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Введение

 
Мы вступаем в эпоху, где статус более не данность, а сконструированная реальность. Ни

один авторитет, будь то человек, бренд или институт, не существует сегодня вне поля социаль-
ных доказательств – тех видимых сигналов, которые наш коллективный разум считывает как
маркеры значимости, надежности и истинности. От лайка под постом до упоминания в респек-
табельном издании, от очереди у дверей ресторана до статуса «мыслитель года» – всё это кир-
пичики в здании публичной репутации, которую мы, осознанно или нет, ежедневно достраи-
ваем и обживаем.

В этой книге мы отправимся в путешествие по лабиринтам современного инфополя, где
доверие стало самой дефицитной и самой востребованной валютой. Мы проследим эволюцию
этого феномена: как от простого сарафанного радио мы пришли к сложной алгоритмической
репутации, где твоё цифровое «досье» формируется не только людьми, но и машинами, оце-
нивающими социальный капитал по скрытым от глаз метрикам.

Мы исследуем, как из скромных «связей с общественностью» профессия PR-специали-
ста и маркетолога трансформировалась в роль архитектора реальности – того, кто не просто
сообщает факты, но проектирует сам ландшафт восприятия.

В основе повествования – пятнадцать лет практики на передовой репутационных войн
и миротворческих миссий. Я приглашаю вас за кулисы, где принимаются ключевые решения.
Вы увидите, как один грамотно выстроенный нарратив, подкрепленный нужными доказатель-
ствами, может переписать публичную позицию политика, оказавшегося в центре скандала, пре-
вратив его из обвиняемого в жертву обстоятельств и борца за справедливость.

Вы разберете кейс нишевого эксперта, который за восемнадцать месяцев прошел путь
от безвестного блогера до востребованного гуру, чьи вебинары продаются по цене хорошего
автомобиля. Или историю промышленного предприятия, чья скучная B2B-продукция стала
предметом обсуждения в глянцевых медиа благодаря переносу фокуса с технических харак-
теристик на героический труд инженеров, чьи портреты и истории заняли место сухих цифр
в рекламных кампаниях.

Эта книга – не сборник пошаговых инструкций. Это глубокое погружение в механику
коллективного доверия. Мы разложим на составляющие феномен социальных доказательств,
исследуем, почему общество так охотно верит в видимое, даже когда оно является лишь тща-
тельно спроектированной фасадом. Мы создадим таксономию влияния, классифицируя типы
доказательств – от простого «статистического доминирования» до сложной «экспертной сакра-
лизации». Мы препарируем анатомию репутации, слой за слоем, от базовой видимости до выс-
шей легитимации, и покажем, как эти слои взаимодействуют, создавая кумулятивный эффект,
неподвластный простой логике.

От теории мы перейдем к мастерской, где рассмотрим конкретные схемы построения
доказательств для разных персоналий: как для эксперта-одиночки создать «воронку доверия»,
как чиновнику трансформироваться из безликого функционера в харизматичного «решателя
проблем», как коммерческому бренду выстроить путь клиента от первого сомнения до безого-
ворочной лояльности.

Но архитектор несет ответственность за прочность своих построек. Поэтому отдельно мы
поговорим об этике, о тонкой и часто размытой грани между конструированием восприятия
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и откровенным обманом. Мы разберем случаи громкого «кешбэка репутации», когда плохо
сконструированные доказательства обрушивались на своих создателей, и сформулируем прин-
ципы построения устойчивой, аутентичной архитектуры доверия, способной выдержать про-
верку временем и кризисом.

Конечная цель – дать вам не просто набор инструментов, а систему мышления, новую
оптику, через которую вы начнете видеть скрытые паттерны влияния в информационном поле.
Вы научитесь не только создавать социальные доказательства, но и диагностировать их у дру-
гих, предсказывать развитие повестки и управлять ею. Вы станете не ремесленником, а стра-
тегом доверия.

Итак, откройте эту книгу как карту территории, где реальность – это не то, что есть, а то,
во что верят достаточное количество значимых людей. Давайте начнем проектировать.

Об авторе
Елена Старикова  – практикующий эксперт с  уникальным сочетанием компетенций,

на стыке которых рождается настоящее понимание социальных влияний. Её опыт в репута-
ционном менеджменте и создании социальных доказательств подкреплен фундаментальным
образованием врача, что придает ее подходу системность и внимание к деталям, и отточен
навыками маркетолога, переводящего диагноз в эффективные стратегии. Она не просто наблю-
датель, а архитектор публичных позиций, работавший с политиками, первыми лицами бизнеса,
экспертами и публичными персонами.

Эта книга – синтез ее многолетней практики, кейсов и размышлений, где каждая теория
проверена реальными проектами, а каждый совет выверен на прочность в условиях информа-
ционного поля. Елена убеждена, что управление репутацией сегодня – это сознательное кон-
струирование реальности, требующее не только технологий, но и глубокой этической рефлек-
сии.
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Часть I. Эпоха сконструированного доверия

 
 

Почему сегодня ни один статус
не существует без социальных доказательств

 
Представьте себе фараона Древнего Египта. Его статус не обсуждался – он был богом

на земле, сыном Ра, и это подтверждалось монументальными пирамидами, скипетром с уреем
и ритуалами, в которых участвовали тысячи. Его социальные доказательства были буквально
высечены в камне и вписаны в мифологию. Никому не приходило в голову спрашивать у соседа:
«А ты уверен, что он фараон?» Доказательства были повсюду, неоспоримы и монолитны.

Сегодняшний «фараон» – будь то политик, CEO стартапа или эксперт по диетологии –
лишен этой врожденной сакральности. Его скипетр – это количество подписчиков, его пира-
миды – это вирусные публикации, а его ритуалы – это прямые эфиры и публичные выступле-
ния. И главное: его статус постоянно ставится под сомнение. Он существует не как данность,
а как непрерывный поток сигналов, которые общество коллективно интерпретирует, прини-
мает или отвергает. Эти сигналы и есть современные социальные доказательства – валюта дове-
рия в эпоху, когда любой иерархический ярлык можно оспорить одним твитом.

Почему так произошло? Демократизация информации разрушила монополию на истину.
Раньше авторитет концентрировался в руках церкви, государства, крупных СМИ. Они были
главными (и часто единственными) поставщиками социальных доказательств. Газета пишет –
народ верит. Телеканал показывает – аудитория принимает на веру.

Сегодня же каждый из нас живет в перенасыщенном информационном поле, где конку-
рируют миллионы голосов. В этом хаосе наш мозг, эволюционно запрограммированный искать
паттерны и следовать за стаей, отчаянно ищет кратчайший путь – эвристики, которые помогут
быстро отделить важное от шума, достоверное от фейка, авторитетное от маргинального. Это
и есть социальные доказательства. Мы делегировали право решать, кому верить, цифровому
коллективному разуму.

Возьмем исторический пример: восхождение Екатерины II. Придя к  власти в  резуль-
тате дворцового переворота, ее легитимность была крайне шаткой. Что она сделала? Запу-
стила масштабную кампанию по  созданию социальных доказательств своего величия. Это
были не только военные победы, но и тонкая работа с символами: ее образ «просвещенной
монархини» культивировался через переписку с Вольтером и Дидро (экспертное признание
на международном уровне), через искусство (парадные портреты, где она – законодательница
и Минерва), через управляемую молву при дворе. Она понимала: ее статус императрицы дол-
жен постоянно подкрепляться действиями и символами, которые будут признаны ключевыми
аудиториями – дворянством, армией, европейскими интеллектуалами.

Теперь перенесем этот принцип в  современность. Молодой политик баллотируется
в  муниципальное собрание. Его формальный статус  – «кандидат». Но  этого недостаточно.
Чтобы его восприняли как серьезную фигуру, ему нужен набор социальных доказательств. Его
лицо на билбордах (доказательство ресурсов и серьезности намерений).

Рекомендации от известных в городе людей (доказательство через ассоциацию). Репор-
таж о нем на региональном ТВ (доказательство медийного веса). Комментарии подписчиков
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под его постами «Вы наш будущий!» (доказательство народной поддержки). Только совокуп-
ность этих сигналов создает в сознании избирателя ощущение: «Это – настоящий кандидат».

В моей практике был показательный кейс с руководителем IT-компании, который хотел
укрепить свой личный бренд как визионера в сфере EdTech. У него были знания, опыт, амби-
ции. Но в публичном поле он был «никем». Мы не стали сразу бомбить СМИ пресс-релизами.
Мы начали с формирования слоеного пирога социальных доказательств. Первый слой – экс-
пертный. Он начал писать не просто посты, а давать глубокий анализ трендов на платформе,
где общались его потенциальные клиенты – директора школ и ректоры.

Он не продавал, он анализировал. Его цитировали в чатах. Это создало доказательство
компетентности в узком кругу. Второй слой – ассоциативный. Мы организовали его выступле-
ние на профильной конференции не в качестве спикера, а в качестве модератора панели с уже
признанными «гуру» образования. Фотографии с ними, совместное обсуждение – его статус
автоматически подтянулся до уровня участников панели. Третий слой – социальное одобрение.
Когда появились первые успешные кейсы его компании, мы не анонсировали это от его лица.

Мы договорились, чтобы благодарственные посты опубликовали сами клиенты – учеб-
ные заведения. Их живой, эмоциональный отзыв сработал в сотни раз мощнее корпоративного
отчета. Через год его уже приглашали на телевидение как эксперта. Его статус был не присвоен,
а сконструирован шаг за шагом через цепь взаимосвязанных доказательств.

Парадокс цифровой эпохи в  том, что социальные доказательства одновременно стали
и  демократичнее, и  манипулятивнее. С  одной стороны, талантливый мастер из  провинции
может стать гуру в своем деле, собрав сто тысяч подписчиков в соцсети, – его статус подтвер-
ждает лояльность комьюнити.

