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Аннотация
Это долгожданное продолжение одноименного бестселлера

от автора, ставшего настольной книгой для десятков тысяч
читателей. Если первая часть раскрыла фундаментальные основы
убеждения, то вторая книга выводит читателя на новый уровень
– в мир современных технологий и цифровых стратегий
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Глава 1. Эволюция

влияния: от первобытных
инстинктов к алгоритмам

 
Странная обложка второй части – это графический код

современной психологии влияния:

• Черно-белый щит в центре: Дуальность – защита от ма-
нипуляций или оружие убеждения; грань между лидером
и манипулятором.

• Прицел (линии): Математическая точность алгоритмов
ИИ, бьющих точно в ваши триггеры.

• Круги-«отпечатки»: Наши древние инстинкты и биоло-
гическая «прошивка» мозга.

• Цветные фигуры: Фрейминг – искусство собирать из ха-
оса фактов нужную реальность.

• Темный фон: Подсознание и «экономика внимания», где
эти знания становятся вашим главным преимуществом.

В первой части нашей работы мы заложили фундамент
понимания того, как работает человеческое убеждение. Мы
разобрали шесть столпов влияния: взаимный обмен, со-
циальное доказательство, авторитет, редкость, последова-
тельность и симпатию. Эти принципы – не просто «хитро-



 
 
 

сти» или маркетинговые приемы. Это глубокие психологи-
ческие программы, которые помогали нашему виду выжи-
вать на протяжении десятков тысяч лет.

Однако мир вокруг нас стремительно меняется. Если
раньше механизмы влияния реализовывались в личном об-
щении «лицом к лицу» или через традиционные СМИ, то
сегодня мы вступили в эпоху, где архитектура нашего выбо-
ра проектируется программными кодами. Во второй части
книги мы расширим горизонты и исследуем, как классиче-
ские законы психологии адаптируются к новой реальности.



 
 
 

 
Биологический «прошивка»
и современный ландшафт

 
Важно понимать: наш мозг – это орган, сформировавший-

ся в условиях жесткого дефицита информации и ресурсов.
В  первобытной общине принцип социального доказатель-
ства спасал жизнь: если все бегут в одну сторону, тебе луч-
ше бежать за ними, не тратя время на анализ причин, иначе
тебя съест хищник. Взаимный обмен был основой выжива-
ния племени: делясь добычей сегодня, ты гарантировал себе
помощь завтра.

Сегодня те  же самые инстинкты продолжают управлять
нами, но среда стала иной. Мы больше не живем в группах
по 150 человек. Мы живем в глобальной цифровой деревне,
где количество стимулов, обрушивающихся на нас ежеднев-
но, в тысячи раз превышает пропускную способность наше-
го внимания.

В этом новом мире механизмы влияния претерпели две
фундаментальные трансформации:

1. Скорость и масштаб: влияние теперь распространяется
мгновенно на миллионы людей.

2. Автоматизация: теперь на нас влияют не только люди,
но и алгоритмы.



 
 
 

Внимание – новая валюта влияния

Если в прошлые века главной ценностью были земля, зо-
лото или нефть, то в XXI веке самым дефицитным и дорогим
ресурсом стало человеческое внимание. Экономисты назы-
вают это «экономикой внимания».

Рекламодатели, политики и  социальные платформы ве-
дут непрерывную войну за каждую секунду вашего взгляда.
В этой борьбе классические принципы влияния были пере-
осмыслены и «оцифрованы»:

• Принцип редкости превратился в таймеры обратного от-
счета на сайтах бронирования («Осталось всего 2 номера!»)
и «исчезающие» истории в социальных сетях (Stories), кото-
рые принуждают нас потреблять контент здесь и сейчас, по-
ка он не пропал.

• Социальное доказательство масштабировалось до счет-
чиков лайков, просмотров и подписчиков. Мы подсознатель-
но доверяем посту, под которым стоят тысячи сердечек, да-
же не проверяя достоверность информации.

• Принцип симпатии эксплуатируется через алгоритмы
рекомендаций: лента новостей подсовывает нам именно то,
что нам нравится, окружая нас «цифровым зеркалом» и де-
лая нас максимально уязвимыми для убеждения внутри это-



 
 
 

го комфортного пузыря.

От убеждения к управлению поведением

Главное отличие современной эпохи влияния заключает-
ся в том, что оно стало предиктивным (предсказательным).
Алгоритмы больших данных знают о наших слабостях, пред-
почтениях и триггерах больше, чем мы сами. Если раньше
манипулятор должен был «прощупывать» жертву, то сего-
дня система заранее знает, в какое время суток вы наиболее
склонны к импульсивной покупке или под каким заголовком
вы гарантированно кликните на новость.

Мы перешли от  эпохи «массового убеждения» к  эпохе
«индивидуального таргетирования». Влияние стало невиди-
мым, оно вплетено в интерфейсы приложений, в структуру
поисковой выдачи и в систему уведомлений нашего смарт-
фона.

Почему это важно сейчас?

