которые
используются в психотерапии, рекламе, переговорах и межличностном общении.

1. Пресуппозиции (Скрытые допущения)
Это лингвистические конструкции, в которых нужное внушение подается как само собой

разумеющийся факт. Сознание фокусируется на деталях, в то время как само допущение про-
глатывается без проверки.

Вопрос о деталях: «Вы почувствуете расслабление сразу или через пару минут?» (Само
расслабление не обсуждается, оно неизбежно).

Осознание: «Вы замечаете, как ваше доверие растет?» (Допущение: доверие уже растет).
Временные маркеры: «Когда вы примете это решение, вы почувствуете облегчение».

2. Двойная связка (Иллюзия выбора)
Собеседнику предлагается выбор между двумя вариантами, оба из которых ведут к нуж-

ному результату.

Пример: «Тебе удобнее будет сделать уроки сейчас или после того, как выпьешь
чай?» (Выбор «не делать» отсутствует).

3. Подстройка и ведение (Pacing and Leading)
Метод построения «Да-цепи» (Yes-set). Вы произносите несколько утверждений, которые

очевидно правдивы («труизмов»), а затем плавно добавляете суггестивную установку.

Пример: «Вы сидите в этом кресле (1), слушаете мой голос (2), в комнате горит свет (3),
и вы начинаете погружаться в состояние покоя (4)».

Механика: После трех «Да» мозг по инерции соглашается с четвертым утверждением.

4. Встроенные команды (Embedded Commands)
Суггестивная фраза вплетается в структуру обычного предложения и выделяется инто-

нацией, паузой или жестом.

Пример: «Люди не обязаны чувствовать себя уверенно прямо сейчас».
Механика: Сознание слышит вежливое отрицание, а подсознание считывает только выде-

ленный приказ: «чувствовать себя уверенно».

5. Трюизмы (Очевидные истины)
Использование общих фраз, с которыми невозможно спорить, чтобы вызвать состояние

согласия.

Пример: «Каждый человек имеет право на отдых». «Иногда полезно взглянуть на вещи
по-новому».

6. Милтон-модель (Лингвистическая неопределенность)
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Использование максимально абстрактных понятий (номинализаций), таких как счастье,
успех, гармония, знание. Поскольку эти слова не имеют конкретного образа, слушатель сам
наполняет их своим смыслом.

Пример: «Вы можете достичь того уровня понимания, который необходим именно вам».
(Слушатель сам решает, что это за уровень и что это за понимание).

7. Метафоры и истории
Подсознание мыслит образами. Рассказывая историю о «другом человеке» или используя

аналогию, вы обходите защиту эго. Собеседник не чувствует давления, но примеряет сценарий
на себя.

Пример: Сказкотерапия или терапевтические притчи Эриксона.

8. Отрицательные внушения (Парадоксальная интенция)
Психика плохо воспринимает частицу «НЕ» при быстрой обработке информации.
Пример: «Не думайте о белом медведе». «Не принимайте решение слишком быстро».
Механика: Чтобы «не думать» или «не принимать», мозг сначала должен представить

это действие.

9. Речевые связки (Конъюнкции)
Использование союзов и, а, потому что, следовательно для связывания логически не свя-

занных вещей.

Пример: «Ваше дыхание ровное, и это значит, что вы готовы слушать внимательно».
(Дыхание физиологически не связано с готовностью слушать, но союз «и» создает иллюзию
логики).

10. Фонетическое воздействие
Использование ритма, аллитераций (повторение звуков) и пауз. Суггестивный текст

часто напоминает белый стих. Определенный ритм речи может вводить в легкое трансовое
состояние.

Паралингвистические методы (Как говорить)
Суггестия невозможна без правильной подачи:

1. Суггестивный выдох: Самые важные слова произносятся на мягком выдохе.
2. Маркирование: Выделение внушения понижением тембра голоса (аналоговое марки-

рование).
3. Темп: Замедление речи к концу фразы.

