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Изложены основные положения принципиально нового направления глубинной психологии – биоинформационной пси�
хологии (киберпсихология, биоквантовая психология) и эмоциональной теории продаж. В основе биоинформационной
психологии лежит представление о человеке как о сложной кибернетической системе, функционирующей на основании
определенных программ. Причем, речь идет, как о врожденных программах, так и приобретенных в процессе жизни.
Эмоциональная теория продаж – это одно из направлений биоинформационной психологии, которая является теорией
принятия потребителем решения о покупке того или иного товара, прежде всего, на иррациональном уровне. Предложе�
ны основные требования к изобразительной рекламе, опирающиеся на эмоциональную теорию продаж. Выявлены четы�
ре основных фактора формирования позитивного отношения потребителей к изобразительной рекламе: характер рек�
ламных образов, цветовое решение, сюжет и композиция. Приведен анализ качества изобразительной рекламы различ�
ных компаний.
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До настоящего времени качество

изобразительной рекламы, уча�

ствующей в продвижении на рос�

сийском рынке различных товаров

(услуг), в целом остается невысо�

ким. Одной из основных причин

низкого качества изобразительной

рекламы является игнорирование

создателями изобразительной

рекламы законов глубинной психи�

ческой деятельности человека.

В частности, это ведет к использо�

ванию в рекламных материалах так

называемых «образов�вампиров»

и «образов�нарциссов».

Одним из наиболее перспектив�

ных направлений в глубинной пси�

хологии является биоинформаци�

онная психология (киберпсихоло�

гия, биоквантовая психология) [1].

В основе биоинформационной

психологии лежит представление

о человеке как о сложной кибер�

нетической системе, функциони�

рующей на основании определен�

ных программ (как врожденных,

так и приобретенных в процессе

жизни).

Элементарные программы чело�

века, определяющие его психиче�

скую деятельность, напоминают

элементарные компьютерные

программы. Каждая из таких про�

грамм включает в себя сведения

об окружающем мире и команду,

как должен вести себя человек

в данной ситуации. Таким обра�

зом, выявление содержания базо�

вых программ, лежащих в основе

психической деятельности чело�

века, позволяет предложить эф�

фективные методы управления

поведением людей (в частности,

потребителей).

Одним из направлений биоин�

формационной психологии явля�

ется эмоциональная теория про�

даж, которая представляет собой

теорию принятия потребителем

решения о покупке того или ино�

го товара в условиях рыночной

конкуренции [2]. Причем, как на

рациональном, так и иррацио�

нальном уровне.

Причем, представители боль�

шинства психологических школ

сходятся в том, что на пути удов�

летворения той или иной потреб�

ности психически здоровый чело�

век запрограммирован на совер�

шение лишь таких действий, кото�

рые ведут к возникновению у него

(в краткосрочной или долгосроч�

ной перспективе) положительных

чувств (эмоций). В частности,

о том, что «эмоции образуют

основную мотивационную систе�

му», пишет и Кэррол Е. Изард

в «Эмоциях человека» [3].

Эмоциональная теория продаж

состоит из четырех основных по�

ложений.