Понимание того, как древние инстинкты взаимодейству-
ют с современными технологиями, – это не просто теорети-
ческое знание. Это вопрос вашей личной и профессиональ-
ной автономии. Если вы не понимаете, как на вас влияют, вы
становитесь объектом управления. Если же вы осознаете эти



 
 
 

механизмы, вы получаете возможность:
1. Эффективно доносить свои идеи в условиях невероят-

ного информационного шума.
2. Выстраивать защиту против скрытых манипуляций.
3. Использовать новые инструменты влияния этично

и осознанно.

Добро пожаловать в психологию влияния 2.0. Прямо сей-
час, пока вы читаете эти строки, кто-то уже пытается завла-
деть вашим вниманием. Давайте разберемся, как это проис-
ходит.



 
 
 

 
Глава 2. Психология фрейминга:

как форма определяет содержание
 

Представьте, что вам предстоит серьезная операция. Один
хирург говорит вам: «Шанс на успех составляет 90%». Дру-
гой хирург, описывая ту же процедуру, произносит: «Риск
смертельного исхода  – 10%». Статистически информация
идентична. Однако исследования показывают, что подав-
ляющее большинство пациентов соглашаются на операцию
в первом случае и испытывают глубокую тревогу или отка-
зываются во втором.

Этот феномен называется фреймингом (от англ. frame –
«рамка»). Суть его проста: то, как мы преподносим инфор-
мацию, зачастую важнее того, что именно мы сообщаем.
Контекст, в который мы помещаем факт, определяет его эмо-
циональную окраску и, как следствие, реакцию человека.

Рамка восприятия: почему мозг ищет контекст?

Человеческий мозг – это ленивый вычислительный центр.
Чтобы экономить энергию, он редко анализирует факты
в чистом виде. Вместо этого он использует систему быстрых
ассоциаций. Когда мы помещаем информацию в «позитив-



 
 
 

ную рамку» (акцент на выгоде), мозг переходит в режим со-
хранения достигнутого. Когда же мы используем «негатив-
ную рамку» (акцент на  потерях), включается мощный ин-
стинкт избегания опасности.



 
 
 

 
Неприятие потерь: главный

двигатель фрейминга
 

Фундаментом психологии фрейминга являются работы
нобелевского лауреата Даниэля Канемана. Он доказал: боль
от потери чего-либо в два раза сильнее, чем радость от при-
обретения того же самого.

Потеря 1000 рублей вызывает у нас гораздо более сильный
эмоциональный стресс, чем радость от того, что мы нашли
ту же тысячу на тротуаре. Именно поэтому фраза «Вы теряе-
те 200 рублей каждый день» воздействует на психику гораз-
до глубже, чем предложение «Получите скидку 200 рублей».

• В первом случае (потеря) мозг воспринимает ситуацию
как «дыру» в безопасности, которую нужно немедленно за-
крыть.

• Во втором случае (скидка) мозг видит лишь приятный,
но необязательный бонус.

Если вы хотите побудить человека к действию, покажите
ему не то, что он приобретет, а то, чего он лишится, если
не примет ваше предложение.

Эффект обладания: цена того, что «мое»



 
 
 

Тесно связан с неприятием потерь и эффект обладания.
Как только мы начинаем считать вещь или идею своей, её
ценность в наших глазах мгновенно возрастает.

Маркетологи виртуозно используют этот принцип, созда-
вая «иллюзию владения»:

– Тест-драйв автомобиля: как только вы сели за руль и на-
строили зеркала «под себя», машина в вашем подсознании
становится вашей. Мысль о том, что её нужно вернуть в са-
лон, воспринимается как потеря.

– Пробный период подписки: 30 дней бесплатного исполь-
зования приучают вас к сервису. К концу срока вы платите
не за «покупку» услуги, а за то, чтобы её у вас не «отобрали».

В межличностном влиянии этот эффект работает через
вовлечение. Если вы хотите, чтобы человек поддержал ваш
проект, попросите его внести маленькую правку или совет.
Как только он вложил в него частичку своего труда, проект
становится частично «его», и он будет защищать его с гораз-
до большим рвением.

Техники применения фрейминга в убеждении

Чтобы использовать фрейминг эффективно, важно пони-
мать, на чем вы делаете акцент.



 
 
 

1. Фрейминг атрибутов. Акцентируйте внимание на поло-
жительных характеристиках, игнорируя идентичные отрица-
тельные. Например, «йогурт на 90% без жира» звучит гораз-
до привлекательнее, чем «йогурт с содержанием жира 10%».

2. Фрейминг цели. Сфокусируйтесь на последствиях дей-
ствия или бездействия. Вместо «Если вы бросите курить, вы
проживете дольше» (акцент на выгоде) используйте «Люди,
которые не бросают курить, умирают на 10 лет раньше» (ак-
цент на утрате).

3. Фрейминг альтернатив. Мы оцениваем вещи не сами
по  себе, а  в  сравнении. Если вы предлагаете клиенту два
варианта  – дорогой и  очень дорогой, «дорогой» покажет-
ся вполне приемлемым. Это классический «эффект якоря»,
встроенный в рамку выбора.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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