Суггестивная лингвистика изучает, как язык может влиять на мысли, чувства и
поведение людей. Вот несколько примеров текстов и техник, которые иллюстрируют
принципы суггестивной лингвистики:

Примеры текстов

1. Рекламные слоганы:
— «Попробуйте наш новый продукт — он изменит вашу жизнь!»
Здесь используется гипербола и обещание значительных изменений, что вызывает инте-

рес и желание попробовать.
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2. Политические речи:
— «Мы вместе можем построить лучшее будущее!»
Использование слова «вместе» создает ощущение единства и вовлеченности, что может

повысить доверие к оратору.

3. Медицинские рекомендации:
— «Исследования показывают, что 90% людей чувствуют себя лучше после использова-

ния этого метода.»
Статистика создает иллюзию надежности и уверенности в предложении.

Техники суггестивной лингвистики

Метод «да»: Постепенное согласие с собеседником через вопросы, на которые он может
ответить «да». Например:

— «Вы хотите улучшить свое здоровье? Да? Тогда наш продукт вам подойдет!»

Использование метафор: Метафоры могут сделать сложные идеи более доступными и
запоминающимися.

— «Жизнь — это путешествие, а наш продукт поможет вам выбрать правильный марш-
рут.»

Создание образов: Яркие образы могут вызвать эмоциональный отклик.
— «Представьте себе, как вы наслаждаетесь жизнью без забот…»

Вот несколько примеров длинных текстов, использующих принципы суггестив-
ной лингвистики. Эти тексты могут быть полезны в различных контекстах, таких
как реклама, мотивация и убеждение.

Пример 1: Рекламный текст для wellness-продукт

Откройте для себя новый уровень благополучия!

Представьте себе утро, когда вы просыпаетесь полными энергии и готовыми к новым
достижениям. С нашим уникальным wellness-продуктом вы сможете не только улучшить свое
самочувствие, но и изменить свою жизнь к лучшему.

Каждый компонент нашего продукта был тщательно подобран, чтобы обеспечить макси-
мальную пользу для вашего организма. Исследования показывают, что более 90% пользовате-
лей отмечают улучшение общего состояния здоровья всего за несколько недель. Вы заслужи-
ваете того, чтобы чувствовать себя прекрасно!

Не упустите возможность стать частью растущего сообщества людей, которые уже сде-
лали шаг к своему идеальному состоянию. Закажите сейчас и получите специальное предло-
жение — бесплатную консультацию с нашим экспертом, который поможет вам создать инди-
видуальный план на пути к здоровью.

Помните, ваше здоровье — это ваше богатство. Начните свой путь к благополучию уже
сегодня!



А.  Тищенко.  «Суггестивная лингвистика»

12

Пример 2: Мотивационное письмо

Дорогой друг!

Сегодня — это тот день, когда вы можете изменить свою жизнь. Задумайтесь на мгнове-
ние: какие мечты и цели вы всегда откладывали на потом? Как бы вы себя чувствовали, если
бы смогли их осуществить?

Каждый из нас сталкивается с трудностями и сомнениями, но именно в эти моменты мы
должны помнить, что у нас есть сила и возможность изменить ситуацию. Ваша решимость и
стремление к успеху — это ключи к открытию новых горизонтов.

Представьте, что через год вы оглядываетесь назад и видите, как много вы достигли. Вы
можете стать тем человеком, о котором всегда мечтали. Верьте в себя и свои способности!
Каждый шаг, даже самый маленький, приближает вас к вашей цели.

Не позволяйте страху или сомнению останавливать вас. Вы способны на большее, чем
думаете. Начните с малого — запишите свои цели и шаги к их достижению. И помните: путь
к успеху начинается с первого шага.

Вы готовы сделать этот шаг? Давайте сделаем его вместе!
Пример 3: Презентация нового продукта

Добро пожаловать на презентацию нашего нового продукта!

Сегодня мы рады представить вам нечто удивительное — продукт, который изменит ваше
представление о комфорте и качестве жизни. Вы когда-нибудь мечтали о том, чтобы каждое
мгновение вашей жизни было наполнено радостью и удобством? Теперь это возможно!

Наш продукт создан с использованием самых современных технологий и исследований.
Мы понимаем, как важно для вас иметь надежное решение в повседневной жизни. Благодаря
инновационному дизайну и высококачественным материалам, мы гарантируем вам удовлетво-
рение от использования.

