
Психология 
убеждения

50 доказанных способов 
быть убедительным

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/?utm_source=nkk&utm_medium=pdf&utm_campaign=read-chapter&utm_content=%D0%9F%D1%81%D0%B8%D1%85%D0%BE%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%B8%D1%8F+%D1%83%D0%B1%D0%B5%D0%B6%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D1%8F


Noah J. Goldstein, Steve J. Martin and Robert B. Cialdini

Yes!: 
50 Scientifically Proven Ways 

to Be Persuasive

PROFILE BOOKS

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/?utm_source=nkk&utm_medium=pdf&utm_campaign=read-chapter&utm_content=%D0%9F%D1%81%D0%B8%D1%85%D0%BE%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%B8%D1%8F+%D1%83%D0%B1%D0%B5%D0%B6%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D1%8F


Ноа Гольдштейн, Стив Мартин и Роберт Чалдини 

Психология убеждения
50 доказанных способов 

быть убедительным

Перевод с английского Галины Федотовой

Москва

2013

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/?utm_source=nkk&utm_medium=pdf&utm_campaign=read-chapter&utm_content=%D0%9F%D1%81%D0%B8%D1%85%D0%BE%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%B8%D1%8F+%D1%83%D0%B1%D0%B5%D0%B6%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D1%8F


УДК 316.776.2
ББК 88.503

Г 63

Издано с разрешения литературного агентства Andrew Nurnberg, 
а также Profile Books

На русском языке публикуется впервые

  Гольдштейн Н.
Г 63  Психология убеждения. 50 доказанных способов быть убедительным / 

Ноа Гольдштейн, Стив Мартин и Роберт Чалдини; пер с англ. Галины 
Федотовой. — М. : Манн, Иванов и Фербер, 2013. — 224 с.

ISBN 978-5-91657-701-3

Авторы рассматривают психологическую основу успешных стратегий 
социального влияния, используя при этом только научные доказательства. 
Именно научные методы, позволяют, изменив немногое в нашем общении, 
получить поразительные результаты в области убеждения.

Прочитав эту книгу, вы сможете лучше понять процессы, лежащие в осно-
ве общения и взаимодействия. Вы увидите, как можно изменять поведение 
людей или их отношение к чему-либо, научитесь честно, этично и правильно 
выстраивать общение с противоположной стороной и партнерами. 

Для всех, кому важно быть убедительным: на работе и дома, с близкими 
и незнакомыми людьми, при устном обращении и на письме.

УДК 316.776.2 
ББК 88.503

Никакая часть настоящего издания ни в каких целях не может быть 
воспроизведена в какой-либо форме и какими бы то ни было средствами, 

будь то электронные или механические, включая фотокопирование 
и запись на магнитный носитель, без письменного разрешения издателя.

© Noah J. Goldstein, Steve J. Martin and
Robert B. Cialdini 2007, 2013

© Издание. Перевод. Оформление 
ООО «Манн, Иванов и Фербер», 2013

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/?utm_source=nkk&utm_medium=pdf&utm_campaign=read-chapter&utm_content=%D0%9F%D1%81%D0%B8%D1%85%D0%BE%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%B8%D1%8F+%D1%83%D0%B1%D0%B5%D0%B6%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D1%8F


Содержание

Предисловие ........................................................................................................... 8

50 ДОКАЗАННЫХ СПОСОБОВ БЫТЬ УБЕДИТЕЛЬНЫМ

 1. Как повысить убедительность сообщений, создав аудитории 
трудности ........................................................................................................ 15

 2. Как преобразовать стадное чувство победителей в нечто другое .............  19

 3. Какая распространенная ошибка заставляет сообщения 
самоуничтожаться ......................................................................................... 22

 4. Когда убеждение дает обратный эффект, или Как избежать
«магического притяжения среднего» .......................................................... 26

 5. Почему, когда людям предлагают больше, они начинают 
хотеть меньше ................................................................................................ 29

 6. Когда бонус — бремя ...................................................................................... 33

 7. Как может новый высококачественный продукт повысить 
продажи старого ............................................................................................ 36

 8. Убеждает или парализует страх? .................................................................. 39

 9. Как шахматы учат нас делать верные шаги ................................................. 42

10. Какие предметы в офисе помогут стать влиятельным ............................... 46

11. Зачем ресторанам отказываться от корзины с мятными леденцами ....... 49

12. Как управлять без поводьев ..........................................................................  52

13. На что больше похоже одолжение — на хлеб или на вино ......................... 55

14. Почему стратегия «Нога в двери» позволяет перешагнуть 
через многое ...............................................................................................  58