С другой стороны, весь этот «социальный капитал» может быть симулякром – накручен-
ными подписчиками, заказными отзывами, проплаченными публикациями. Но даже эта симу-
ляция работает до определенного момента, создавая эффект снежного кома: люди склонны
доверять тому, что уже кажется популярным и одобренным другими. Это древний инстинкт
социального обучения, помещенный в цифровую среду.

Рассмотрим другой пример из мира большого бизнеса. Кризисная ситуация: на пищевом
комбинате произошла ЧП. Формальный статус гендиректора дает ему право говорить от имени
компании. Но  в  момент кризиса этого статуса недостаточно. Общество ждет иных доказа-
тельств. Его появление перед камерами в цеху, а не в кабинете (доказательство вовлеченности
и открытости). Не сухой язык пресс-релиза, а живые, хоть и уставшие глаза (доказательство
человечности и сопереживания).

Незамедлительные конкретные действия по компенсациям (доказательство ответствен-
ности). Если он ограничится лишь формальным заявлением, его статус руководителя не рух-
нет, но его репутация как лидера, которому можно доверять, будет уничтожена. Его статус
в долгосрочной перспективе зависит от социальных доказательств, предъявленных в момент
истины.

Таким образом, сегодня статус – это не титул в резюме и не должность в штатном распи-
сании. Это живой, дышащий нарратив, который складывается в сознании целевых аудиторий
из миллионов осколков информации. Каждая публикация, каждый отзыв, каждая ассоциация,
каждая цифра в метриках – это кирпичик в стене, которую мы называем «репутацией». И эта
стена должна выдержать штурм скептицизма, конкуренции и случайных кризисов.
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Вывод, который я хочу, чтобы вы вынесли из этой главы, фундаментален: в мире, пере-
полненном шумом и альтернативами, не бывает статуса in vacuum. Любой статус – политиче-
ский, экспертный, корпоративный – существует лишь в той мере, в которой он постоянно под-
тверждается и подкрепляется социальными доказательствами.

Мы вернулись в  эпоху, похожую на  античную агору или средневековую площадь, где
авторитет нужно было ежедневно завоевывать словом и делом перед лицом общества. Только
теперь наша площадь – это гигантская, глобальная цифровая агора, а наши слова и дела увеко-
вечиваются в лентах и алгоритмах. И именно законам этой новой агоры мы должны научиться,
если хотим не просто иметь статус, но чтобы он работал на нас.
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Краткий экскурс: от сарафанного

радио до алгоритмической репутации
 

Представьте агору древних Афин. Философ, стоя на ступенях храма, не просто произно-
сит речь – он ткет полотно своей репутации из нитей логики, тембра голоса, осанки и даже
того, как падает складка его гиматия. Его статус – это не абстрактное понятие, это физически
ощутимая аура влияния, формируемая в реальном времени перед лицом общины. Сарафанное
радио тогда работало буквально: один человек поворачивался к другому и шептал на ухо то,
во что следовало верить. Доверие было локальным, осязаемым, основанным на личном свиде-
тельстве или непосредственном наблюдении.

Репутация Цицерона или Юлия Цезаря складывалась из их публичных действий, слов,
распространяемых переписчиками, и  материальных свидетельств вроде построенных дорог
или отчеканенных монет с профилем. Это была медленная, но невероятно прочная архитек-
тура восприятия, где каждый кирпич был событием, засвидетельствованным человеческими
глазами.

Прыжок в ХХ век переносит нас в эпоху массового вещания – великую эпоху однона-
правленного доверия. Телевидение и пресса стали новыми агорами, но с критическим отли-
чием: доступ к трибуне оказался в руках немногих. Репутация теперь создавалась не в диалоге,
а в монологе, транслируемом на миллионы. Политик, выступающий в прайм-тайм, бизнес-маг-
нат на обложке Forbes, кинозвезда на церемонии вручения «Оскара» – их авторитет констру-
ировался через тщательно отобранные кадры и редакторские колонки.

Социальным доказательством служили тиражи, рейтинги, упоминания в  уважаемых
СМИ. Это была эра кураторского доверия: аудитория доверяла не столько персоне, сколько
институциям, которые ее одобряли и транслировали. Успех пиар-кампании измерялся коли-
чеством «упоминаний в  прессе», а  скандал можно было, приложив усилия, локализовать,
не выпуская за рамки определенных медиа.

И вот цифровая революция взломала эту систему. Интернет, а затем социальные сети
вернули нам что-то похожее на сарафанное радио, но в геометрической прогрессии – глобаль-
ное, мгновенное и гипертрофированное. Каждый пользователь стал и свидетелем, и судьей,
и  вещателем. Кажется, что мы вернулись к  эре прямых свидетельств: вот блогер «честно»
тестирует продукт, вот коллега в LinkedIn делится опытом работы с CEO, вот сосед в Telegram-
канале разоблачает чиновника. Но это иллюзия подлинности. На смену кураторам-людям при-
шли алгоритмические кураторы, невидимые, но всемогущие.

Это и  есть наш сегодняшний ландшафт  – эра алгоритмической репутации. Доверие
больше не  линейно и  не  иерархично. Оно ризоматично, как грибница, распространяясь
по непредсказуемым паттернам, которые определяются кодом платформ. Социальное доказа-
тельство стало метризируемым, конвертируемым в цифры: лайки, репосты, количество под-
писчиков, позиция в выдаче поисковика, индекс цитирования. Эти метрики и есть новый язык
доверия.

Алгоритм TikTok или YouTube, решающий, кого показать миллионам, – это верховный
жрец современной репутации. Он не испытывает эмоций, он оптимизирует под вовлеченность.
Поэтому трендовый звук, вовремя пойманный хайп или виральный мем могут вознести на вер-
шину признания быстрее, чем десятилетия безупречной службы. И наоборот, один неудачный
контекст, подхваченный алгоритмом гнева, способен разрушить репутацию за часы.
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Рассмотрим это на контрастных кейсах.

Кейс исторический: создание «Народного Царя». Взгляните на  формирование образа
Петра I. Это был грандиозный проект по управлению восприятием, сочетавший прямое дей-
ствие и нарратив. Он не просто рубил окно в Европу – он лично работал на верфях, участвовал
в сражениях, издавал газету «Ведомости», где события преподносились в нужном ключе. Его
репутация «царя-плотника» и преобразователя создавалась через демонстрацию личного при-
мера (социальное доказательство через действие) и контроль над основным медиа своего вре-
мени (газета, гравюры, проповеди). Доверие и страх к нему росли из совокупности этих сви-
детельств, распространяемых по принципу сарафанного радио, но уже в масштабах империи.

Кейс современный: взлет и паление эксперта в зарубежной соцсети. В моей практике был
яркий пример – финансист, желавший стать гуру в области инвестиций. Он не стал покупать
рекламу. Он начал методично создавать алгоритмически дружественный контент: регулярные
посты с четкой структурой (тезис – пример – вывод), использование популярных, но релевант-
ных хештегов (финансы инвестиции советы), активное комментирование постов более извест-
ных коллег.

Алгоритм соцсети, ценящий последовательность и вовлеченность, начал продвигать его
статьи в ленты целевой аудитории. Ключевым же стал триггер социального доказательства:
как только его пост собирал первые 50—100 реакций (что мы организовывали через узкую,
но  активную сеть первых последователей), срабатывал эффект стадности. Алгоритм видел
«горячий» контент и показывал его еще большему кругу, привлекая органические реакции.
За полгода он превратился из неизвестного специалиста в признанного эксперта с десятками
тысяч подписчиков. Его репутация была буквально сконструирована в диалоге с алгоритмом,
который принял его за авторитет, основываясь на метриках, а не на сущностном опыте.

Кейс парадоксальный: политик и мем. Один региональный депутат долгое время оста-
вался малозаметной фигурой. Его команда пыталась работать через традиционные СМИ  –
интервью, отчеты, – но это давало мизерный эффект. Перелом наступил, когда на местном
форуме случайно появился смешной, но беззлобный мем с  его фотографией и ироничной,
но запоминающейся фразой о коммунальных проблемах. Мем ушел в Telegram-каналы, затем
в TikTok.

Алгоритмы соцсетей, ловящие любой виральный тренд, разнесли образ депутата по всей
области, причем вовлекая аудиторию через юмор, а не через программу. Люди стали узнавать
его лицо. Его репутация из «неизвестного чиновника» трансформировалась в «того самого,
прикольного депутата». Это дало команде точку входа: они начали легитимизировать этот
образ, наполняя его содержанием – депутат стал сам обыгрывать мем в своих роликах, обсуж-
дая уже реальные решения проблем. Алгоритмическая случайность стала фундаментом для
осознанного построения узнаваемости и доверия.

Кейс кризисный: когда алгоритм работает против бренда. Один известный ресторан высо-
кой кухни столкнулся с  волной негатива после единственного, но  эмоционального отзыва
блогера-миллионника. Алгоритм популярного видеохостинга, выявив высокую вовлеченность
(споры, лайки, дизлайки, комментарии), начал рекомендовать это видео всем, кто интересо-
вался гастрономией в городе.

Кампания по опровержению в классических СМИ оказалась бесполезной – аудитория
жила в другом инфополе. Спасением стала контр-алгоритмическая стратегия. Мы организо-
вали поток микро-отзывов от реальных гостей (не идеальных, а живых) в розовой сети Reels
и TikTok, используя те же трендовые звуки и форматы, что и первоначальный негативный
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ролик. Постепенно алгоритм, видя новый кластер вовлекающего контента вокруг ключевого
слова (названия ресторана), стал перемешивать в рекомендациях и негативный, и позитивный
контент, выравнивая картину. Затем был запущен челлендж от шефа, также оптимизирован-
ный под виральность. Репутация была не «очищена», а перезапущена в новой алгоритмиче-
ской реальности.

Исторический экскурс показывает нам маятник: от личного свидетельства (античность) –
к доверенному посредничеству (эпоха масс-медиа) – и снова к «псевдоличному» свидетель-
ству, но опосредованному кодом (эпоха алгоритмов).

