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Введение

Признаюсь, всю жизнь я был 

простофилей, легкой добычей 

для продавцов, сборщиков по-

жертвований и всевозможных 

дельцов. Я покупал ненужные 

подписки и билеты на абсурдные 

мероприятия. Именно этот ста-

тус «рожденного соглашаться» 

и пробудил во мне желание по-

нять природу уступчивости. Что 

заставляет человека сказать «да»? 

Почему одну просьбу отклоняют, 
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а ту же самую, но выраженную 

иначе — выполняют?

В течение трех лет я комбини-

ровал мои экспериментальные 

исследования с систематическим 

погружением в мир мастеров уго-

воров — продавцов, сборщиков 

средств на разные нужды, рекла-

модателей и т. д. Моя цель состо-

яла в том, чтобы понаблюдать из-

нутри за методами и техниками, 

которые они используют чаще 

и эффективнее всего. Иногда это 

были интервью с подобными ма-

стерами, а иногда и с их врагами 

(например, полицейскими из от-

дела по расследованию мошенни-

чества, с сотрудниками обществ 

по защите прав потребителей). 
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Я внимательно изучал письмен-

ные материалы, с помощью ко-

торых от поколения к поколению 

передавались методы уговоров 

(убеждения), — учебники по тор-

говле и т. п.

Однако чаще всего это было из-

учение «изнутри». Когда я хо-

тел узнать о тактике убеждения 

в компаниях, продающих энци-

клопедии (или пылесосы, или 

фотографии, или уроки танцев), 

я откликался на газетные объяв-

ления о наборе продавцов-стаже-

ров, и меня обучали их методам 

торговли. Используя подобные, 

но не идентичные подходы, я смог 

проникнуть в рекламные, благо-

творительные и PR-агентства. 
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Из всего, что я почерпнул за три 

года включенного наблюдения, 

особенно поучительным оказал-

ся один аспект. Хотя есть тысячи 

различных подходов, использу-

емых для того, чтобы заставить 

людей сказать «да», все же боль-

шая их часть сводится к шести 

основным категориям. Каждая 

из этих категорий управляется 

фундаментальным психологиче-

ским принципом, который руко-

водит человеческим поведением 

и таким образом усиливает эти 

подходы. 

Я показываю, как огромную силу 

этих принципов используют ма-

стера добиваться согласия. Они 

ловко включают их в просьбы 
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о покупке, пожертвовании, кон-

цессии, голосовании, согласии 

и т. д.

Каждый принцип исследуется 

здесь по своей способности вы-

зывать определенный тип авто-

матического, не осмысленного 

согласия людей, то есть готовно-

сти сказать «да», не задумываясь. 

Факты говорят о том, что посто-

янно ускоряющийся темп совре-

менной жизни и ее информаци-

онная перенасыщенность сделают 

эту специфическую форму без-

думного согласия все более рас-

пространенной в будущем. Поэ-

тому для общества будет крайне 

важно понять природу механизма 

автоматического влияния.
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Глава 1

Средства влияния

Моя подруга, владелица магази-

на бижутерии, не могла распро-

дать партию бирюзовых укра-

шений. В отчаянии она велела 

уценить товар вдвое, но про-

давщица, не разобрав ее почерк, 

вместо этого удвоила цену. В ре-

зультате вся партия мгновенно 

разошлась.

Этот парадоксальный фено-

мен имеет глубокие психоло-

гические корни и объясняется 
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автоматическими реакциями, 

схожими с инстинктом индюш-

ки, которая заботится о любом 

пищащем объекте, даже о чучеле 

хорька — своего врага. У людей 

тоже есть «заранее запрограм-

мированные» реакции. Провоци-

рующие детали, которые их акти-

визируют, можно использовать, 

чтобы заставить нас действовать 

нелогично.

Механизм таких автоматических 

реакций был продемонстриро-

ван в эксперименте социально-

го психолога Эллен Ланджер. 

Она попросила людей пропу-

стить ее без очереди к ксероксу 

в библиотеке. Просьба «Мож-

но мне пройти, потому что 
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я тороплюсь?» сработала в 94% 
случаев. Но ключевым было 
не объяснение, а выражение «по-

тому что». Оно проявилось как 
триггер: «Щелк, жжж!» Покупа-
тели бирюзы аналогичным обра-
зом отреагировали на сигнал «до-

рогой = лучший».

Что же лежит в основе этой уяз-
вимости? В сложном мире нам 
необходимы «быстрые клави-

ши» — стереотипы, позволяющие 
экономить умственную энергию. 
Как заметил философ Альфред 
Норт Уайтхед, 
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«цивилизация 
прогрессирует, когда она 
увеличивает количество 
операций, которые 
можно выполнить, 
не задумываясь».

Однако этот автоматизм дела-

ет нас уязвимыми для тех, кто 

понимает его механику — по-

добно самкам жуков-светляков, 

которые имитируют брачные 

сигналы, заманивая самцов дру-

гого вида на смерть. Потому 

что среди людей тоже есть свои 

«имитаторы».