Представьте себе, как легко и приятно будет использовать наш продукт каждый день.
Мы уверены, что он станет вашим верным помощником в достижении целей и осуществлении
мечт.

Кроме того, мы предлагаем вам уникальную возможность стать одним из первых вла-
дельцев нашего продукта с эксклюзивной скидкой при предзаказе. Не упустите шанс изменить
свою жизнь к лучшему!

Присоединяйтесь к нам в этом увлекательном путешествии. Давайте вместе сделаем шаг
в будущее!

1.2 Суггестивная лингвистика в психологии
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Суггестивная лингвистика в психологии — это использование языка как
инструмента воздействия на психику человека, в первую очередь на его подсозна-
ние. Она направлена на то, чтобы через определенные речевые конструкции, инто-
нации и структуру предложений вызвать желаемые изменения в эмоциональном
состоянии, убеждениях, установках или поведении человека, обходя при этом кри-
тический анализ сознания.

Основная идея заключается в том, что наш язык не просто описывает реальность, но и
активно её формирует, особенно на бессознательном уровне.

Ключевые цели применения суггестивной лингвистики в психологии:

1. Изменение эмоционального состояния: Вызов состояний покоя, расслабления, радо-
сти, уверенности или, наоборот, легкого напряжения, которое стимулирует к действию.

2. Переформатирование убеждений и установок: Замена деструктивных или ограничи-
вающих убеждений на более конструктивные.

3. Преодоление страхов и фобий: Помощь в десенсибилизации и реструктуризации нега-
тивных реакций.

4. Повышение мотивации и самооценки: Внушение веры в собственные силы и возмож-
ности.

5. Улучшение взаимопонимания и коммуникации: Создание более гармоничного диа-
лога, снижение конфликтности.

6. Облегчение терапевтического процесса: Создание безопасной, доверительной атмо-
сферы, способствующей раскрытию.

Основные методы и техники суггестивной лингвистики в психологии:

1. Пейсинг и ведение (Pacing and Leading):
Суть: Сначала вы подстраиваетесь под текущее состояние человека, описывая его реаль-

ность (пейсинг), а затем мягко направляете его в желаемое состояние (ведение).
Пример: «Вы чувствуете, как тяжелеют ваши веки (пейсинг) … и с каждым выдохом вы

погружаетесь всё глубже в расслабление (ведение).»

2. Пресуппозиции (Скрытые допущения):
Суть: Включение в речь утверждений, которые воспринимаются как само собой разуме-

ющиеся, без прямого их озвучивания.
Пример: «Когда вы решите, что готовы к переменам, вы почувствуете, как легко это про-

изойдет.» (Допущение: перемены неизбежны и произойдут).

3. Встроенные команды (Embedded Commands):
Суть: Фразы, которые несут в себе прямое указание, но замаскированы в более длинное

предложение, часто выделяются интонацией.
Пример: «Я не знаю, насколько быстро вы сможете расслабиться, но я вижу, что ваше

дыхание уже замедляется.»

4. Милтон-модель (Абстракция и неопределенность):
Суть: Использование расплывчатых формулировок, метафор, которые позволяют слуша-

телю самому наполнить их своим смыслом.
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Пример: «Вы можете найти в себе тот ресурс, который поможет вам справиться с этой
ситуацией.» (Что такое «ресурс», «справиться» — решает сам слушатель).

5. Использование сенсорных предикатов (VAKOG):
Суть: Активное использование слов, описывающих зрительные (V), слуховые (A), кине-

стетические (K), обонятельные (O) и вкусовые (G) ощущения, чтобы вызвать более полное
погружение.

Пример: «Почувствуйте, как теплый, успокаивающий звук моего голоса окутывает вас…
и представьте, как яркий свет надежды пробивается сквозь тучи сомнений.»

6. Парадоксальная интенция и отрицательные внушения:
Суть: Побуждение к желаемому результату через парадоксальное указание или отрица-

ние. Мозг плохо обрабатывает частицу «не».
Пример: «Не старайтесь расслабиться изо всех сил.» (Чтобы не стараться, нужно уже

быть расслабленным). «Попробуйте не думать о том, как сильно вы хотите достичь этой цели.»