15. Как стать мастером-джедаем социального влияния .................................. 62

16. Как простой вопрос обеспечивает поддержку вам и вашим идеям .......... 65

17. Что является активной составляющей долгосрочных обязательств ......... 68

18. Как победить постоянство постоянством .................................................... 71

19. Какие советы по технологии убеждения позаимствовать 
у Бенджамина Франклина ............................................................................  74

20. Когда небольшая просьба может привести к длительным 
взаимоотношениям ....................................................................................... 77

21. Начинать с низкого старта — или с высокого? Что заставляет людей 
покупать .......................................................................................................... 79

22. Как себя показать и позером не выглядеть ................................................... 82

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/?utm_source=nkk&utm_medium=pdf&utm_campaign=read-chapter&utm_content=%D0%9F%D1%81%D0%B8%D1%85%D0%BE%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%B8%D1%8F+%D1%83%D0%B1%D0%B5%D0%B6%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D1%8F


23. Почему опасно быть самым умным человеком в комнате .......................... 86

24. Чему научит капитанизм ............................................................................... 89

25. Как могут взаимоотношения в коллективе привести к чудовищным 
катастрофам ................................................................................................... 92

26. Кто умеет лучше убеждать — адвокат дьявола или истинный 
нонконформист .............................................................................................. 95

27. Когда правильный путь неправилен ............................................................. 98

28. Как превратить слабость в силу .................................................................. 100

29. Какие ошибки заставляют раскошелиться .................................................  103

30. Когда нужно признать, что вы были не правы ...........................................  106

31. Когда порадует неработающий сервер ........................................................  109

32. Как сходство меняет результат ....................................................................  112

33. Как имя определяет судьбу ..........................................................................  114

34. Как получить чаевые от тех, кому мы их даем ...........................................  118

35. Какая улыбка заставит мир улыбнуться в ответ ........................................ 122

36. О чем расскажет чрезмерный запас кухонных полотенец ........................ 125

37. Что можно выиграть, утратив ...................................................................... 129

38. Какие два слова повышают вашу способность убеждать .......................... 134

39. Как просьба обосновать становится ошибкой ............................................ 138

40. Как простота названия повышает ценность продукта ..............................  141

41. Как стихи придают убедительность ............................................................  145

42. Что бейсбол может рассказать об убеждении ............................................  148

43. Как получить фору в вопросах приверженности .......................................  151

44. Как убедит коробка карандашей ................................................................. 154

45. Как составить сообщение, чтобы оно работало, работало 
и работало ..................................................................................................... 156

46. Какой предмет убедит людей подвергнуть сомнению 
свои ценности ...............................................................................................  161

47. Оказывает ли печаль отрицательное влияние на результаты 
переговоров .................................................................................................. 164

48. Как эмоции меняют эффективность убеждения .......................................  167

49. Что заставляет людей верить всему, что они читают ................................  169

50. Повышают ли «три-мет лаборатории» ваше влияние ................................  172

Влияние в XXI веке ............................................................................................  174

Этика влияния ...................................................................................................  192

Влияние в действии ..........................................................................................  194

Примечания ........................................................................................................201

Благодарности ...................................................................................................  213

Об авторах ..........................................................................................................  214

6  Психология убеждения

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/?utm_source=nkk&utm_medium=pdf&utm_campaign=read-chapter&utm_content=%D0%9F%D1%81%D0%B8%D1%85%D0%BE%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%B8%D1%8F+%D1%83%D0%B1%D0%B5%D0%B6%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D1%8F


Моим родителям и, конечно, Янессе — НГ

Моим племяннице Кеси Лей и племяннику Райли  — СМ

Моей внучке Хейли Брук Чалдини — РЧ

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/?utm_source=nkk&utm_medium=pdf&utm_campaign=read-chapter&utm_content=%D0%9F%D1%81%D0%B8%D1%85%D0%BE%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%B8%D1%8F+%D1%83%D0%B1%D0%B5%D0%B6%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D1%8F


Предисловие

Если весь мир — театр, то небольшие изменения в линии вашего 

поведения могут привести к поразительным результатам.

Существует старая шутка комика Хенни Янгмена. Он рассказывает 

об отеле, в котором останавливался предыдущей ночью: «Какой отель! 

Полотенца были настолько большими и пушистыми, что я с трудом за-

крыл свой чемодан!»

