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Аннотация
Аннотация: что может заставить человека сказать «да»?

Каковы принципы и наиболее эффективные приемы влияния и
убеждения? Саммари бестселлера Роберта Чалдини адресовано
всем, кто работает с людьми: политикам и бизнесменам, врачам
и юристам, психологам, педагогам, менеджерам, всем, кто по
роду деятельности должен убеждать, воздействовать, оказывать
влияние.
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Об авторе

 
Роберт Чалдини – профессор психологии и член прав-

ления Университета штата Аризона, где он также руководит
научными исследованиями аспирантов. Он получил свои
степени бакалавра, магистра и доктора психологии в уни-
верситетах Висконсина, Северной Каролины и в Колумбий-
ском университете соответственно. Доктор Чалдини – быв-
ший президент Ассоциации личности и социальной психо-
логии.

Свой непреходящий интерес к хитросплетениям социаль-
ного влияния он объясняет тем, что вырос в итальянской
семье, но преимущественно польском окружении, в истори-
чески немецком городе Милуоки, расположенном в «сель-
ском» штате.



 
 
 

 
Введение

 
Почему один человек говорит «да» другому? Какие мето-

дики позволяют добиться подобной податливости? Почему
иногда согласия добиться не получается, но те же требова-
ния, только в другой формулировке, достигают успеха?

Для ответа на эти вопросы надо понять, какие психоло-
гические принципы определяют податливость в отношении
просьбы или требования. Работа психологов многое открыла
об этих принципах: каковы они и как работают. Автор назы-
вает подобные принципы рычаги влияния
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