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Executive Summary 

Главный вывод: нейроэстетика превращается из языка 
премиального дизайна в экономический фактор — но только для тех, 
кто умеет переводить физиологический эффект в измеримую и 
продаваемую ценность. Тот, кто первым встроит доказательную 
базу в продуктовую спецификацию и стандарт, станет операционной 
системой рынка. 

 

10 ключевых выводов 
1.​ Нейроэстетика — не тренд, а сдвиг конкурентной плоскости. Рынок смещается 

от конкуренции стилем к конкуренции измеримым физиологическим 
эффектом. 

2.​ Маржа смещается от предмета к доказанному состоянию. Кровать — 
массовый товар. Кровать с данными по снижению кортизола и улучшению 
вариабельности сердечного ритма (ВСР) — продукт категории wellness. 

3.​ Органические формы и натуральные материалы имеют сильную 
доказательную базу. Это не гипотеза: округлые контуры, дерево, натуральный 
текстиль и фрактальные паттерны подтверждены данными фМРТ, 
кортизол-тестами и систематическими обзорами. 

4.​ Центр контроля рынка не сформирован. Ни производитель, ни дизайнер, ни 
девелопер пока не занял позицию операционной системы нейроэстетического 
рынка. Незанятая ниша. 

5.​ Стандарты WELL и Fitwel — временный центр контроля. Их ограничение: 
здание в целом, а не отдельный предмет мебели. Тот, кто создаст мебельный 
нейроэстетический стандарт, получит власть над спецификацией. 

6.​ Риск псевдонауки критичен. Когда «нейро»-язык начнут использовать все, 
доверие к надбавке рухнет. Доказательная база — не опция, а страховка от 
этого сценария. 



7.​ Надбавка к цене недвижимости подтверждена данными: +10–25% для 
wellness-объектов, +4–7,7% к арендной ставке. Это считаемая экономика. 

8.​ Тактильность — недооценённый канал ценности. Физический контакт с 
натуральными текстурами меняет физиологическое состояние быстро и 
измеримо. 

9.​ Имитация природы не даёт тех же эффектов, что оригинал. Мозг распознаёт 
тактильное несоответствие. Пластик с принтом дерева — это тактильный 
обман. 

10.​Горизонт монетизации — 2026–2030. Стандартизация neuro-wellbeing 
разделит рынок на тех, кто готов, и тех, кто опоздал. 

 

Победители и проигравшие 

Игрок Позиция Условие 

Мебельщик с доказательной 
нейроспецификацией и 
B2B-контрактом 

Победитель Реальные данные + сертификация 
+ канал девелопера / HoReCa 

Производитель натуральных 
материалов с языком 
сенсорной ценности 

Победитель Умение продавать эффект, а не 
квадратный метр 

Девелопер с neuro-wellbeing в 
продукте 

Победитель Измеримые параметры среды + 
готовность покупателя платить 

Дизайн-бюро с доказательной 
базой 

Победитель Аргументация через биометрию, а 
не эстетику 

Мебельщик с 
«нейро»-маркетингом без 
данных 

Проигравший Потеря доверия при первом 
запросе на доказательства 

Ритейл без тактильного опыта 
в шоуруме 

Проигравший Нейроэстетика не конвертируется 
без физического контакта 

Производитель имитаций с 
wellness-claims 

Проигравший Мозг распознаёт тактильное 
несоответствие 



2. От эстетики к управлению состоянием 

2.1 Три стадии эволюции дизайна 

Стадия Логика Конкурентный 
параметр 

Статус 

Дизайн как 
визуальная 
привлекательност
ь 

Покупают глазами: цвет, 
форма, стиль 

Красота, модность Уходит в 
массовый 
товар 

Дизайн как 
управление 
телесной 
реакцией 

Пространство влияет на 
нервную систему измеримо 

Измеримый 
физиологический 
эффект 

Формируется 
сейчас 
(2024–2027) 

Дизайн как 
экономический 
актив 

Доказанная среда стоит 
дороже и сертифицируется 

Надбавка к цене 
объекта, аренды, 
продукта 

Горизонт 
2027–2035 

 

2.2 Почему стресс стал коммерческой категорией 
Глобальные расходы на лечение профессионального выгорания — до $190 млрд в 
год (США). Замена одного сотрудника стоит 120–200% его годового дохода. Для 
работодателя, который снимает офис или покупает мебель, среда, снижающая 
стресс сотрудников, — это не комфорт, это измеримый ROI. Именно поэтому 
крупные корпорации (Google, MillerKnoll) платят за доказательный дизайн, а не за 
красивый. 

