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ПРИЕМЫ НЕЙРОЛИНГВИСТИЧЕСКОГО ПРОГРАММИРОВАНИЯ В РЕКЛАМЕ 
Применение нейролингвистического программирования в современном обществе очень 

обширно. Одним из таких направлений является продвижение товара или услуги, в частности 
посредствам рекламы. Используя определенные приемы можно подвигнуть человека на ту или иную 
покупку таким образом, что он будет считать, это своим решением. В данной статье описаны 
основные приемы НЛП в рекламе, которые будут полезны как предпринимателям, продвигающим 
свой товар, так и покупателям, которые не хотят вестись на уловки маркетологов.  

Ключевые слова: НЛП, реклама, приемы НЛП.  
 
NEURO LINGUISTIC PROGRAMMING TECHNIQUES IN ADVERTISING 
Using of neurolinguistic programming in today's society is very extensive. One such application is to 

promote a product or service, in particular by means of advertising. Using certain techniques we can induce a 
person to purchase in a way that man thinks it is his decision. This article describes the basic NLP techniques 
in advertising, which will be useful both to entrepreneurs to promote their goods and buyers who do not want 
to be kept on the marketing gimmicks. 

Keywords: NLP, advertising, receptions of the NLP. 
 
Приемы НЛП в рекламе 
Данная статья будет наиболее интересной для предпринимателей, столкнувшихся с 

трудностями в продажах, а также людям, которые не хотят, чтобы ими манипулировалипосредством 
рекламы. 

Многие слышали про нейролингвистическое программирование или более привычное 
сокращение - НЛП. Это набор техник, используя которые можно вызвать доверие у своего клиента, 
босса или коллеги.  

В наше время доверие является ключевым фактором при выборе товара или услуги. Зачастую 
люди берут товар исходя из советазнакомого, друга, которому доверяют или же перестают покупать 
продукцию, потому что потеряли доверие к производителю. Многие, наверняка не помнят, почему 
начали пользоваться именно Tide, Fairy, Mr. Мускул, а также покупать один йогурт вместо другого, 
по более дорогой цене, или в кино приобретать поп-корн, чипсы Lays и Coca-Cola 1,5 литра.  

Все люди доверчивые, даже те, кто утверждают обратное. Как пишет Ф. Теннис (1998), 
«многим людям мы безотчетно доверяем исходя из самого поверхностного знания о них, будучи 
толком незнакомы, ничего о них не зная, кроме того, что они находятся в данном месте и занимают 
данный пост – все это овеществленное доверие. Если личное доверие всегда существенно 
обусловлено личностью доверяющего – его умом и в особенности знанием людей, т. е. опытом, на 
котором это знание основано<…> в общем человек простодушный и неопытный легковерен, ибо 
склонен к доверчивости, умный же и опытный верит с трудом, ибо склонен к сомнению <…> это 
различие почти полностью стирается при овеществленном доверии. Мы не знаем машиниста поезда, 
на котором едем, капитана и штурмана корабля, на котором плывем, в большинстве случаев мы не 
знаем врача, с которым не только консультируемся, но которому доверяем наши тело и жизнь при 
хирургическом вмешательстве».  

Дело в том, что у каждого свой авторитет – для одних это начальник на работе, родственники, 
друзья, а кто-то верит обычной рекламе, в которой задействована известная и любимая актриса, с 
хорошим имиджем, и этих людей большинство. Таким образом, основным методом продаж является 
хорошая реклама.  

В данной статье сформулированы 3 основные наиболее эффективные принципы рекламы с 
применением НЛП, основанные на проведенном социологическом опросе в соц.сетях, результаты 
которого приведены в приложении 1, а также анализе субмодальностей и пресуппозиций 
использующихся в рекламе известных брендов. 
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1. Создание картинки-образа. Хорошая реклама, прежде всего, основана на зрительном 
восприятии. Даже реклама воспринимаемая органами слуха (радио реклама), также посредством 
различных оборотов речи вызывает зрительные образы. Важна приятная внешность человека 
рекламирующего товар, по физиогномике 4вызывающая доверие.Каждый человек мечтает быть 
успешным, привлекательным, богатым. Поэтому в рекламе товара часто создают образ успеха, 
посредствам интерьера, одежды, автомобиля, семьи. Женщины охотно сметают с полок магазина 
товар, который рекламирует известная модель, актриса, певица, ведущая в надежде прикоснуться к ее 
миру, миру роскоши и известности. Также рекомендуется сделать логотип компании. Маленькая 
картинка поможет покупателю запомнить бренд и узнать его при поиске товара. 

2. Создание запоминающегося текста. Известно, что мужчины любят глазами, а женщина 
ушами. Однако, все одинаково любят ушами, важен тембр голоса и используемые обороты речи!  

Яркий слоган сделает вашу продукцию узнаваемой и как следствие продаваемой.  
Разместите в вашей рекламе следующие или похожие фразы: 
Слова, призыв к доверию – «Поверьте нам!» (цифрам,результатам), фраза «выгодная 

цена» увеличивает конверсию на 7%, слова «забота» в любых вариациях повышает доверие на 11%, 
индивидуальный подход (людям нравится, когда что то именно для них), высокое качество (только 
натуральные и свежие продукты, материалы и т.д.), понятие компетентности (всем хочется иметь 
дело с профессионалами своего дела), изменения (мы меняемся, чтобы наши товары оставались 
лучшими для вас и др.), использование слова «никогда» в положительном ключе и слов всегда 
(Никогда не выпускали, никогда не игнорировали, всегда самые низкие цены, качественные 
продукты ) [Error! Unknown switch argument.]. 