Однако за последние несколько лет моральная дилемма, с которой 

сталкиваются постояльцы, изменилась. В наше время вопрос о том, 

не унести ли полотенца из номера, сменился вопросом, следует ли 

повторно использовать их. Чем большее количество гостиниц при-

нимает экологические программы, тем чаще гостей просят повтор-

но использовать полотенца, чтобы сэкономить ресурсы, энергию 

и уменьшить количество моющих средств, которые попадают в окру-

жающую среду и загрязняют ее. В большинстве случаев эта просьба 

написана на карточках, которые оставляют в ванных.

Эти карточки позволяют глубоко проникнуть в суть малоизвестной 

науки убеждать.

Имея почти неограниченное количество средств для создания мо-

тивации, мы продолжаем задаваться вопросом: какие слова написать 

на карточке, чтобы сделать просьбу убедительной? Ответ вы узнаете, 

прочитав первую и вторую главы, но прежде давайте посмотрим, как 

люди, составляющие текст для маленьких карточек, обычно убежда-

ют гостей участвовать в программах. Обзор сообщений на карточках 

из десятков отелей во всем мире показывает: наиболее распростра-
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ненным аргументом, побуждающим гостей повторно использовать 

полотенца, почти всегда является необходимость защиты окружаю-

щей среды. Постояльцам неизменно сообщают, что повторное исполь-

зование сэкономит природные ресурсы и поможет избавить природу 

от чрезмерного истощения и разрушения. Эта информация часто со-

провождается разнообразными привлекательными изображени-

ями — от радуги и капель дождя в тропическом лесу... до северных 

оленей.

В целом такая стратегия убеждения кажется эффективной. Напри-

мер, один из крупнейших производителей карточек сообщает: боль-

шая часть постояльцев, которым предлагали принять участие в про-

граммах, повторно использовали полотенца хотя бы раз, а количество 

участников, привлеченных карточками, выглядит внушительно.

Тем не менее социальные психологи, постоянно ищущие пути при-

менения своих научно-методических знаний, стремятся разработать 

еще более эффективные стратегии и практики убеждения. Подобно 

тому как придорожные рекламные щиты предлагают: «Разместите 

здесь рекламу», маленькие карточки, призывающие еще раз исполь-

зовать полотенца, говорят, буквально умоляют: «Проверьте на нас 

свои идеи». Так мы и сделали. И, как выяснится позже, получилось 

вот что: небольшие изменения в формулировке просьбы позволяют 

гостиничной сети добиться значительных результатов.

Способы повышения эффективности экологических кампаний та-

кого типа, конечно, вопрос отдельный. Здесь мы ставим вопрос более 

широко: способность каждого человека убеждать окружающих мож-

но увеличить, изучая стратегии убеждения с научной точки зрения. 

Из этой книги вы узнаете, как небольшие и несложные изменения 

в текстах сообщений помогут сделать их убедительнее. Мы расска-

жем о десятках исследований, подтверждающих правильность наше-

го подхода различными примерами. Часть этих исследований прове-

дена нами, а часть — другими учеными.

Параллельно мы обсудим принципы, лежащие в основе таких стра-

тегий. Наша главная цель в том, чтобы читатель лучше понял психо-

логические процессы, лежащие в основе нашей способности влиять 

Предисловие  9

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/yes/?utm_source=nkk&utm_medium=pdf&utm_campaign=read-chapter&utm_content=%D0%9F%D1%81%D0%B8%D1%85%D0%BE%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%B8%D1%8F+%D1%83%D0%B1%D0%B5%D0%B6%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D1%8F


на людей — а значит, изменять их отношение к чему-либо или поведе-

ние, чтобы обе стороны достигли положительных результатов. Еще мы 

покажем широкий ряд эффективных и этичных стратегий убеждения. 

Мы обсудим типы высказываний, которых следует остерегаться, чтобы 

противостоять как скрытому, так и явному влиянию на ваши решения.

Важно отметить: вместо того чтобы полагаться на поп-психологию 

или неоднозначный личный опыт, мы обсудим психологическую 

основу успешных стратегий социального влияния, используя стро-

го научные доказательства. Мы будем указывать на ряд загадочных 

явлений, объяснимых при более глубоком понимании психологии 

социальных влияний. Например, почему сразу после объявления 

о кончине одного из самых популярных пап в современной истории 

орды людей осаждали магазины, находящиеся за тысячи километров 

от Италии, чтобы купить сувениры, не имевшие никакого отношения 

ни к папе, ни к Ватикану, ни к католической церкви? Мы также рас-

скажем, почему поставки из одного офиса значительно повысят эф-

фективность ваших попыток убедить окружающих. Расскажем о том, 

что Люк Скайуокер может поведать об управлении. И о частой ошибке 

специалистов по распространению информации, которая приводит 

к обратному результату. О том, как превратить свою слабость в силу 

убеждения. И почему иногда восприятие себя как эксперта — по соб-

ственному мнению и мнению окружающих — может оказаться чрез-

вычайно опасным. 

