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Некоторое время назад в телевизион-
ной передаче «Культурная революция» 
один из выступающих выдвинул пред-
положение, что интернет вскоре уступит 
место более совершенному методу 
извлечения и обработки информации 

— «нейронету», как он выразился, и что 
действовать эта новая система будет 
посредством чипа, интегрированного 
непосредственно в мозг человека. Я не 
увлекаюсь фантастикой, но мне показа-
лось, что сказавший это, явно перечитал 
книжек подобного жанра. А уже в этом 
году я познакомился с врачом, который 
занимается как раз подобными вопро-
сами, и, по его мнению, «чипирование» 
уже совсем не за горами. Поскольку 
«лавка» знакомого врача — учреждение 
строгорежимное, я понял, что начнут, 
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ют, что с помощью их метода предста-
вители «малого и среднего бизнеса» 
получат знания о «воздействующих на 
мозг человека стимулах, побуждающих 
его принять нужное решение». Они 
предлагают инструменты, с помощью 
которых заказчик их услуг сможет «под-
ключиться к мозгу на уровне подсозна-
ния и вызывать нужные действия». 

Я далёк от мысли, что подобные тех-
нологии могут в действительности при-
носить хоть какие-нибудь коммерческие 
результаты, а не только заявленные 
(«повышение оборотов в 5 раз»). В ином 
случае, умельцы из «Студии нейромар-
кетинга» выбрали не совсем правиль-
ную модель бизнеса. Если с помощью 
их технологии можно воздействовать на 
подсознание человека, заставляя его 

авТОрЫ СИСТЕмЫ чЕрЕз  уСТарЕвающИй На  гЛазах  ИНТЕрНЕТ 
раСПрОСТраНЯюТ  СОвЕршЕННО бЕззаСТЕНчИвую рЕкЛаму ,  в 
кОТОрОй  ПрЯмО в  загОЛОвкЕ  уПОТрЕбЛЯюТ  СЛОвО «маНИПу -
ЛЯЦИЯ» ,  И  даЛЕЕ  разъЯСНЯюТ ,  чТО  С  ПОмОщью Их  мЕТОда 
ПрЕдСТавИТЕЛИ  «маЛОгО  И  СрЕдНЕгО  бИзНЕСа»  ПОЛучаТ 
зНаНИЯ  О  «вОздЕйСТвующИх На  мОзг  чЕЛОвЕка  СТИмуЛах , 
ПОбуждающИх ЕгО  ПрИНЯТь  НужНОЕ  рЕшЕНИЕ» .

как всегда, с «идеального солдата». Вся 
надежда лишь на то, что пока дойдут до 
нас, по крайней мере, я успею отпра-
виться в путешествие, из которого ещё 
никто не возвращался. Однако, если 
планы доукомплектации человеческо-
го организма пока можно наблюдать 
лишь блеском в глазах считающих себя 
учёными людей, на рынке появляются 
технологии, претендующие на подобные 
результаты без хирургического вмеша-
тельства. Я говорю о новой технологии 
продаж, которая названа её авторами 
«нейромаркетинг». 

Авторы системы через устаревающий 
на глазах интернет распространяют 
совершенно беззастенчивую рекламу, в 
которой прямо в заголовке употребляют 
слово «манипуляция», и далее разъясня-
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новую машину, то покупает более доро-
гую модель или более полную комплек-
тацию, чем рассчитывал, идя в магазин. 
И уж, во всяком случае, чем обещал 
жене! Дополнительная мотивация здесь 
может привести к росту статистики раз-
водов (шутка!). 