Также в рекламе призывают представить, ощутить, почувствовать, вспомнить, то есть 
стараются задействовать чувственные образы, поскольку запоминается не реклама, а эмоции 
связанные с ней (почувствуй нашу любовь, ощути прикосновение нежности). И такая маленькая, 
легко выполнимая просьба в дальнейшем толкает клиента сделать более сложную, в данном случае 
приобрести товар.  

Часто в рекламе товара решают за потребителя, делая утвержденияс которыми трудно не 
согласиться. «Заботливые мамы выбирают Pampers», затем следует логика: «Я как мама хочу быть 
заботливой. Раз заботливые мамы выбирают Pampers, то и я выбираю Pampers». В результате чего 
дома появляются ненужные вещи, игрушки, неоправданно дорогие продукты и бытовая химия, 
ежегодно приобретаются новые автомобили, не отличающиеся по функциям от предыдущих версий, 
дорогие смартфоны. 

Важно также обозначить выгоду для покупателя (клиента), например: «Только у нас вы 
сможете приобрести данный товар по самой низкой цене, постирайте данным порошком, а если не 
понравится, мы вернем вам деньги» [0]. Однако продавец не торопится возвращать деньги, да и до 
этого обычно дело не доходит, многие просто не будут тратить свое время на возврат недорогой 
покупки. 

3. Повтор. Человеческий мозг откладывает информацию в долговременную память после того 
как встречается с ней 6 и более разв различных источниках [0]. 

Находите новые пути для рекламы – телереклама, радио, газеты, интернет объявления, 
телефонные звонки, вывески (если речь идет о магазинах, офисах и т.п.). Важно, чтобы товар или 
услуга были на слуху, чтобы вашу рекламу обсуждали, проявляли к ней интерес необходимо 
проявить немало усилий.  

Однако следует учитывать, что доверие – динамичная характеристика общения. Завоевать, 
внушить доверие трудно, а лишиться его можно в одночасье, мгновенно. Даже небольшая ошибка, 
один проступок или обман может разрушить сложившееся доверие. Это известно испокон веков. В 
«Афоризмах житейской мудрости» Артура Шопенгауэра мы находим: «Кто нарушил раз доверие – 
теряет его навсегда; что бы он ни делал и чем бы он ни был – горькие плоды этой потери не заставят 
себя ждать» [0]. 

В академических кругах мнение об НЛП разделилось: существует ряд противников НЛП и его 
сторонников. Нейролингвистическое программирование подвергается резкой критике со стороны 
некоторых клинических психологов, специалистов по менеджменту, лингвистов и психотерапевтов. 
Однако отрицать влияние НЛП не стоит, поскольку каждый день мы, подвергаясь влиянию данных 
техник, приобретаем товар, который не собирались приобретать. И реклама как основной 
«информатор» появления того или иного товаре на рынке является основной причиной покупки 
определенного бренда. Телереклама и копирайтинг вобрали в себя разнообразные вербальные и 
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невербальные средства НЛП, а также их стратегические и тактические комбинации. Проведенный 
анализ свидетельствует о том, что умелое использование компрессии текста и ее сочетание с 
различными приемами воздействия позволяют достичь целей и приводят к нужному результату, то 
есть продажам товаров или услуг. Наиболее эффективными техниками НЛП в рекламе, в результате 
опроса, стали: переход от диссоциированного образа к ассоциированному, речевые пресуппозиции, а 
также аудиальные (звуковые) субмодальности.  
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Приложение 1. Социологический опрос для анализа субмодальностей и пресуппозиций 
использующихся в рекламе известных брендов. 

1. Назовите шампунь от перхоти №1 в мире 

  Чистая линия Head&shoulders Shauma Другое 
кол.чел. 0 53 2 17 
% 0 73,61111111 2,777777778 23,61111111 

2. Какая компания выбрала своей эмблемой значок в виде галочки : 
 Nike Puma Adidas 
кол.чел. 72 0 0 
% 100 0 0 

3. Продолжите фразу: Молоко в двойне вкусней если это… 
  Danisimo Веселый молочник Milkyway 
кол.чел. 0 2 70 
% 0 2,777777778 97,22222222 

4. Как часто вы покупаете ненужные вещи? 

  Часто Иногда Редко Никогда 
кол.чел. 15 25 17 15 
% 20,83333333 34,72222222 23,61111111 20,83333333 

5. Сколько раз за день вам приходится смотреть рекламу (по телевизору, интернету, на билбордах)? 

  15 и более раз 10_15 5_10 1_5 
кол.чел. 14 17,00 21,00 20,00 
% 19,44444444 23,61111111 29,16666667 27,77777778 

6. Прочитав о какой акции вы бы купили продукт? 

  

Новая диетическая 
Кока-кола – 0 кКал! 

Возьмите "Кока-колу" в новой 
большой бутылке, и получите 

больше за ту же цену 

Обменяй 20 крышечек кока-
колы 1,5 л и получи кружку в 

подарок. 
кол.чел. 10 35 27,00 
% 13,88888889 48,61111111 37,5 

7. Название какого сока вызывает больше доверия, если бы вы хотели купить что-то для мужа 
(жены) и ребенка? 

  Я Моя семья RICH 
кол.чел. 5 24 43 
% 6,944444444 33,33333333 59,72222222 
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8. Какой цвет у компании МТС? 
  Желтый и черный Красный Зеленый 
кол.чел. 0 72 0 
% 0 100 0 

9. Вы внушаемый человек? 
  Да Нет Затрудняюсь ответить 
кол.чел. 27 30 15 
% 37,5 41,66666667 20,83333333 

10. Какая ваша возрастная категория? 
  менее 18 18-25 25-35 35 и более 
кол.чел. 15 32 19 6,00 
% 20,83333333 44,44444444 26,38888889 8,333333333 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