Современный специалист по репутации должен быть одновременно антропологом, пони-
мающим древние механизмы доверия, и data-сайентистом, расшифровывающим логику алго-
ритмов. Мы больше не просто сеем слухи на агоре. Мы программируем семена доверия, рас-
считывая их рост по  законам цифровой почвы, зная, что урожай соберут не  только люди,
но и машины, которые затем преподнесут его следующим людям.

Это и есть суть сконструированного доверия – осознанное создание социальных доказа-
тельств в среде, где правду и авторитет определяет не только человеческое мнение, но и мате-
матическая формула.
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Архитекторы реальности: как изменилась

роль PR-специалиста и маркетолога
 

Позвольте начать с вопроса, который я задаю на каждом своём стратегическом семи-
наре: «Кто вы сегодня  – механик или архитектор?». Механик чинит поломки, настраивает
детали, реагирует. Архитектор проектирует ландшафты, закладывает фундаменты, создаёт
миры. За последние полтора десятилетия наше ремесло совершило тихий, но тотальный пере-
ход от механики к архитектуре. Мы более не просто «специалисты по связям с общественно-
стью» или «продвигатели товаров». Мы стали проектировщиками реальности, в которой суще-
ствует бренд, персона, идея.

Вспомните классическую модель PR XX века. Это была эпоха каналов и посланий. Пресс-
релиз, пресс-конференция, интервью, событие. Роль специалиста была в значительной степени
медиационной: перевести интересы клиента на язык журналистики, донести, защитить. Марке-
тинг работал с транзакцией, используя рекламу как мегафон для объявлений о продукте. Дове-
рие строилось через авторитет третьих сторон – уважаемое издание, телеканал, экспертный
журнал. Это был мир с относительно четкими границами: вот медиа, вот аудитория, вот мы.

Цифровой взлом, начавшийся на  рубеже веков и  достигший точки кипения с  прихо-
дом социальных сетей, растворил эти границы. Медиа перестали быть храмами, журналисты –
единственными жрецами. Каждый пользователь получил печатный станок у себя в кармане.
И в этой какофонии голосов, в этом бесконечном, саморазмножающемся инфополе, родился
новый запрос – не на громкость, а на значение; не на сообщение, а на контекст; не на тран-
закцию, а на связь. Именно здесь, на этой новой территории, и началась наша трансформация
в архитекторов.

Раньше мы адаптировали историю под форматы медиа. Сегодня мы создаём такие фор-
маты и  такие контексты, в  которых история становится неотъемлемой, органичной частью
жизни аудитории. Мы проектируем не сообщение, а среду его обитания.

Возьмите, к примеру, классический кейс перехода политика из статуса чиновника в ста-
тус народного защитника. Раньше для этого потребовалась бы серия статей в региональных
газетах о «близости к народу». Сегодня архитектор реальности поступит иначе. Он не будет
просить журналиста написать статью. Он создаст вокруг политика живой экосистемный про-
ект. Скажем, запустит постоянную прямую трансляцию «Народный контроль», где чиновник
в режиме реального времени разбирает жалобы из соцсетей, приглашает на эфир профильных
специалистов, а затем публикует документальные мини-фильмы о решении каждой проблемы.

Контекст здесь – не новостная лента, а драматургия реальных изменений, где политик –
не говорящая голова, а режиссёр-исполнитель. Аудитория приходит не за новостью, а за уча-
стием в сериале со счастливым концом. Так работал проект для одного из губернаторов, чей
рейтинг доверия вырос не после публикации отчетов, а после того, как люди стали свидетелями
(а отчасти и соавторами) процесса. Мы построили для него не образ, а рабочую реальность,
которую было невозможно оспорить стандартными методами критики.

Самое глубокое изменение – это смещение фокуса с управления каналом на управление
социальными доказательствами. Раньше достаточно было заручиться поддержкой нескольких
ключевых СМИ. Сегодня доверие рождается в сотнях микровзаимодействий, которые аудито-
рия наблюдает и в которых участвует.
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Взгляните на современную корпоративную культуру. Архитектор реальности для круп-
ного ритейлера не станет просто заказывать репортаж о благотворительности. Он встроит соци-
альное доказательство в саму операционную модель. Например, внедрит систему, где каждый
покупатель может голосовать за то, какой благотворительный проект получит процент от его
покупки.

И затем сделает процесс и результат абсолютно прозрачным. История здесь – не в пресс-
релизе, а в еженедельных дашбордах, в видеоотчетах от благополучателей, в чеках покупате-
лей с пометкой «Ваш голос помог детскому дому». Социальным доказательством становится
не слова компании, а действия тысяч её клиентов, которые она же и сделала видимыми.

Или другой пример, из сферы личного бренда. Чтобы создать статус «главного отрасле-
вого эксперта», уже недостаточно раздавать комментарии. Нужно спроектировать и заселить
целую интеллектуальную территорию. Я руководила этим процессом для технического спе-
циалиста, который мечтал стать мыслителем глобального уровня. Мы не стали писать книгу-
манифест. Мы создали «лабораторию идей» – закрытый клуб на стыке отраслей, куда пригла-
сили не только коллег, но и философов, художников, урбанистов.

Каждая дискуссия, каждый внутренний меморандум клуба намеренно «просачивались»
наружу в виде провокационных эссе, инфографик, записей споров. Вскоре СМИ сами начали
цитировать эти материалы как признаки зарождающегося тренда. Эксперт стал не источником
мнения, а куратором интеллектуального пространства, что на порядок выше в иерархии вли-
яния.

От  тактики к  метанарративу. Тактик работает с  инструментами: организовать эфир,
написать пост, нейтрализовать негатив. Архитектор работает с метанарративом – большой,
всеобъемлющей историей, которая придаёт смысл всем отдельным действиям и сообщениям.

Величайшие исторические примеры репутационного менеджмента – это проектирование
метанарративов. Август Октавиан не просто «пиарил» себя после убийства Цезаря. Он кропот-
ливо выстроил метанарратив «восстановителя Республики и мира», в рамках которого каждое
его действие – от строительства алтаря Мира до поэзии Вергилия – обретало глубокий симво-
лический смысл. Он был архитектором новой римской реальности.

Современный аналог  – построение метанарратива для компании, попавшей в  глубо-
кий кризис доверия. Я видела, как одна фармацевтическая корпорация после громкого скан-
дала не  стала отбиваться опровержениями. Вместо этого её новые архитекторы реальности
(команда, в которую вошли не только пиарщики, но и антропологи, и сценаристы) запустили
многолетний проект «Прозрачность как стандарт».

Они открыли для независимых исследователей не только результаты, но и протоколы всех
клинических испытаний. Они превратили свои фабрики в интерактивные онлайн-музеи. Их
CEO начал вести видеоблог не про успехи, а про неудачи и этические дилеммы. Они перестали
рассказывать историю «Мы – хорошие» и начали жить внутри истории «Что, если индустрию
можно сделать абсолютно прозрачной?». Это не тактика. Это проектирование новой реально-
сти для всей отрасли, где они волей-неволей становятся пионерами и законодателями.

И вот главный парадокс работы архитектора реальности. Чем успешнее его работа, тем
менее он и его инструменты заметны. Успех измеряется не количеством упоминаний, а чув-
ством естественности, неизбежности, самоочевидности того статуса или доверия, которое
обретает бренд или персона. Аудитория должна чувствовать, что авторитет эксперта, популяр-
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ность бренда или доверие к политику возникли как бы «сами собой», органично, в результате
его собственных заслуг и действий, а не в результате грамотной кампании.

Поэтому современный PR-специалист или маркетолог – это часто теневая фигура, режис-
сер, который никогда не выйдет на поклон. Его мастерство заключается в том, чтобы создать
такие социальные, информационные и эмоциональные структуры, внутри которых нужное вос-
приятие становится для аудитории единственно логичным выводом. Он работает не с мнени-
ями, а с системами, порождающими мнения.

Мы покинули уютный, но тесный мир механиков, настраивающих рычаги влияния. Мы
вступили в сложный, полный неопределённости, но безграничный мир архитекторов. Мир, где
наша валюта – не контакты в СМИ, а глубина понимания человеческих мотиваций; не креатив-
ность слоганов, а способность к мировоззренческому синтезу; не скорость реакции, а смелость
закладывать фундаменты для реальностей, которые прослужат долгие годы. Это не  просто
смена роли. Это смена ответственности. Мы более не интерпретаторы реальности для клиен-
тов. Мы – те, кто даёт реальности форму.



Е.  Старикова.  «Виртуозы репутации. Как создавать социальные доказательства для брендов, экспертов, чиновни-
ков»

17

 
Как изменение «доказательств»

переписывает публичную позицию
 

В основе любой публичной позиции лежит не столько реальность, сколько совокупность
доказательств, которые общество соглашается считать реальностью. Это тонкая, но критиче-
ская разница. За много лет работы я убедилась: репутация – это не памятник, высеченный
из гранита фактов. Это живой нарратив, сплетаемый из доступных свидетельств, и тот, кто
контролирует эти свидетельства, контролирует саму историю.

Рассмотрим классическую ситуацию: публичное лицо оказывается в центре скандала.
Факты, казалось бы, говорят сами за себя. Но факты – немые. Говорит за них контекст, частота
упоминаний, авторитет источников и, самое главное, те социальные доказательства, которые
мы подсознательно ищем, чтобы составить мнение. Изменить публичную позицию – значит
не отрицать очевидное, а аккуратно пересобрать мозаику доказательств вокруг этого очевид-
ного, чтобы изменился общий рисунок восприятия.

В  моей практике был показательный случай с  региональным политиком, которого я
буду называть Алексеем С. Он был типичным «крепким хозяйственником»: глава муниципа-
литета, известный своими дорожными проектами и скандалом вокруг закупки дорогостоящей
техники. Обвинения в нецелевом расходовании средств, подкреплённые данными проверки,
витали в воздухе. Его публичная позиция стремительно катилась к ярлыку «коррупционер».
Казалось, точка невозврата пройдена. Команда была в панике, предлагая затушевать историю
или перейти в контратаку на оппонентов.