Ещё один клиент «нейромаркетоло-
гов»: «Ночные клубы и рестораны — 
мотивация потребления напитков». Я 
не буду здесь писать лекцию о вреде 
алкоголя. Об этом каждый и так знает. 
Хочу лишь заметить, что несмотря на 
то, что ночные клубы и рестораны на 
вполне законных основаниях торгуют 
алкогольными напитками, и без них, 
скорее всего, эти заведения никто бы 
не посещал, считаю любую агитацию в 
пользу употребления алкоголя не только 
безнравственной и не соответствующей 
никакой морали, но даже преступной! В 
конце концов, самой активной группой 
потребителей алкогольных напитков яв-
ляется молодёжь. Она же — самый ак-
тивный контингент посетителей ночных 
клубов. Более подвижная психика, чем у 
взрослых людей, в сочетании с дополни-
тельной мотивацией могут нанести не-
поправимый вред не только конкретным 
личностям, на которых будет испыты-
ваться это «нейро»-оружие, но и вообще 
всему обществу, всей стране. Наиболее 
разумные люди России стараются изо 
всех сил добиться от властей различных 
ограничений в отношении алкоголя с 
целью уменьшения его употребления. И 
надо сказать, власти идут на такие меры: 
сокращается время продажи алкоголя, 
растут цены, запрещается реклама. Если 
кто-то относится к этим мерам скепти-
чески, то в ответ могу лишь заметить, 
что «правильных» методов борьбы с 
алкоголем не существует. В мировой 
практике опробованы уже, наверное, 
все возможные способы и их сочета-
ния. И результат всегда половинчатый, 
имеющий свои положительные и от-

вать свои знания гораздо интереснее и 
полезнее для общества, чем пытаться 
сделать из мелких и средних предпри-
нимателей мелких же и средних жуликов 
и вымогателей. 

 Я внимательно прочитал сайт 
«Студии нейромаркетинга» (вернее, то, 
что оказалось доступным на нём, ибо 
своего программиста они, похоже, тоже 
сначала «через подсознание» пропу-
стили), и вот некоторые комментарии 
к написанному с точки зрения моего 
понимания бизнеса, а также, наоборот, 
моё понимание бизнеса в сравнении с 
«их» новыми «технологиями». 

Для начала я ознакомился со списком 
потенциальных заказчиков «нейромар-
кетологов», который открывается так: 
«Агентства недвижимости — 
мотивация заключения договоров 
купли-продажи». То есть, манипуляции 
с целью покупки недвижимости по за-
ниженной и продажи её по завышенной 
цене. В отличие от носков и трусов, как 
правило, человек заключает в течение 
жизни один-два договора купли-прода-
жи недвижимости. Их стоимость значи-
тельна, и поэтому важность таких сделок 
для любого из нас не может быть пере-
оценена. Что же предлагают нам жад-
ные манипуляторы? В эти ответственные 
жизненные моменты недополучить или 
переплатить за товар, оставив посред-
нику больше денег, чем он заработал? 
Не лучше ли тогда обойтись вообще без 
услуг посредников?  
К этому в реальности приведёт актив-
ное внедрение «нейромаркетинговых» 
технологий в сфере недвижимости. 

Следующий клиент: «Автосалоны — 
мотивация продаж». Не знаю, что имели 
в виду сочинители этого тезиса, но 
скорее всего, мотивацию покупателя на 
приобретение более дорогого автомо-
биля, чем он задумал. Здесь и без «ней-
романипуляций» всё обстоит прекрасно. 
Как правило, если человек приобретает 

«принимать нужные решения», то зачем 
обучать этому за деньги других? Гораздо 
проще сразу убеждать их отдавать вам 
деньги просто так (хотя, по сути, так и 
получается, ибо те, кто «купится» на их 
рекламу, потратят деньги впустую). И 
всё же, возмутило меня не внутреннее 
содержание этой галиматьи, а то, что 
издатели рекламы и авторы сайта на-
деются при помощи таких аргументов 
найти себе заказчиков!

Влияние звуков, музыки в частности, 
цветов, запахов на поведение человека 
и животных изучаются давно. Существу-
ет масса интереснейших наблюдений, 
которые, тем не менее, пока не офор-
мились в какое-либо конкретное знание. 
Однако, использование этих методик 
в коммерции — дело, действительно, 
новое, и я бы даже сказал, неслыхан-
ное. С моей точки зрения, обладатели 
таких знаний могли бы заняться гораздо 
более интересными опытами по из-
учению влияния, например, определён-
ной музыки на степень агрессивности 
человека. Вполне вероятно, хулиганов и 
всех тех, кто считает насилие самым на-
дёжным способом решения в различных 
житейских ситуациях, нужно содержать 
не в тюрьмах, где их установки лишь по-
лучают дополнительное подтверждение, 
а проводить для них курс принудитель-
ного лечения прослушиванием про-
изведений Моцарта или Чайковского. 
Известно ведь, что коровы доятся лучше 
под Моцарта. Используется ли это в 
широких масштабах на фермах? Нет. По-
чему? Потому, что дояркам такая музы-
ка не по душе. Изучал ли кто-нибудь, что 
не устраивает доярок в Моцарте? Никто 
и никогда. Получается, что поведение 
наших коров нам известно лучше, чем 
нравы себе подобных. Это я к тому, что 
человек или группа людей, обладающих 
потенциалом и желанием изучать сугубо 
внутренние скрытые процессы челове-
ческого сознания, могла бы использо-

