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Большая книга скрытого влияния на людей 

Техника прививок, по мнению ведущих современ­

ных психологов (Э. Аронсон, Т. Уилсон, Р. Эйкерт и 

т. д.), значительно эффективнее, чем политика запре­

тов, которая, к сожалению, до сих пор очень популяр-

па в нашей стране. Россияне старшего и среднего поко­

лений нередко полагают, что если запретить ребенку 

даже смотреть на пачку сигарет, это станет надежной 

гарантией от вредной привычки. В действительности 

строгий запрет не только бесполезен, но даже опасен: 

чем сильнее запреты, тем больше вероятность, что они 

вызовут обратную реакцию и пробудят интерес к за­

претной теме. Запретный плод, как известно, особен­

но сладок. Согласно теории реактивности, людям во­

обще не нравится чувствовать, будто что-то угрожает 

их свободе делать или думать то, что они хотят. Когда 

люди понимают, что их свобода под угрозой, у них воз­

никает неприятное состояние реактивности, и изба­

виться от него можно, лишь совершив запретный по­

ступок (например, закурив). 

Итак, чтобы не думать под диктовку... 

Чтобы иметь мотивацию для укрепления своих 

верований, нам следует осознавать их уязвимость, 

и лучший способ добиться этого состоит в умеренных 

атаках на собственные убеждения. Предварительное 

испытание в форме «разбавленной» критики наших 

верований порождает сопротивление манипуляторам 

и пропагандистам, потому что: 

1) у нас уже есть мотив для защиты своих убеж­

дений; 
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2) мы получаем некоторую практику организации 

такой защиты. Следовательно, мы лучше вооружены 

для сопротивления более серьезной критике. 

Представьте, скажем, что вы решили сделать серь­

езную покупку — приобрести автомобиль, квартиру 

или даже просто большой шкаф. Если вы пойдете в Ма­

газин или фирму, не задумываясь особенно о том, что 

именно хотите получить, менеджер по продажам или 

продавец легко убедит вас в том, что выгодно ему. Про­

сто потому, что у него подготовлена масса аргументов, 

а у вас — нет. Разве вам нужен непременно именно этот 

цвет? Серо-буро-малиновый гораздо эффектнее и мо­

ден в этом сезоне — даже наш директор ездит на таком! 

К чему вам делать покупку сразу — возьмите в кредит, 

останутся деньги, чтобы обмыть это дело! В резуль­

тате вы выходите из магазина или салона, удивляясь, 

как могли купить нечто совершенно не в вашем вкусе, 

вдобавок прилично переплатив. В следующий раз пе­

ред решительным шагом станьте на несколько минут 

торговым представителем и попробуйте одурачить са­

ми себя: 

— Как вы относитесь к хорошему образованию? 

— Отлично. Я за хорошее образование! 

— Поздравляю вас, паша книга лучший путево­

дитель по вузам. В какую бумагу вам ее завернуть — 

в голубую или серебристую? 

—
1
 Благодарю вас, мне не нужен путеводитель по ву­

зам. Всего хорошего! 

И легкой походкой вы удаляетесь, пребывая в пре­

красном настроении. А торговый агент идет повышать 

квалификацию. 
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