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ЭТА КНИГА ПОМОЖЕТ

НАЙТИ ОТВЕТЫ

НА СЛЕДУЮЩИЕ ВОПРОСЫ:

Самые распространенные уловки продавцов — см. главу 2 

Успешные переговоры по методике «отказ — потом от-
ступление» — см. главу 2

Как не стать жертвой правила «равноценного обме-
на» — см. главу 2

«Китайская тактика» — самый простой способ управ-
лять людьми — см. главу 3

Как внушить ребенку желание поступать правильно — 
см. главу 3

Манипулирование совестью. Искусство навязывать обяза-
тельства — см. главу 3

Смех за кадром: чем опасно копировать поведение других 
людей — см. главу 4

Как правильно просить о помощи — см. главу 4

Кто такие Покупатели с Марса — см. главу 4

«Вы мне нравитесь!» Как завоевать расположение лю-
дей — см. главу 5

Вас очаровали: умейте сказать «нет» — см. главу 5

Когда подчиняться и когда бунтовать: осознанное отно-
шение к авторитетам — см. главу 6

Мгновенное влияние — см. главу 7
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ОТ АВТОРА 11

ОТ АВТОРА

В
ыражаю благодарность многим людям, которые по-
могли мне выпустить эту книгу. Некоторые коллеги 
прочли черновик рукописи и сделали ценные замеча-

ния, существенно улучшившие окончательный вариант. Это 
Гас Левин, Дуг Кенрик, Арт Бимэн и  Марк Занна. Кроме 
того, первый вариант был прочитан несколькими члена-
ми моей семьи и  моими друзьями  — Ричардом и  Глорией 
Чалдини, Бобетт Горден и  Тэдом Холлом. Они не только 
эмоционально поддержали меня, но и  смогли объективно 
оценить книгу.

Вторая, более многочисленная группа людей внесла 
полезные предложения по избранным главам или группам 
глав. Это Тодд Андерсон, Сэнди Брейвер, Кэтрин Чамберс, 
Джуди Чалдини, Нэнси Эйзенберг, Лэрри Этткин, Джо-
анн Джерстен, Джеф Голдстейн, Бетси Ханс, Валери Ханс, 
Джо Хепуорт, Холли Хант, Энн Инскип, Барри Лешовитц, 
Дарвин Линдер, Дебби Литтлер, Джон Мауэн, Игорь Пав-
лов, Джанис Поснер, Триш Пуриэр, Мэрилин Рэйл, Джон 
Рейч, Питер Реинджен, Диана Рабл, Филлис Сенсениг, Ро-
ман Шерман и Генри Веллман.

Некоторые люди помогали мне на начальной стадии. 
Джон Стайли был первым издателем, признавшим перспек-
тивность проекта. Джим Шерман, Ал Гёталс, Джон Китинг 
и Дэн Вегнер в самом начале положительно оценили его, что 
вдохновило как автора, так и  редакторов. Уильям Морроу 
и  тогдашний президент компании, Лэрри Хьюс, прислали 



мне небольшое, но восторженное послание, придавшее мне 
сил для выполнения поставленной задачи. И последняя по 
списку, но, конечно, не по значению, Мария Гуарнашел-
ли  — она с  самого начала так же, как и  я, верила в  мою 
идею. Именно благодаря ее редактированию она воплоти-
лась и стала отличной книгой. Я безмерно благодарен ей за 
проницательное руководство и мощную поддержку.

Кроме того, я не могу не упомянуть о профессионализ-
ме Салли Карней, который она проявила при подготовке 
рукописи, а также о здравых советах моего адвоката Роберта 
Брандеса.

Наконец никто так не поддерживал меня, как Бобетт 
Горден, помогавшая мне каждым словом все время, пока 
я работал над книгой.
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ВВЕДЕНИЕ

Т
еперь я  уже могу свободно в  этом признаться. Всю 
свою жизнь я  был простофилей. Сколько себя пом-
ню, я  всегда становился легкой добычей для разного 

рода торговцев, сборщиков средств на различные нужды 
и  всевозможных дельцов. Правда, лишь у  немногих были 
нечестные мотивы. Например, у представителей некоторых 
благотворительных организаций намерения были самые бла-
гие. Но  это неважно. То и  дело я  оказывался обладателем 
подписки на какой-нибудь ненужный журнал или вдруг 
приобретал билеты на вечеринку ассенизаторов. Вероят-
но, давнишний статус простофили и вызвал во мне желание 
понять природу уступчивости: какие же факторы все-таки 
заставляют одного человека говорить другому «да»? И ка-
кие методы наиболее эффективны для того, чтобы добиться 
согласия? Мне захотелось узнать, почему просьбу, выражен-
ную одним способом, отклонят, а ту же самую просьбу, вы-
раженную слегка по-другому, выполнят.

Поэтому в  качестве экспериментального социального 
психолога я  начал изучать психологию уступчивости (со-
гласия). Поначалу исследование проходило в виде экспери-
ментов, ставившихся главным образом в моей лаборатории 
при участии студентов колледжа.

Я хотел узнать, какие психологические принципы влия-
ют на склонность людей исполнять чью-то просьбу. Сейчас 
психологи знают многое об этих принципах — каковы они 
и как они работают. Я называю эти принципы средствами 
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