вПОЛНЕ вЕрОЯТНО,  хуЛИгаНОв И вСЕх ТЕх,  кТО СчИТаЕТ На-
СИЛИЕ СамЫм НадёжНЫм СПОСОбОм рЕшЕНИЯ в разЛИчНЫх 
жИТЕйСкИх СИТуаЦИЯх,  НужНО СОдЕржаТь НЕ в Тюрьмах,  гдЕ 
Их уСТаНОвкИ ЛИшь ПОЛучаюТ дОПОЛНИТЕЛьНОЕ ПОдТвЕрж-
дЕНИЕ,  а ПрОвОдИТь дЛЯ НИх курС ПрИНудИТЕЛьНОгО ЛЕчЕНИЯ 
ПрОСЛушИваНИЕм ПрОИзвЕдЕНИй мОЦарТа ИЛИ чайкОвСкОгО. 

Кадр из к/ф «Заводной апельсин»
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ПОСЛЕ  чТЕНИЯ  И  аНаЛИза  ТакИх  ПрЕдЛОжЕНИй  НЕвОЛьНО 
ПрИхОдИТ  в  гОЛОву  мЫСЛь :  НЕужЕЛИ  СфЕра  ТОргОвЛИ , 
кОТОрую ТЕПЕрь  мОдНО НазЫваТь  «бИзНЕСОм»  — эТО 
грЯзНОЕ ,  амОраЛьНОЕ  заНЯТИЕ ,  дОСТОйНОЕ  ЛИшь жадНЫх , 
ОПуСТИвшИхСЯ  дО  СОСТОЯНИЯ  жИвОТНЫх ,  СТЯжаТЕЛЕй ,  НЕ 
жЕЛающИх ИЛИ  НЕ  мОгущИх думаТь  НИ  О  чём другОм , 
крОмЕ  дЕНЕг?  НЕТ ,  Я  НЕ  ТакОй  И  НадЕюСь ,  чТО  к  ТакОму  жЕ 
вЫвОду  ПрИдуТ  бОЛьшИНСТвО  чИТающИх эТу  СТаТью. 

рицательные стороны. И всё же, самым 
плохим способом борьбы с алкоголем 
я считаю отсутствие борьбы вообще. То, 
что Россия делает в этом направлении, 
вполне заслуживает одобрения, учиты-
вая в особенности, какое количество 
получающих прибыль от этой продукции 
сегодня находится у власти. 

Но неужели жадность и безнравствен-
ность каких-то наших сограждан дошли 
до такой степени, что одни считают 
вполне уместным поместить на свой 
сайт подобное предложение, а для 
других это может стать мотивацией при-
обретения этой услуги? 

Ещё один потенциальный клиент 
«нейроманипуляторов»: «Меховые ма-
газины — мотивация продаж». Россия, 
наверное, осталась единственной стра-
ной в мире, где меховая одежда ещё ис-
пользуется как повседневная. Россияне, 
особенно женского пола, вообще более 
других проявляющие интерес к моде, её 
тенденциям и новинкам, стараются оде-
ваться не только практично и красиво, 
но и модно и современно. И вдруг — 
шубы, которых уже давно никто, во 
всяком случае, «на каждый день», не 
носит! И как же смешно и нелепо смо-
трятся дамы в метро в норковых манто! 
И ещё смешнее — за рулём автомоби-
лей. Но никого в России это почему-то 
не смущает, и «шуба» по-прежнему 
является одним из самых желаемых, 
обсуждаемых, покупаемых и необходи-
мых аксессуаров женского туалета. Как 
и 300 лет назад… Летом на досуге читал 
великолепную книгу А.Н.Энгельгардта, 
в которой он описывает крестьянский 
быт России 1870-х годов. Так вот и 
он признаёт, что самым практичным 
и подходящим костюмом в деревне 
является «полушубок и валенки». Но то 
была глухая деревня и 150 лет назад! 
А сегодня, зимой в Альпах все русские 
дамы одеты как все: в лёгкие и яркие 
куртки спортивного стиля и, заметьте: 