Но наша стратегия пошла другим путём. Мы не стали спорить с фактом проверки. Вме-
сто этого мы начали методично менять окружающие его доказательства. Первым делом мы
перестали обсуждать саму технику. Вместо этого в инфополе была запущена серия материа-
лов, раскрывающих Алексея С. с неожиданной стороны: как страстного краеведа. Его личный
блог, ранее сухой и официальный, наполнился историческими заметками о районе, личными
фотографиями из архивов, рассказами старожилов, которые он годами записывал.

Мы организовали небольшую, но медийную выставку старых карт и фотографий, кото-
рую он лично открыл. Факт любви к истории был реален – он всегда этим увлекался, но нико-
гда не делал публичным. Мы просто предоставили этому факту убедительные доказательства:
контент, события, свидетельства энтузиастов-краеведов, с которыми он сотрудничал.

Почему это сработало? Мозг аудитории, перегруженный скучным скандалом о закупках,
получил новую, эмоционально заряженную категорию для оценки личности. Социальное дока-
зательство «он коррупционер» столкнулось с новым, более человечным доказательством: «он
хранитель нашей памяти». Это создало когнитивный диссонанс, который люди стремятся раз-
решить. Простым ярлыком ситуацию уже было не объяснить.

Вторым шагом мы изменили доказательства его профессиональной компетенции. Вме-
сто сухих отчётов о ремонте дорог мы стали создавать свидетельства его вовлечённости. Запу-
стили цикл коротких видео «Личная проверка», где Алексей С. без помпы, в рабочей куртке,
в ранний час объезжал объекты, разговаривал с дорожниками и жителями.

Ключевым был не сам факт объезда, а доказательства его регулярности и непостановоч-
ности: один и тот же пиджак, разное время суток, спонтанные диалоги. Это создавало впечат-
ление рутины, а не акции. Мы также дали слово его команде – рядовым инженерам и прора-
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бам, которые в интервью независимым городским пабликам рассказывали не о достижениях,
а о сложных, конкретных задачах, которые им приходилось решать вместе с главой. Их авто-
ритет как профессионалов неявно трансферрировался на Алексея С.

Наконец, третий и самый тонкий уровень – работа с доказательствами доверия к нему
со стороны «нейтральных» авторитетов. Мы активизировали его связи с научным и эксперт-
ным сообществом. Он выступил не с политической речью в вузе, а с лекцией об истории мест-
ного градостроительства для студентов-архитекторов. Это событие было освещено не в поли-
тических, а  в  образовательных и  городских пабликах. Поддержка со  стороны уважаемого
профессора-историка, пригласившего его, стала мощным социальным доказательством его
экспертного статуса в новой, неполитической нише.

Что произошло в  итоге? Позиция «коррупционер» не  была опровергнута. Она была
вытеснена. В публичном поле появился конкурирующий, более сложный и богатый доказа-
тельствами нарратив: «хозяйственник-краевед, глубоко погружённый в проблемы территории
и её историю». Скандал с техникой не исчез, но перестал быть единственной призмой, через
которую смотрели на этого человека. Его публичная позиция была не отмыта, а переписана.
Из  объекта обвинений он превратился в  субъекта, обладающего собственной, независимой
от скандала повесткой.

Этот случай – лишь один из многих. Принцип работает везде. Вспомните, как бренд
дорогой техники, столкнувшись с обвинениями в снобизме, не стал отрицать высокие цены,
а начал массово поставлять свои продукты в аренду молодым дизайнерам и креативным коман-
дам. Доказательства «доступности через опыт» переписали нарратив «закрытого клуба для
избранных».

Или пример начинающего эксперта-финансиста, который не  мог пробиться на  круп-
ные СМИ. Вместо этого он начал методично создавать доказательства своей востребованности
«изнутри»: публиковать расшифровки своих консультаций для малого бизнеса (с разрешения
клиентов), организовывать закрытые peer-to-peer встречи для владельцев бизнеса, материалы
с которых затем расходились как ценный инсайдерский контент. Для внешнего наблюдателя
эти свидетельства – отзывы клиентов, протоколы встреч, упоминания в профессиональных
чатах – складывались в картину признанного практика, и крупные СМИ вскоре сами за ним
пришли.

История учит нас тому же. Римские императоры понимали силу доказательств не хуже
нас. Монеты с их профилем были не просто деньгами, а материальным, тиражируемым на мил-
лионах носителей доказательством их власти и божественного статуса, которое каждый держал
в руках ежедневно. Екатерина Великая, будучи немкой по происхождению, заказывала парад-
ные портреты в русском кокошнике и активно демонстрировала свою набожность, создавая
неоспоримые визуальные и поведенческие доказательства своей «русскости» и легитимности.

Вывод, который я хочу, чтобы вы вынесли из этой главы: Публичная позиция – это теку-
щая сумма признанных обществом доказательств. Чтобы её изменить, не обязательно спорить
с самыми громкими из них. Нужно создать критическую массу новых, взаимосвязанных сви-
детельств из других, часто неочевидных сфер (личное увлечение, профессиональная рутина,
признание нейтральных авторитетов).

Эти доказательства должны быть осязаемы, регулярны и соответствовать более глубо-
ким архетипам (Хранитель, Профессионал, Просветитель). Когда новый набор доказательств
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достигает когнитивной «критической массы», он начинает перетягивать на себя смыслы, пере-
писывая историю заново. Ваша задача – не бороться с тенью, а наполнить комнату новым све-
том.
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Часть II. Теория поля: почему

общество верит в видимое
 
 

Социальные доказательства как
фундаментальный психологический механизм

 
В основе любого репутационного управления лежит не изобретение маркетологов, а глу-

бинный, почти инстинктивный алгоритм человеческого мышления – эвристика социального
доказательства. Это когнитивный ярлык, который наше сознание использует для оценки реаль-
ности в условиях неопределенности, и он звучит так: «Если многие так делают или так считают,
значит, это правильно, безопасно и ценно».

Этот механизм выживания, унаследованный нами от  предков, для которых согласие
с племенем было вопросом жизни и смерти, в современном гиперсвязанном мире трансфор-
мировался в мощнейшую силу, формирующую рынки, политические карьеры и культурные
иконы.

Мы доверяем не  столько аргументам, сколько консенсусу, не  столько логике, сколько
массовому одобрению. Именно поэтому пустой ресторан вызывает подсознательные сомнения,
даже если меню у него безупречное, а книга с тысячью восторженных отзывов кажется априори
стоящей, прежде чем мы прочли первую страницу. Социальное доказательство – это коллек-
тивный компас, по которому общество сверяет не только что покупать или за кого голосовать,
но и кому верить, кого уважать и кого считать авторитетом. Понимать этот механизм – значит
понимать саму ткань общественного восприятия.

Этот принцип работает нелинейно и часто парадоксально. Вспомните исторический при-
мер с  римскими императорами, которые не  просто завоевывали территории, но  тщательно
выстраивали «социальные доказательства» своей божественной природы: триумфальные арки,
монеты с профилем, организованные народные овации в цирке.

Население империи, разбросанное на тысячи километров, не видело императора лично,
но повсеместная видимость его символов (статуи, бюсты, надписи) создавала непререкаемое
ощущение его вездесущности и легитимности. Люди верили не потому, что знали его лично,
а потому, что все вокруг, от монеты в кармане до фасада храма, подтверждало его статус.

Этот же паттерн, перенесенный в цифровую эпоху, мы видим в стратегиях современных
публичных лиц. Например, политический консультант, с которым мы работали над проектом
регионального депутата, действовал по аналогичной схеме.

Вместо римских бюстов мы использовали триаду «цифровых отпечатков»: гарантирован-
ное присутствие в топе поиска по ключевым запросам (как монета в кармане), скоординиро-
ванное цитирование экспертного мнения депутата в региональных СМИ разного калибра (как
надписи на публичных зданиях) и стратегическое накопление социального одобрения в виде
благодарностей от известных в области общественников (аналог организованных оваций).

Цель была не просто информировать, а создать непротиворечивую, повторяющуюся кар-
тину реальности, где объект воспринимается как значимый уже по факту своей многочислен-
ной и разноформатной представленности в инфополе. Аудитория, особенно в ситуации когни-
тивной перегрузки, не проводит глубокий аудит источников; она считывает паттерн: «Если его
везде упоминают как эксперта, и значимые люди с ним согласны, значит, так оно и есть».
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Таким образом, задача практика заключается не в генерации шума, а в осознанном про-
ектировании этих паттернов социального доказательства. Ключ – в переходе от прямых утвер-
ждений («Я – эксперт») к созданию контекста, который заставляет аудиторию самостоятельно
прийти к нужному выводу, почувствовав его как «очевидную» истину, подтвержденную окру-
жением. Это и есть алхимия превращения видимости в доверие, а доверия – в статус.
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Теория информационного

каскада в современном инфополе
 

Париж, середина XVIII века. В знаменитом салоне мадам Мари Терезы Жоффрен соби-
рается цвет интеллектуальной Европы. Здесь рождаются, обсуждаются и обретают силу идеи,
которые вскоре окажутся на страницах газет, в речах политиков и, в конечном итоге, станут
одним из духовных двигателей Революции. Гость, услышав остроумный афоризм или смелую
мысль от признанного философа, в следующем кругу общения повторяет её уже как нечто
самоочевидное.

Его собеседники, не будучи свидетелями первоисточника, принимают суждение на веру,
усиленную авторитетом рассказчика. Мысль множится, набирает обороты, обрастает дета-
лями. Запущен информационный каскад – процесс, при котором люди, игнорируя свои част-
ные знания или сомнения, начинают принимать убеждения или решения предыдущих лиц
в цепи, создавая лавинообразный поток согласия.