7. Метафоры и аналогии:
Суть: Рассказ историй или использование образов, которые аллегорически отражают

терапевтическую идею.
Пример: Сравнение жизненной ситуации с путешествием, где есть препятствия, но есть

и цель.

8. Вопросы, предполагающие положительный ответ:
Суть: Задавание вопросов, на которые естественно ответить «да», создавая положитель-

ный настрой.
Пример: «Вы хотите чувствовать себя лучше, не так ли?»

Кто и как использует эти методы:

Психотерапевты (особенно эриксоновские терапевты): Для индукции транса, работы с
подсознательными блоками, травмами, фоб иями.

Гипнотерапевты: Для внушения изменений на бессознательном уровне.
Коучи: Для мотивации, постановки целей, развития уверенности.
Специалисты по продажам и маркетингу: Для влияния на потребительское поведение.
Переговорщики: Для достижения согласия и поиска компромиссов.

Пробуждение внутренней силы: ваш путь к успеху
Сегодня — это тот день, когда вы можете изменить свою жизнь. Задумайтесь на мгно-

вение: сколько раз вы откладывали свои мечты на потом? Сколько возможностей проходило
мимо, пока вы сомневались в своих силах? Но сейчас, в этот момент, у вас есть возможность
сделать шаг вперед и начать путь к тому, чтобы стать лучшей версией себя.

Представьте себе, как вы просыпаетесь каждое утро с ощущением вдохновения и энер-
гии. Вы знаете, что у вас есть все необходимое для достижения своих целей. Каждый день —
это новая возможность, и вы готовы воспользоваться ею. Вы можете стать тем человеком, о
котором всегда мечтали.

Мы все сталкиваемся с трудностями и неудачами. Это часть жизни. Но именно в эти
моменты вы должны помнить, что ваша сила заключается не в том, чтобы избегать проблем,
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а в том, чтобы преодолевать их. Ваша решимость и настойчивость — это те качества, которые
помогут вам двигаться вперед, даже когда дорога становится трудной.

Вспомните о своих достижениях. Каждый шаг, который вы сделали на пути к своей цели,
— это победа. Пусть даже маленькая. Каждое усилие приближает вас к успеху. И даже если
на вашем пути возникнут преграды, помните: каждая неудача — это урок, который делает вас
сильнее и мудрее.

Сейчас самое время задать себе важные вопросы: Какие мечты вы хотите осуществить?
Что вас вдохновляет? Напишите свои цели на бумаге. Сделайте их конкретными и измери-
мыми. Это не просто слова — это ваш план действий. И когда вы будете чувствовать себя
неуверенно, возвращайтесь к этому списку. Он напомнит вам о том, ради чего вы боретесь.

Вы не одни на этом пути. Вокруг вас есть люди, которые поддерживают вас и верят в
ваши способности. Не бойтесь обращаться за помощью и делиться своими мечтами с другими.
Вместе вы сможете создать мощный поток энергии и мотивации, который будет подталкивать
вас вперед.

Каждый день делайте хотя бы один шаг к своей цели. Это может быть что-то простое:
прочитать книгу, изучить новый навык или провести время с человеком, который вдохновляет
вас. Эти маленькие шаги складываются в большие достижения. И помните: прогресс важнее
совершенства. Не стремитесь к идеалу — стремитесь к улучшению.

Когда вы начнете видеть результаты своих усилий, ваша уверенность возрастет. Вы
почувствуете, как ваша жизнь наполняется смыслом и радостью. Вы будете гордиться собой и
своими достижениями. И когда вы достигнете своей цели, оглянитесь назад и посмотрите на
путь, который вы прошли. Это будет ваш самый ценный опыт.

Не позволяйте страху или сомнению останавливать вас. Вы способны на большее, чем
думаете. Каждый из нас обладает внутренней силой, которая ждет своего часа. Разбудите ее!
Верьте в себя и свои способности. Вы уже сделали первый шаг просто тем фактом, что начали
читать этот текст.

Так что же мешает вам начать прямо сейчас? Задайте себе вопрос: «Что я могу сделать
сегодня?» И сделайте это! Пусть ваш день будет наполнен действиями и решениями, которые
приближают вас к вашим мечтам.