никаких обмороженных из Франции и 
Австрии назад в Россию не привозят! 
А это значит, что своё практическое 
значение шубы утратили. Мех красиво 
смотрится лишь на животном, не-
отъемлемой частью тела которого он 
является, во всех остальных случаях это 

— мертвечина. Но кроме этого, женщина, 
«упакованная» в шубу, чаще всего дурно 
сшитую и безобразного покроя, не смо-
трится изящно, а, наоборот, как правило, 
выглядит недоступнее и старше своих 
лет. Шуба даже меняет женскую походку 
на какую-то даже не поступь, а просто 
«ступь». Тогда что же остаётся? Престиж? 
Но ведь хороший автомобиль всё равно 
стоит дороже любой шубы, да и мало 
ли сегодня товаров, которые могли бы 
демонстрировать благосостояние не 
такими варварскими методами. Это я 
о том, какое количество несчастных 
зверушек — 
норок, песцов, лис и даже кроликов — 
рождаются и умирают ради прихоти 
прекрасной половины российского 
населения воспользоваться их кожей. 
Заработки фермеров-живодёров оста-
вим на их совести, думаю, они смогут 
придумать не менее душещипательные 
истории о выживании, чем афганские 
крестьяне, якобы выращивающие опий-
ный мак, чтобы не умереть с голода. Но 
пропагандировать увеличение продаж 
меховых изделий я считаю поощрением 
весьма сомнительного бизнеса как с 
точки зрения экологии, так и бережного 
отношения к живой природе вообще. 
Тем более для сторонней организации, 
которая никак материально на эту дея-
тельность не завязана.

Последними упомянутыми на сайте 
клиентами указаны: «Переговорщики — 
мотивация лояльности партнёров». Если 
лояльность партнёров необходимо сти-
мулировать с помощью различных ма-
нипуляций, значит, существуют пробле-
мы в самой совместной деятельности. 

А раз так — то выйдя из-под влияния 
(как указано на сайте: музыка, запахи, 
определённые фразы) такого «партнё-
ра», сторона переговоров поймёт, что 
не только имеет проблему с продукцией 
или качеством обслуживания в данных 
отношениях, но ещё и подвергается 
гипнотическому воздействию с явно 
корыстными целями. 

После чтения и анализа таких пред-
ложений невольно приходит в голову 
мысль: неужели сфера торговли, кото-
рую теперь модно называть «бизнесом» 

— это грязное, аморальное занятие, до-
стойное лишь жадных, опустившихся до 
состояния животных, стяжателей, не же-
лающих или не могущих думать ни о чём 
другом, кроме денег? Нет, я не такой и 
надеюсь, что к такому же выводу придут 
большинство читающих эту статью. Так 
что нам делать? Как препятствовать 
появлению таких, с позволения сказать, 
«технологий» в нашей сфере деятель-
ности, как выделить себя из этих людей, 
по крайней мере? Чтобы потребители 
наших товаров и услуг не считали, что и 
мы также манипулируем их сознанием, 
в расчёте на большую прибыль.

Пока, кроме написания подобных 
статей, я не придумал никаких дру-
гих способов. Ещё, может быть, будет 
полезным не пользоваться услугами 
подобных компаний, чтобы они тихо 
умирали от невостребованности, как 
самки динозавров. Хватит ли у нас на 
это разума? Покажет время.

Neuromarketing allows 
to connect with client's 
subconscious mind and control 

his actions. At least it is stated by 
authors of neuromarketing system. Their 
self-selling attempts and methods of 
persuasion are outrageous, as they 
violate norms of morality and ethics and 
transform the trade industry into a bunch 
of cheaters and criminals.
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