Рассмотрим современный кейс: ученый-диетолог публикует в специализированном жур-
нале статью о новом, неоднозначном исследовании потенциальных свойств популярного про-
дукта. Пресс-служба университета, желая привлечь внимание, рассылает пресс-релиз с про-
вокационным заголовком: «Ученые нашли связь между X и риском Y». Несколько нишевых
блогов о здоровье, конкурируя за трафик, перепечатывают заголовок, не углубляясь в мето-
дику. Популярный телеграм-канал о «здоровом образе жизни» выхватывает самое пугающее,
создавая пост: «Официально: продукт Z признан опасным». Пост получает тысячи репостов.

Рядовой пользователь видит его уже в десятой, если не в сотой реинкарнации – в ленте
соцсети от друга, который также «где-то это слышал». Частное, ограниченное знание ученого,
пройдя через цепь агентов, превратилось в публичную, неоспоримую «правду», которая уже
влияет на потребительский спрос, вызывает запросы от депутатов и заставляет пресс-секретаря
министерства здравоохранения готовить экстренное заявление.

Информационный каскад  – это не  просто «вирусность» или «сарафанное радио».
Это фундаментальный социально-психологический алгоритм, объясняющий, как формируется
консенсус в условиях неопределенности.

Его двигают два мотора:

Информационное давление
В ситуации, когда информация неполна, сложна или дорога для самостоятельной про-

верки, рациональным поведением становится довериться действиям и заявлениям тех, кто дей-
ствовал до нас. Мы предполагаем, что они обладают неким знанием, которое оправдывает их
выбор. Мой сосед купил акции компании А, его друг – тоже. Возможно, они знают то, чего
не знаю я? Логично последовать их примеру, проигнорировав свои сомнения.

Нормативное давление
Открытое несогласие с формирующимся консенсусом грозит социальными издержками:

быть осмеянным, маргинализованным, исключенным из группы. Проще публично согласиться,
даже сохраняя внутренние сомнения. Это не  обязательно трусость; часто это интуитивное
понимание цены социального капитала.
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В цифровую эпоху эти моторы получили реактивное ускорение. Социальные доказатель-
ства (лайки, репосты, количество подписчиков) стали количественными, публичными и мгно-
венными метриками «правильности» выбора. Алгоритмы лент новостей предпочитают пока-
зывать нам контент, с которым уже согласились другие, усиливая каскадный эффект и создавая
иллюзию единодушия.

Каждый каскад, исторический или цифровой, проходит через предсказуемые этапы :

Триггер (зарождение сигнала)
Появление фрагмента информации, который обладает потенциалом неопределенности,

новизны, эмоционального заряда или связан с авторитетным источником.
Исторический кейс: «Письма затворника» – анонимные памфлеты против Габсбургов,

распространявшиеся в Европе накануне Тридцатилетней войны. Их авторство приписывали
влиятельным лицам (фальшивый авторитет), а содержание было скандальным и эмоциональ-
ным.

Современный кейс: Первый твит или пост узкоотраслевого эксперта, содержащий рез-
кую, но аргументированную критику нового законопроекта. Сам по себе он не создает каскад,
но является идеальным триггером.

Усиление (критическая масса агентов)
Информацию подхватывают «агенты влияния» – не обязательно лидеры мнений в клас-

сическом понимании, а любые лица, чье публичное действие (репост, комментарий, цитиро-
вание) становится новым сигналом для своей аудитории.

Кейс из практики: клиент – IT-стартап. Мы подготовили глубокое исследование рынка.
Его первым опубликовал не глава компании, а уважаемый в профессиональном сообществе
техноблогер с  10  000  подписчиков. Затем его процитировал в  своем телеграм-канале вуз,
готовящий IT-специалистов. Эти два разнородных, но авторитетных для своих кругов агента
создали перекрестное усиление, сделав информацию «видимой» для СМИ.

Легитимация (выход в мейнстрим)
Сигнал достигает институциональных или массмедийных платформ, которые придают

ему статус «повестки дня». Это точка невозврата.
Политический кейс: история с «кремлевским отчетом» (списком «олигархов») в США.

Начавшись как приложение к узкотехническому закону, после публикации в ведущих СМИ
(CNN, Washington Post) он стал центральным элементом политической и медийной повестки
на месяцы, вынуждая всех значимых игроков публично на него реагировать, тем самым непре-
рывно подпитывая каскад.

Кристаллизация (формирование новой реальности)
Информация превращается в  общепринятый факт, аксиому, часть контекста. Её уже

не оспаривают, на ней строят следующие рассуждения. Она становится социальным доказа-
тельством по преимуществу.

Кейс личного бренда: эксперт по финансовой грамотности. Пять лет назад он был одним
из многих. Его команда целенаправленно работала над тем, чтобы его ключевой тезис («инфля-
ция – главный враг ваших сбережений») цитировали сначала в отраслевых СМИ, затем в дело-
вых, а потом – в массовых («Комсомольская правда», «Вечерний Ургант»). Сегодня эта фраза
в его исполнении воспринимается как народная мудрость, а его авторитет – как производное
от этой «мудрости». Каскад кристаллизовал его статус.
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Парадоксы и ловушки каскадной динамики

Парадокс хрупкости
Каскад может быть запущен случайным, слабым или даже ложным сигналом, но остано-

вить его, предъявив опровержение, невероятно сложно. Общественное восприятие обладает
инерцией. Пример: Слухи о проблемах со здоровьем у публичного политика. Для запуска кас-
када достаточно одного удаленного твита «очевидца» из больницы. Для остановки потребуются
месяцы регулярных публичных выходов, официальных справок и смены фокуса внимания.

Парадокс игнорирования
Чем больше людей присоединяется к каскаду, тем меньше вес их личного мнения. Каж-

дый последующий участник все сильнее опирается на действия предыдущих, а не на собствен-
ный анализ. Это делает каскад мощным, но иррациональным. Пример: Рейтинги доверия бан-
кам во время кризисов. Население массово забирает вклады не из-за анализа балансов, а видя
очередь в соседнем отделении.

Ловушка контр-каскада
Попытка резко и  агрессивно опровергнуть набирающий силу каскад часто приводит

к обратному эффекту – укреплению первоначального нарратива. Отрицание становится частью
истории, распространяя опровергаемую информацию на  новую аудиторию (эффект Стрей-
занд).

Пример из PR-практики: Крупная FMCG-компания получила обвинение в неэкологич-
ности упаковки от маленького блога. Первой реакцией был гневный официальный ответ с угро-
зами суда. Этот ответ и стал топливом для каскада, который дошел до федеральных каналов.
Правильной стратегией было бы «подмена тезиса»: не «это неправда», а «мы делимся нашим
большим исследованию по переработке, вот конкретные цифры и инвестиции».

Для практика понимание теории каскада – это ключ к проактивному, а не реак-
тивному управлению репутацией.

1. Создание превентивных «опорных точек»
До того, как в вашем поле возникнет кризис или нежелательный нарратив, создайте и рас-

пространите через надежные каналы набор ключевых позитивных сообщений, фактов, экс-
пертных оценок. Когда начнется каскад сомнений, у аудитории уже будут «точки опоры» для
скепсиса.

Кейс для чиновника: до обсуждения спорного инфраструктурного проекта его команда
последовательно публиковала не  яркие ролики, а  сухие отчеты о  публичных слушаниях,
заключениях независимых экологических экспертиз, международных аналогах. Когда началась
волна протеста, СМИ и активные граждане сами находили эти документы, что сдерживало
эмоциональный каскад.

2. Секвенирование запуска
Не  вываливайте всю информацию сразу. Запускайте каскад, как сериал. Сначала  –

интригующая деталь от одного авторитетного источника (триггер). Через время – разверну-
тый комментарий от другого (усиление). Затем – аналитический материал в деловом СМИ
(легитимация). И на пике – персональная история или прямое обращение (кристаллизация
в человеческом измерении).

Кейс вывода продукта: так запускался один из известных онлайн-сервисов. Сначала –
утечка «скриншотов интерфейса» на профильном форуме. Потом – пост бета-тестера о своем
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опыте. Затем – статья в vc.ru о рынке и месте нового игрока. И только потом – официальный
запуск с рекламой. Аудитория чувствовала, что «открыла» продукт сама.

Внедрение «контрсигналов»
Чтобы остановить или перенаправить нежелательный каскад, недостаточно сказать

«стоп». Нужно создать более убедительный, простой и эмоционально заряженный встречный
сигнал от неожиданного источника.

Политический кейс: когда в отношении одного регионального лидера пошел каскад слу-
хов о скорой отставке, его команда не стала опровергать слухи. Вместо этого был организован
визит в регион очень популярного федерального спикера (не из числа чиновников) – извест-
ного историка и телеведущего. Их совместная длительная, неформальная прогулка по городу,
показанная в соцсетях, с живым общением с народом, стала мощным контрсигналом: «здесь
человек – в своей тарелке, его статус устойчив». Слухи потеряли почву.

Информационное поле современности – это не хаотичный шум. Это ландшафт, по кото-
рому непрерывно катятся волны каскадов  – больших и  малых. Задача профессионала  –
научиться «читать» этот ландшафт: видеть, на какой стадии находится тот или иной нарратив,
кто является его ключевыми агентами, какие социальные доказательства его питают.

Управление репутацией в таком контексте – это искусство своевременного и точного вме-
шательства в эти каскады. Иногда – чтобы их запустить, заложив в фундамент нужный вам
тезис. Иногда – чтобы их перенаправить, подставив под лавину новую, более прочную плиту
реальности. Иногда – чтобы их остановить, создав незаметную, но непреодолимую преграду
из фактов, расставленных заранее.

Понимание теории информационного каскада переводит работу пиарщика, маркетолога
или политика из области интуитивных догадок и реактивных действий в область стратеги-
ческого проектирования социальной реальности. Вы перестаете быть пожарным, бегающим
за уже разгоревшимися пожарами мнений.