Запомните: каждый великий успех начинается с первого шага. Вы готовы сделать этот
шаг? Давайте сделаем его вместе! Ваше будущее в ваших руках — не упустите возможность
изменить свою жизнь к лучшему!

Пробуждение вашего потенциала: шаг к изменениям

Представьте себе, что вы стоите на пороге новой жизни. Жизни, полной возможностей,
успеха и удовлетворения. Как вы себя чувствуете? Вдохновлены? Волнительно? Возможно,
немного напуганы? Все эти эмоции — нормальная реакция на перемены. Но именно в этот
момент, когда вы стоите перед выбором, у вас есть возможность изменить свою судьбу.
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Мы живем в мире, где каждый день полон вызовов. Иногда кажется, что обстоятельства
против нас. Но что, если я скажу вам, что именно в этих трудностях скрыты ваши самые боль-
шие возможности для роста? Каждая преграда, с которой вы сталкиваетесь, может стать сту-
пенькой к вашему успеху. Это не просто слова — это истина, проверенная временем.

Давайте на мгновение остановимся и задумаемся о ваших мечтах. Что вы хотите достичь?
Каковы ваши истинные желания? Возможно, это карьера, о которой вы всегда мечтали, или
личные отношения, которые приносят вам радость и поддержку. Возможно, это здоровье и
благополучие, которые позволят вам наслаждаться жизнью на полную катушку. Запишите эти
мечты. Пусть они станут вашим путеводителем.

Теперь представьте, что вы сделали первый шаг к их осуществлению. Как это ощущается?
Вы чувствуете прилив энергии и уверенности? Это именно то состояние, к которому вам нужно
стремиться. Каждый шаг, который вы делаете в направлении своей цели, приближает вас к ней.
И даже если путь будет трудным, помните: каждая капля пота и усилий — это инвестиция в
ваше будущее.

Но как же преодолеть страх и сомнение, которые часто останавливают нас на пути к
успеху? Ответ прост: действуйте. Даже если ваши шаги будут маленькими, они все равно будут
шагами вперед. Начните с простых действий: прочитайте книгу по саморазвитию, запишитесь
на курс или просто поговорите с человеком, который вас вдохновляет. Эти маленькие измене-
ния могут привести к большим результатам.

Важно также окружать себя людьми, которые поддерживают вас и верят в ваши способ-
ности. Ваше окружение имеет огромное влияние на ваше состояние и мотивацию. Найдите
единомышленников, которые помогут вам двигаться вперед. Делитесь своими целями и меч-
тами с ними — это создаст дополнительную ответственность и мотивацию.

Не забывайте о важности самодисциплины. Установите распорядок дня, который будет
способствовать вашему развитию. Определите время для работы над собой: будь то утренние
занятия спортом, медитация или чтение книг. Эти привычки станут основой вашего успеха и
помогут вам сохранять фокус на своих целях.

И наконец, будьте терпеливы к себе. Изменения требуют времени. Не ожидайте мгновен-
ных результатов — это путь, а не гонка. Каждый ваш шаг важен и ценен. Позвольте себе насла-
ждаться процессом и отмечать свои достижения, даже если они кажутся незначительными.

Когда вы начнете видеть результаты своих усилий, ваша уверенность возрастет. Вы
почувствуете себя более сильным и способным справляться с любыми вызовами. И когда вы
достигнете своей цели, оглянитесь назад и посмотрите на путь, который вы прошли. Это будет
ваш самый ценный опыт.

Так что же мешает вам начать прямо сейчас? Задайте себе вопрос: «Что я могу сделать
сегодня?» И сделайте это! Пусть ваш день будет наполнен действиями и решениями, которые
приближают вас к вашим мечтам.