Убеждение — наука, а не искусство
Убеждение стало объектом исследований более полувека назад. Одна-

ко исследования в этой области — что-то вроде тайного знания. Часто 

они покоятся на страницах научных журналов. Зная, какой огромный 

объем исследований по теме проведен, полезно задуматься, почему их 

так часто игнорируют. Неудивительно, что люди, которым приходится 

выбирать стратегию влияния на людей, в своих решениях основыва-

ются на способах мышления, свойственных экономике, политологии 

или государственной политике. Озадачивает, что часто специалисты 

не принимают в расчет психологические теории и методы.

10  Психология убеждения
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Одно из объяснений — что в отличие от экономики, политологии 

и государственной политики, требующих специального образования 

для достижения минимального уровня компетенции, психология 

считается интуитивно понятной. Все считают, будто уже обладают 

знанием ее принципов, просто потому, что живут и взаимодейству-

ют с другими. Как следствие, принимая решения, они не склонны 

изучать психологию и обращаться к соответствующим исследовани-

ям. Такая самоуверенность приводит к тому, что люди упускают пре-

красные возможности оказать влияние на окружающих или, что даже 

хуже, используют психологические подходы в ущерб себе и другим.

Помимо того что они чрезмерно полагаются на личный опыт, они 

слишком уповают и на самоанализ. Например, почему маркетологи, 

которым поручено разработать аргументы в пользу повторного ис-

пользования полотенец, сосредоточиваются исключительно на поль-

зе для окружающей среды? Вероятно, они делают то, что сделал бы 

любой из нас, — спрашивают себя: «Что побудило бы меня участво-

вать в одной из этих программ?» Изучив свою мотивацию, они по-

нимают: наиболее стимулирующим и соответствующим системе их 

ценностей станет обращение к гостям как к людям, озабоченным со-

стоянием окружающей среды. При этом им не приходит в голову, что 

они могли бы увеличить число участников программы, просто изме-

нив несколько слов в тексте просьбы.

Убеждение — наука, хотя часто его ошибочно считают искусством. 

Естественно, талантливого художника нужно обучать азам профес-

сии, чтобы он смог лучше использовать свои природные способно-

сти. Однако выдающимся он становится лишь при наличии таланта 

и творческого начала, которые никакой учитель в другого человека 

вложить не сможет. К счастью, это не относится к убеждению. Изучая 

психологию убеждения и используя научные стратегии, научиться 

хорошо убеждать могут даже те, кто считает себя неспособным угово-

рить ребенка поиграть.

Если вы менеджер, юрист, сотрудник здравоохранения, политик, 

официант, продавец, учитель или кто-то еще — эта книга поможет 

вам стать мастером убеждения. Мы опишем ряд методик, основанных 

на том, что один из нас (Роберт Чалдини) исследовал в книге «Психо-
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логия влияния*». Это шесть универсальных принципов социального 

влияния: взаимный обмен (мы чувствуем себя обязанными оказать 

услугу за услугу), авторитет (мы ищем экспертов, чтобы сказали, как 

делать), обязательства/последовательность (мы хотим действовать 

в соответствии с нашими обязательствами и системой ценностей), 

дефицит (чем менее доступен ресурс, тем больше мы его желаем), 

благорасположение (чем больше нам нравится человек, тем больше 

мы хотим сказать ему «да») и социальное доказательство (в своем по-

ведении мы руководствуемся тем, что делают другие). Мы детально 

обсудим, что означают эти принципы и как они работают, но не огра-

ничимся этим. Хотя шесть принципов и лежат в основе большинства 

успешных стратегий социального влияния, существует множество 

других способов убеждения, основанных на различных психологиче-

ских факторах. Их мы тоже опишем.

Кроме того, мы покажем, как стратегии работают в различных ус-

ловиях — не только в профессиональной сфере, но и в личных отно-

шениях, например с детьми, соседями или друзьями. Советы будут 

практическими, ориентированными на конкретные действия и этич-

ными. Им легко следовать, и они почти не требуют дополнительных 

усилий или затрат на уплату больших дивидендов.

Если взять как пример Хенни Янгмена, то мы уверены: к тому мо-

менту, когда вы закончите чтение этой книги, ваш чемодан будет за-

полнен таким количеством научно подтвержденных стратегий соци-

ального влияния, что вы вряд ли сможете его закрыть.

 * Психология влияния. Как научиться убеждать и добиваться успеха. — М.: Эксмо, 
2012 г.
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