Вы становитесь архитектором, который знает свойства материалов (социальных импуль-
сов) и законы физики (социальной психологии), а потому может возводить устойчивые и пре-
красные конструкции – репутации, которым доверяют.
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Гиперреальность Бодрийяра: репутация как симулякр

 
Мы начинаем с, возможно, самой тревожной и освобождающей идеи: репутация – это

не отражение сущности. Это самостоятельная реальность, созданная знаками. Французский
философ и социолог Жан Бодрийяр называл эту реальность гиперреальностью – простран-
ством, где симуляция (копия, не имеющая оригинала) становится значимее и убедительнее,
чем любая «подлинность».

Представьте карту, настолько детальную, что она в  точности повторяет территорию.
Затем – карту, которая становится настолько совершенной, что заменяет собой территорию,
делая её ненужной. Наконец, воображайте карту, которая предшествует территории и порож-
дает её.

Это и есть симулякр – знак, утративший связь с референсом и сам ставший реально-
стью. Ваша репутация в инфополе – это именно такая карта. Она больше не о том, «какой
вы на самом деле». Она о том, какой совокупность сигналов, образов и нарративов заставляет
других воспринимать вас.

В контексте нашего ремесла это означает: борьба за «правду» или «объективность» часто
проигрышна и вторична. Поле битвы – производство и управление убедительными симуля-
крами, которые общество примет за реальность.

Бодрийяр описал три порядка симуляции, которые идеально ложатся на эво-
люцию инструментов формирования статуса.

Первый порядок: «Хорошая» копия. Репутация как зеркало.
Здесь симулякр стремится быть добросовестным отражением реальности. Исторический

пример – портреты монархов в эпоху абсолютизма. Художник мог слегка идеализировать черты
Людовика XIV («король-солнце»), но основа – узнаваемое лицо реального человека. Репута-
ция строилась через монументальную архитектуру (Версаль), строгий церемониал и контро-
лируемые СМИ того времени (газеты, гравюры). Копия привязана к оригиналу, но уже начи-
нает его усиливать.

Современный кейс: эксперт-практик. Начинающий консультант выстраивает репутацию
через прямое отражение своего опыта: реальные кейсы (с именами клиентов, если возможно),
дипломы, фотографии с выступлений. Его цифровая карта следует за территорией его профес-
сиональной жизни. Искажения минимальны, аудитория верит, потому что может проверить
«оригинал».

Второй порядок: «Искажённая» копия. Репутация как инструмент.
На этой стадии симулякр начинает активно маскировать и подменять реальность. Он

не просто отражает, а производит желаемое восприятие. Политика XX века – кладезь приме-
ров. Джозеф Геббельс, министр пропаганды нацистской Германии, мастерски создавал симу-
лякры массового единства, могущества рейха и  образа врага через киножурналы, митинги
и радио. Здесь репутация режима стала тщательно сконструированным продуктом, где связь
с исходной «территорией» (социальные проблемы, военные трудности) разрывалась.

Современный кейс: политик в эпоху телевидения. Возьмем условного регионального депу-
тата. Его реальные законодательные инициативы могут быть нулевыми. Но  его репутация
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«заботливого народного защитника» создаётся через тщательно поставленные телесюжеты:
депутат вручает подарки детскому дому (купленные из  фонда), «решает» на  камеру про-
блему с прорванной трубой (о которой его заранее предупредили), даёт гневные коммента-
рии по поводу действий «верхов». Телевизионный образ (симулякр) становится его основной
политической ценностью, подменяя собой реальную эффективность.

Третий порядок: «Чистый» симулякр. Репутация как самодостаточная вселен-
ная.

Это наша сегодняшняя реальность. Симулякр вообще не имеет отношения к какой-либо
реальности. Он – гиперреальность, существующая по своим законам и порождающая собствен-
ные последствия. Самый яркий пример Бодрийяра – Диснейленд. Это симуляция Америки,
которой не существует, идеализированной, стерильной, детской. Но его функция, по Бодрий-
яру, – убеждать нас, что за его пределами – «настоящая» Америка, хотя на самом деле вся
социальная жизнь уже пропитана подобными моделями.

Современный кейс: инфлюенсер и  виртуальный личный бренд. Рассмотрим историю
«финансового гуру» в розовой соцсети. Он не является управляющим крупного фонда, не пуб-
ликует аудированные отчёты о доходах. Его «территория» (реальный финансовый успех) отсут-
ствует или непроверяема. Однако он создаёт гиперреальность успеха: арендует на день частный
самолёт для фотосессии, берёт в лизинг Rolls-Royce для сторис, покупает часы за криптова-
люту.

Его аудитория видит не отражение богатства, а симуляцию богатства через знаки (само-
лёт, машина, часы). Эти знаки, циркулируя в ленте, становятся социальным доказательством
его статуса, которое, в свою очередь, приносит реальные деньги (продажи курсов, партнёрства).
Репутация-симулякр сама становится машиной по генерации капитала, полностью оторванной
от изначальной «территории».

Понимание этих принципов не  призывает к  тотальному цинизму. Оно даёт трезвый
инструментарий.

Вот ключевые парадоксы, которые должен принять профессионал.

Парадокс 1: Аутентичность – это самый изощрённый симулякр.
В эпоху, когда все кричат о «настоящем», быть «аутентичным» – значит мастерски симу-

лировать искренность. Политик, который «случайно» ругается матом в рабочий микрофон;
CEO, который ведёт «непричёсанный» блог о трудностях; эксперт, который публикует «сырые»
мысли, – все они создают симулякр прозрачности. Аудитория принимает этот симулякр за под-
линность, потому что он контрастирует с отполированными образами. Задача – не быть «насто-
ящим» (это нечитаемо для масс), а создать убедительную систему знаков аутентичности.

Кейс: чиновник в Telegram. Глава одного регионального департамента вместо официаль-
ных пресс-релизов вёл личный Telegram-канал. Он постил фото с полей в резиновых сапогах,
жаловался на глупую бюрократию от «смежного министерства», делился личными размышле-
ниями. Это был тщательно продуманный симулякр «своего парня» и «честного хозяйствен-
ника». Репутационный капитал, заработанный этим, неоднократно защищал его в моменты
реальных скандалов с его ведомством. Люди верили «гиперреальности» его канала больше,
чем сухим фактам проверок.

Парадокс 2: Скандал не разрушает гиперреальность, а питает её.
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В логике медиапространства скандал – не помеха, а валюта внимания. Вопрос в том,
какая гиперреальность будет доминировать после. Умелое управление кризисом часто заклю-
чается в подмене одного симулякра другим, более выгодным. Не «отрицаем/признаём факт»,
а «заменяем нарратив».

Кейс: кризис в FMCG. Когда одна крупная пищевая компания столкнулась с обвинени-
ями в использовании некачественного сырья, она не стала замалчивать или просто опровер-
гать. Она запустила гиперреальность «тотальной открытости». Организовала прямые эфиры
с заводов (с тщательно выбранных ракурсов), пригласила не «своих», а популярных скептиче-
ски настроенных блогеров-родителей в цеха. Создала отдельный микросайт с якобы «сырыми»
данными лабораторий. Фактический состав продукта был вторичен. Первичным стал симулякр
прозрачности и диалога, который подавил исходный симулякр «алчной корпорации».

Парадокс 3: Молчание – самый мощный генератор симулякров.
Отсутствие сигналов инфополе не терпит. Вакуум мгновенно заполняется проекциями,

слухами, домыслами – то есть, спонтанно рождающимися симулякрами. Стратегическое мол-
чание, таким образом, может быть инструментом, если оно запланировано и обрамлено пра-
вильными сигналами.

Кейс: формирование статуса «закрытого эксперта». Один известный IT-архитектор целе-
направленно отказался от публичных соцсетей и частых выступлений. Его редкие появления
на профильных конференциях (раз в год) и 2—3 глубоких статьи в год обрамлялись активной
дискуссией о нём в профессиональных чатах и колонках других экспертов.

Его молчание симулировало сверхзанятость важными проектами и недоступность. Это
создало симулякр элитарного статуса, позволив ему поднять ценник на консультации на поря-
док. Его репутация была полностью построена на интерпретациях его стратегического отсут-
ствия.

Ваша задача – перестать быть «картографом», скрупулёзно срисовывающим территорию.
Вы должны стать архитектором гиперреальностей.

1. Диагностируйте порядок симуляции в вашем поле. Вы боретесь за честное отражение
(1 порядок), создаёте нужный образ (2 порядок) или строите самодостаточную вселенную зна-
ков (3 порядок)? Смешивать стратегии – смертельно.

2. Управляйте не фактами, а контекстами. Факт – это пустой знак. Его значение рожда-
ется в контексте нарратива. Ваша работа – поместить любой факт (позитивный или негатив-
ный) в такой контекст-гиперреальность, где он будет работать на ваш симулякр.

3. Легитимизируйте симулякр через социальное доказательство. Гиперреальность стано-
вится «реальной», когда её признают другие. Отзывы, упоминания в СМИ, партнёрства, рядо-
вые последователи – это не просто метрики, а «свидетели», подтверждающие существование
вашей карты-реальности.

4. Примите ответственность. Создание гиперреальности – этически нагруженное дей-
ствие. Но делать вид, что мы играем в «объективность», – самообман. Осознанность в том,
какую реальность вы создаёте и к каким реальным последствиям (для бизнеса, карьеры, обще-
ства) она ведёт, – это профессиональная совесть нового времени.

Репутация больше не тень объекта. Она – его плазма, из которой он может быть пересо-
бран в новой форме. В следующих главах мы разберём, какие конкретные механизмы позво-
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ляют эту плазму генерировать, удерживать и превращать в социальную гравитацию, притяги-
вающую доверие, власть и ресурсы.
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Экономика внимания – новая валюта доверия

 
Мы живем в эпоху, когда нефть, золото и даже данные уступают место фундаментальному

ресурсу, который лежит в основе всех остальных. Это внимание. Но парадокс нашего времени
в том, что само по себе внимание – шумное, мимолетное, рассеянное – ничего не стоит. Его
ценность проявляется лишь в момент конверсии в иной, куда более сложный и консервативный
актив: доверие.