Помните: каждый великий успех начинается с первого шага. Вы готовы сделать этот шаг?
Давайте сделаем его вместе! Ваше будущее в ваших руках — не упустите возможность изме-
нить свою жизнь к лучшему!
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Суггестивная лингвистика и аффирмации — это два подхода, которые иссле-
дуют, как язык и слова могут влиять на мысли, эмоции и поведение человека. Рас-
смотрим каждый из этих понятий подробнее.
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Суггестивная лингвистика

 
Суггестивная лингвистика — это область, изучающая, как слова и фразы могут воздей-

ствовать на подсознание человека. Этот подход часто используется в психотерапии, коучинге и
других областях, связанных с личностным развитием. Основные аспекты суггестивной линг-
вистики:

1. Влияние языка: Определенные слова и конструкции могут вызывать специфические
реакции и состояния у слушателя. Например, использование метафор и образов может помочь
создать более глубокое восприятие.

2. Подсознательные установки: Суггестивные фразы могут изменять убеждения и уста-
новки, формируя новое восприятие реальности. Это может быть полезно для преодоления
страхов или негативных мыслей.

3. Контекст и интонация: Важен не только выбор слов, но и то, как они произносятся.
Интонация, паузы и эмоциональная окраска могут значительно усиливать эффект.



А.  Тищенко.  «Суггестивная лингвистика»

19

 
Аффирмации

 
Аффирмации — это позитивные утверждения, которые помогают изменить внутренние

установки и укрепить уверенность в себе. Они часто используются в рамках практик самопо-
мощи и личностного роста. Основные характеристики аффирмаций:

1. Позитивность: Аффирмации формулируются в положительном ключе, акцентируя
внимание на желаемом результате, а не на том, чего следует избегать.

2. Настоящее время: Утверждения выражаются так, будто они уже являются реальностью.
Например, «Я чувствую себя уверенно» вместо «Я хочу чувствовать себя уверенно».

3. Регулярное повторение: Для достижения эффекта аффирмации нужно повторять регу-
лярно, чтобы они закрепились в сознании и стали частью мышления.

Связь между суггестивной лингвистикой и аффирмациями

Суггестивная лингвистика служит основой для создания аффирмаций. Используя прин-
ципы суггестивной лингвистики, можно разрабатывать более эффективные аффирмации,
которые будут лучше воздействовать на подсознание. Например:

Визуализация: Включение элементов визуализации в аффирмации может усилить их воз-
действие.

Эмоциональная связь: Создание эмоциональной связи с утверждениями делает их более
мощными.

Суггестивные тексты и аффирмации — это два связанных понятия, которые
используются для работы с подсознанием и формирования позитивного мышления.

Суггестивные тексты — это написанные или произнесенные фразы, которые направлены
на создание определенного настроя или состояния у человека. Они могут быть частью ритуа-
лов, медитаций или самонастройки. Основные характеристики суггестивных текстов:

1. Целенаправленность: Каждый текст должен иметь четкую цель, например, улучшение
здоровья, привлечение удачи или повышение уверенности в себе.

2. Эмоциональная насыщенность: Важно включать в текст эмоции и визуализации, кото-
рые помогают создать нужное состояние.

3. Позитивные формулировки: Избегайте негативных слов и фраз. Лучше фокусиро-
ваться на том, что вы хотите достичь.

Аффирмации — это короткие, позитивные утверждения, которые повторяются для изме-
нения мышления и убеждений. Они помогают укрепить уверенность в себе и изменить нега-
тивные установки. Основные характеристики аффирмаций:

1. Краткость и ясность: Аффирмации должны быть простыми и легко запоминаемыми.
2. Настоящее время: Формулируйте аффирмации так, как будто желаемое уже произо-

шло. Например, «Я успешен» вместо «Я хочу быть успешным».
3. Регулярность: Повторение аффирмаций ежедневно помогает закрепить их в сознании.
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Суггестивный текст

Я чувствую, как энергия наполняет меня.
Каждый вдох приносит мне уверенность и силу.
Я открываю свое сердце для любви и радости.
Мой путь освещен светом, и я двигаюсь вперед с уверенностью.

Аффирмации

«Я достоин любви и уважения.»
«Каждый день я становлюсь лучше.»
«Я привлекаю успех и изобилие.»

Суггестивные тексты и аффирмации могут стать мощными инструментами для личност-
ного роста и изменения мышления. Используйте их регулярно, чтобы создать позитивные
изменения в своей жизни и достичь своих целей.
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https://www.litres.ru/book/aleksey-tischenko-33783362/suggestivnaya-lingvistika-73386333/
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