Именно этот трансформационный процесс  – алхимия превращения взгляда в  веру  –
и  составляет суть современного репутационного менеджмента. Экономика внимания  – это
не просто битва за клики, это сложнейшая финансовая система, где валюта (внимание) обме-
нивается на капитал (доверие), а курс этого обмена определяют социальные доказательства.

Исторически доверие было медленным, овеществленным, привязанным к месту и кров-
ным узам. В древнем полисе авторитет правителя зиждился на видимых проявлениях силы:
стенах акрополя, блеске доспехов гоплитов, щедрости раздач на агоре. Это были офлайн-соци-
альные доказательства, требующие личного присутствия.

Сегодня наш «акрополь» – это цифровая повестка, «доспехи» – это медийный образ,
а «агора» раскинулась на миллиардах экранов. Скорость и масштаб изменились, но глубинный
механизм остался прежним: человек, как социальное животное, ищет видимые сигналы, чтобы
сделать выводы о невидимых качествах – надежности, компетентности, статусе. Мы по-преж-
нему верим в видимое, просто теперь «видимое» – это часто тщательно сконструированный
информационный объект.

Возьмем два, казалось бы, несопоставимых примера. Юлий Цезарь, завоевывая доверие
Рима, не ограничивался военными победами. Он мастерски работал с «медиа» своего вре-
мени – выпускал «Комментарии о Галльской войне», лаконичные и убедительные отчеты, рас-
сылавшиеся в Рим. Это были не сухие хроники, а нарратив, выстраивающий образ непобеди-
мого, справедливого и щедрого лидера. Он создавал видимость (документированную хронику
успеха) для формирования невидимой реальности (безоговорочного политического автори-
тета).

Переместимся в XXI век. Основатель одной из крупнейших российских IT-компаний,
человек вне публичного поля, долгое время оставался для широкой аудитории «серым кар-
диналом». Его путь к публичному доверию начался не с громких заявлений, а с систематиче-
ского «доказательства существования» через экспертные комментарии в узкопрофессиональ-
ных СМИ, выступления на закрытых отраслевых форумах, транслируемых через соцсети, и,
наконец, с запуска личного блога, где он обсуждал не только бизнес, но и философию, науку,
образование.

Его экономика внимания работала по  принципу капельницы: сначала крошечные,
но сверхценные порции внимания от самой требовательной аудитории (экспертов), затем –
лавинообразный рост доверия со стороны масс. Его видимость росла пропорционально накоп-
ленному экспертизой доверию.

Здесь мы сталкиваемся с первым и главным парадоксом экономики внимания: чем дефи-
цитнее и  избирательнее внимание на  старте, тем выше его конечная конверсия в  доверие.
Массовый охват, купленный за  деньги (реклама, баннеры), генерирует шум. Селективное,
заслуженное внимание (упоминание в авторитетном издании, ретвит от признанного эксперта)
генерирует сигнал. Наша психика, отточенная тысячелетиями эволюции, прекрасно различает
эти два типа информации. Шум мы игнорируем. Сигналу – верим.
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Три фундаментальных закона новой валюты

Закон первый: доверие – это капитализация внимания
Представьте, что внимание – это поток наличных, а доверие – долгосрочный депозит под

проценты. Одноразовый вирусный ролик приносит миллионы просмотров (наличные), но если
за ним не последует подтверждения качества, ценности, последовательности, капитала не обра-
зуется.

Напротив, системная работа эксперта, который месяц за месяцем публикует глубокие
аналитические материалы для аудитории в 10 тысяч человек, приводит к тому, что его каждое
следующее слово имеет вес, а его рекомендация равнозначна для его последователей гарантии.
Доверие – это накопленное, усложненное внимание.

Кейс: политик, проигравший выборы, но сохранивший преданную, вовлеченную аудито-
рию в Telegram-канале за счет ежедневной аналитики, через два года оказывается востребован-
ным как ведущий политический обозреватель и мыслитель. Его внимание аудитории не рас-
палось, а было капитализировано в экспертный статус.

Закон второй: социальные доказательства – это обменный курс
Они определяют, сколько единиц внимания нужно, чтобы купить одну единицу доверия.

Если за вами стоит публичное одобрение Нобелевского лауреата или многолетняя история
безупречных отзывов на независимой платформе, ваш курс высок. Вы получаете много дове-
рия за немного внимания. Если же вы начинаете с нуля, ваш курс низок. Вам придется потра-
тить огромное количество внимания (контента, выступлений, упоминаний), чтобы заработать
крупицу доверия.

Задача практика – искусственно, но достоверно повышать этот курс. Как? Через страте-
гическое размещение социальных доказательств.

Например, молодой fintech-стартап привлекает в совет директоров известного, уважае-
мого в отрасли экс-регулятора. Это не просто кадровое решение. Это мощный социальный
сигнал, мгновенно повышающий «курс» внимания к стартапу для инвесторов и СМИ. Исто-
рическая параллель: средневековые цеховые мастера ставили на продукцию личное клеймо.
Это клеймо (прообраз современного знака качества или отзыва эксперта) сокращало для поку-
пателя путь выбора, переводя его из плоскости «внимание к товару» в плоскость «доверие
к мастеру».

Закон третий: внимание амортизируется, доверие – нет
Внимание подвержено инфляции. То, что привлекало взгляд вчера (яркий баннер, кри-

чащий заголовок), сегодня вызывает раздражение. Механизмы привлечения внимания требуют
постоянного обновления.

Доверие же, будучи однажды сформированным, демонстрирует удивительную устойчи-
вость. Оно похоже на антиквариат: с годами может лишь расти в цене, если его не испортят
грубым вмешательством.

Кейс: известный хирург, ведущий блог о  здоровье, десятилетиями копил репутацию.
Однажды в его адрес вышла разгромная статья в таблоиде. Массовое внимание к скандалу
было колоссальным. Но капитал доверия, накопленный среди пациентов и коллег, оказался
прочнее. Его сообщество встало на защиту, профессиональные ассоциации выступили с под-
держкой. Скандал (внимание) схлынул, а доверие, пройдя стресс-тест, окрепло. Он понял, что
управляет не вниманием к скандалу, а глубинным доверием к своему имени.

Что это значит для пиарщика, политика или CEO?
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Вы должны вести двойную бухгалтерию: учитывать и приток внимания (охваты, упоми-
нания, трафик), и баланс доверия (тональность, глубину вовлеченности, готовность аудитории
действовать от вашего имени).

Инвестируйте в «длинное» внимание
Вместо того чтобы гнаться за  хайпом, создавайте контекст, требующий вдумчивого

потребления. Длинные интервью в профильных изданиях, документальные фильмы о компа-
нии, годовые отчеты в формате увлекательного нарратива. Это трудозатратно, но именно такой
формат отфильтровывает случайную аудиторию и привлекает ту, что способна конвертировать
внимание в лояльность.

Пример: глава крупного банка, известный как «цифровой евангелист», вместо коротких
постов в соцсетях раз в квартал публикует объемное эссе на внутренней и внешней платформах
о будущем финансов. Эти тексты становятся событием, их обсуждают, на них ссылаются. Его
внимание – не широкое, но глубокое и ценное.

Создавайте «переводные» социальные доказательства
Ваша цель  – не  просто быть увиденным, а  быть увиденным в  правильном контексте.

Выступление на одной, но сверхавторитетной отраслевой конференции стоит десяти выступ-
лений на массовых сборищах. Публикация в «узком», но уважаемом профессиональном изда-
нии транслирует сигнал: «эксперты признают своего». Этот сигнал затем можно «транслиро-
вать» в более широкие поля.

Исторический пример: Михаил Ломоносов, чтобы утвердить свой статус в Российской
академии, не просто писал труды, а публично дискутировал и побеждал маститого против-
ника – Генриха фон Вольфа. Эта видимая победа в научном споре стала неопровержимым
социальным доказательством для всего ученого сообщества.

Аудит доверия, а не только упоминаний
Раз в квартал задавайте себе и команде неудобные вопросы: «Готовы ли наши клиенты

рекомендовать нас безвозмездно?», «Прислушиваются ли к нашему мнению в ключевых про-
фессиональных чатах?», «Упоминают ли нас в СМИ как эталон или как данность?». Эти каче-
ственные метрики говорят о состоянии вашего доверительного капитала больше, чем любые
графики упоминаний.

Экономика внимания  – это не  тривиальная гонка за  лайками. Это высокоуровневая
финансовая дисциплина, где вы одновременно являетесь эмитентом валюты (создаете кон-
тент-сигналы), инвестиционным банкиром (вкладываете внимание в долгосрочные активы) и,
в конечном счете, управляющим трастовым фондом под названием «Репутация».

Понимая, что доверие – это капитализированное внимание, а социальные доказатель-
ства – его обменный курс, вы перестаете быть тактиком, тушащим информационные пожары.
Вы становитесь стратегом, осознанно строящим империю доверия в мире, где видимость – это
первичная, но не конечная реальность. В следующих главах мы разберем инструменты чеканки
этой валюты и архитектуру мест, где она обретает ценность.
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Часть III. Классификация социальных доказательств

 
 

Статистическое доминирование: искусство подачи цифр
 

Цифры не лгут, – гласит расхожее клише. Но любой практик репутационного менедж-
мента добавит: цифры не говорят сами за себя. Они – немые свидетели. Их голос, их убеди-
тельность, а подчас и их истинный смысл рождаются в момент презентации. Статистическое
доминирование – это не про обладание данными. Это про владение контекстом, в который
эти данные погружены. Это искусство превращать сухие метрики в нарратив, а нарратив –
в неопровержимое социальное доказательство.

В основе этого искусства лежит фундаментальный парадокс человеческого восприятия:
наш мозг, эволюционно настроенный на истории и паттерны, с трудом оперирует абстрактными
числами. Он ищет якоря для сравнения, эмоциональные крючки, простые дихотомии «больше-
меньше», «лучше-хуже».

Умелая подача цифры удовлетворяет эту потребность, создавая иллюзию кристальной
объективности там, где на самом деле произошла тонкая операция по управлению вниманием.

Давайте разберем механизмы этой операции, отточенные веками политической рито-
рики, коммерческой рекламы и публичной дипломатии, и проследим их эволюцию в цифро-
вую эпоху.

Принцип релятивности: цифра не существует в вакууме
Любая статистика обретает смысл только в сравнении. Мастерство в том, чтобы выбрать

правильный референт. Исторический контекст здесь – наше всё.

Кейс 1: Политическое «самое-самое».
Представьте двух правителей. Первый заявляет: «При моем правлении построено

500 миль дорог». Цифра сама по себе инертна. Второй провозглашает: «Мы построили больше
дорог, чем за предыдущие три царствования вместе взятые!» или «Это рекорд за последние
50 лет!». Механизм работает. Он смещает фокус с абсолютного значения (500 миль) на отно-
сительное достижение (превосходство, рекорд). В Древнем Риме императоры на монументах
высекали не километры акведуков, а списки покоренных народов – сравнительную метрику
своего величия относительно предшественников.

Кейс 2: Рыночная доля vs. Абсолютный рост.
Молодой IT-стартап рапортует: «Наша аудитория выросла на 300% за год!». Звучит впе-

чатляюще. Но что стоит за этим? Рост с 1 000 до 4 000 пользователей. Крупный, но медлен-
ный игрок в той же нише сообщает: «Мы сохранили лидерство с долей рынка в 67%». Пер-
вый использует относительный рост (процент), чтобы создать ощущение взрывного успеха,
маскируя скромные абсолютные цифры. Второй использует относительную метрику (долю),
чтобы подчеркнуть тотальное доминирование, отвлекая от, возможно, невысоких темпов роста
всего рынка. Оба правы. Оба создают разные социальные доказательства: один – динамичного
«выскочки», другой – неуязвимого «гегемона».

Кейс 3: Цифровая подмена референта.
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В соцсетях этот принцип эволюционировал. Эксперт не говорит: «У меня 20 000 подпис-
чиков». Он говорит: «Вхожу в топ-3 российских авторов по HR в Telegram» или «Мой пост
набрал в 10 раз больше реакций, чем в среднем по этой теме». Платформенные алгоритмы сами
породили культуру сравнительных метрик: «лайкают больше, чем 98% авторов», «попадают
в рекомендации». Социальное доказательство здесь извлекается не из цифры, а из ее ранга
в искусственно созданной иерархии.

Принцип визуализации: когда график убедительнее тысячи слов
Человек – существо визуальное. Правильная визуализация может не просто проиллю-

стрировать тренд, но и задать его эмоциональное восприятие: панику или успокоение, эйфо-
рию или смирение.

Кейс: Магия масштаба оси Y.
Возьмите один и тот же набор данных о росте выручки компании на 5% в год. Постройте

график, где ось Y начинается с 0. Вы получите пологую, скромную линию. Теперь обрежьте
ось Y, начав ее с значения, близкого к первой точке данных. Линия станет круто взмывающей
вверх, создавая иллюзию революционного прорыва. Этот прием – классика корпоративных
презентаций и полититических отчетов об «успехах» в той или иной сфере. График, техниче-
ски верный, становится инструментом эмоционального преувеличения.

Кейс: Политическая картография.
На выборах или референдумах карты результатов – мощнейший инструмент. Партия,

победившая в большинстве сельских, малонаселенных районов, может визуально «закрасить»
страну в свои цвета, создавая впечатление тотальной поддержки, даже если по абсолютному
числу голосов она проигрывает сопернику, сконцентрированному в мегаполисах. Карта стано-
вится социальным доказательством «народной воли», географии победы, которое часто весо-
мее сухих процентов.

Кейс: «График апокалипсиса» в медиа.
Вспомните пик COVID-19. Один и тот же рост случаев можно было показать линей-

ным графиком (вызывающим тревогу из-за крутизны линии) или логарифмическим (где рост
выглядел более управляемым). Выбор типа графика в СМИ или выступлении официального
лица был не просто техническим решением, а актом управления общественным настроением,
создавая доказательства либо катастрофы, либо контролируемой ситуации.

Принцип агрегации и декомпозиции: целое и части
Как подать число? Целиком или по частям? Единовременно или с накоплением? Этот

выбор определяет, будет ли доказательство воспринято как грандиозное или обыденное.

Кейс: «Миллион рабочих мест» vs. «Одна история».
Политик может объявить о создании «миллиона новых рабочих мест» – цифра, слишком

большая для личного осмысления. Она абстрактна. Альтернатива: рассказать 5 историй кон-
кретных людей из разных регионов, получивших эти рабочие места, а уже потом дать общую
цифру как итог.

В первом случае доказательство формальное, во втором – эмоционально окрашенное,
собранное из живых «кирпичиков» человеческих судеб. Это древний прием: летописи описы-
вали не статистику пахоты, а конкретные подвиги князей; народная молва работает с анекдо-
тами, а не с Big Data.



Е.  Старикова.  «Виртуозы репутации. Как создавать социальные доказательства для брендов, экспертов, чиновни-
ков»

35

Кейс: Ежедневный микропрогресс.
Современный личный бренд эксперта строится на этом принципе. Вместо того чтобы раз

в год заявить «Я провел 50 консультаций», эксперт ежедневно или еженедельно показывает
процесс: «Сегодня была сложная сессия с владельцем бизнеса из Сибири, в ходе которой мы
разобрали…», «Третья неделя подряд закрываю запись на аудит из-за аншлага».

Накопительный эффект таких микродоказательств создает гораздо более плотное
и  достоверное ощущение востребованности, чем одна крупная цифра. Это статистическое
доминирование, достигнутое не громкостью, а частотой и детализированностью.

Кейс: Декомпозиция цены.
Классический маркетинговый ход: «Всего 2 рубля в день!» вместо «730 рублей в месяц».

Большая годовая или месячная сумма разбивается на психологически незначительные, почти
незаметные ежедневные микроплатежи. Цифровое доказательство «доступности» создается
через манипуляцию единицей измерения.

Статистическое доминирование таит в себе ловушки. Главный парадокс: чем изощрен-
нее методы подачи, тем выше доверие к данным, но тем легче совершить подмену. Читатель,
ослепленный авторитетом графика или кажущейся очевидностью сравнения, отключает кри-
тическое мышление.

Этичная грань проходит там, где подача служит не сокрытию, а прояснению. Где выбор
масштаба графика оправдан не желанием напугать или обрадовать, а необходимостью выде-
лить релевантный диапазон данных. Где сравнение проводится с честным, а не заведомо сла-
бым конкурентом.

Ваша задача – не слепо применять эти приемы, а выработать двойное зрение:

Как конструктор: выбирайте формат подачи цифры (абсолютный/относительный, агре-
гированный/декомпозированный, визуальный/текстовый) исходя из того, какое качественное
социальное доказательство вы хотите внедрить в сознание: динамику, стабильность, масштаб,
доступность, эксклюзивность.

Как аналитик: принимая любое числовое доказательство от оппонента, конкурента или
СМИ, всегда задавайтесь вопросами: Относительно чего? С какого уровня начинается график?
Что скрывается за этой красивой дробью? Какие данные НЕ приведены?

Цифра – это солдат.
Контекст – это поле боя.
Статистическое доминирование – это искусство генерала, который умеет расставить сол-

дат так, чтобы противник увидел не роту, а целую армию, и чтобы союзники уверовали в неиз-
бежность победы.

В инфополе XXI века битвы за репутацию и статус выигрываются теми, кто осознал:
правда – не в цифрах. Правда – в истории, которую эти цифры, умело расставленные, застав-
ляют нас рассказать самим себе.
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Свидетельства толпы: эффект ажиотажа и цена доверия

 
Мы входим в зал переговоров, где уже собрались двадцать человек. Все сидят. Все мол-

чат. Мы автоматически ищем глазами пустой стул, стараясь не скрипнуть обувью. Мы не спра-
шиваем, почему все молчат. Молчание большинства становится предписанием, правилом,
которое мы принимаем, даже не зная его происхождения. Это и есть чистое, концентриро-
ванное «свидетельство толпы» – безмолвное, но оглушительное в своей убедительности. Оно
говорит: «Здесь так принято. Здесь так правильно».



Е.  Старикова.  «Виртуозы репутации. Как создавать социальные доказательства для брендов, экспертов, чиновни-
ков»

37

 
Конец ознакомительного фрагмента.

 
Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa, MasterCard, Maestro, со счета

мобильного телефона, с платежного терминала, в салоне МТС или Связной, через PayPal,
WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонусными картами или другим удобным Вам спо-
собом.

https://www.litres.ru/pages/biblio_book/?art=73386418

	Введение
	Часть I. Эпоха сконструированного доверия
	Почему сегодня ни один статус не существует без социальных доказательств
	Краткий экскурс: от сарафанного радио до алгоритмической репутации
	Архитекторы реальности: как изменилась роль PR-специалиста и маркетолога
	Как изменение «доказательств» переписывает публичную позицию

	Часть II. Теория поля: почему общество верит в видимое
	Социальные доказательства как фундаментальный психологический механизм
	Теория информационного каскада в современном инфополе
	Гиперреальность Бодрийяра: репутация как симулякр
	Экономика внимания – новая валюта доверия

	Часть III. Классификация социальных доказательств
	Статистическое доминирование: искусство подачи цифр
	Свидетельства толпы: эффект ажиотажа и цена доверия

	Конец ознакомительного фрагмента.