Ключевой сдвиг: покупатель перестаёт платить за предмет. Он 
платит за состояние, которое этот предмет создаёт. Диван — не 
диван. Это 8 часов восстановления или 8 часов скрытого 
напряжения — в зависимости от формы и материала. 



3. Нейроэстетика: определение, границы, отличия от смежных 
понятий 
Нейроэстетика изучает физиологические и психологические реакции мозга на 
эстетические стимулы. В применении к интерьеру и мебели — это наука о том, как 
форма, текстура, цвет и пространство влияют на нервную систему. Ключевое 
отличие от «нейродизайна» в маркетинговом смысле: нейроэстетика опирается на 
измеримые биомаркеры, а не на субъективные суждения о красоте. 

 
Понятие Что изучает Применимость 

для бизнеса 
Главный риск 

Нейроэстетика Физиологические 
реакции мозга на 
форму, текстуру, 
свет 

Обоснование 
продуктовых 
решений через 
биометрию 

Сложность перевода 
лабораторных данных 
в бизнес-кейс 

Психология 
среды 

Поведенческие и 
эмоциональные 
реакции на 
пространство 

Проектирование 
пространства под 
поведенческие 
сценарии 

Устаревшие данные, 
культурные различия 

Биофильный 
дизайн 

Связь человека с 
природными 
элементами в 
интерьере 

Продуктовые 
линейки с 
природными 
материалами 

Имитация природы не 
даёт тех же эффектов, 
что оригинал 

Wellness-недвиж
имость 

Коммерческая 
ценность здоровой 
среды 

Надбавка к цене 
объекта и аренды 

Завышенные 
обещания, 
неизмеримые 
заявления 

Нейромаркетинг Подсознательные 
реакции на 
коммерческие 
стимулы 

Мерчандайзинг, 
шоурум, упаковка 

Псевдонаука при 
отсутствии протокола 
измерений 

 

Запрещённые формулировки: «мебель лечит стресс», «гарантирует 
восстановление», «нейродизайн решает проблему выгорания». 
Любой из этих claims без клинического исследования — риск 
репутационных и регуляторных претензий. Корректно: «может 
снижать воспринимаемый стресс», «ассоциируется с 
восстановлением внимания», «поддерживает сенсорный комфорт». 



4. Научная база: методы измерения и уровни доказательности 

4.1 Методы измерения 

Метод Что 
показывает 

Сильные 
стороны 

Ограничения Применимо
сть для 
бизнеса 

Кортизол в 
слюне/крови 

Гормон стресса, 
медленная 
реакция (часы) 

Объективный 
биомаркер 

Задержка 
15–30 мин; 
лаборатория; 
дорого 

Тестирование 
новых линеек 

ВСР 
(вариабельност
ь сердечного 
ритма) 

Баланс 
симпатической/п
арасимпатическ
ой системы 

Быстро, 
неинвазивно, 
носимые 
устройства 

Зависит от 
физической 
активности 

Тестирование 
шоурумов и 
прототипов 

КГР 
(кожно-гальван
ическая 
реакция) 

Эмоциональное 
возбуждение, 
быстрая реакция 

Доступно, 
реагирует за 
секунды 

Не разделяет 
позитивное и 
негативное 
возбуждение 

Мерчандайзи
нг, шоурум 

ЭЭГ 
(электроэнцефа
лограмма) 

Мозговые волны: 
напряжение, 
расслабление, 
фокус 

Высокая 
точность 

Дорого, требует 
специалиста 

R&D, 
академическ
ие 
исследовани
я 

фМРТ 
(функциональн
ая МРТ) 

Активация зон 
мозга 
(миндалина, 
кора) 

Золотой 
стандарт 
нейровизуализа
ции 

Очень дорого, 
стационар 

Только 
базовые 
исследовани
я 

Слежение за 
взглядом 
(eye-tracking) 

Визуальное 
внимание, зоны 
интереса 

Относительно 
доступно 

Только 
визуальный 
канал 

Мерчандайзи
нг, 
расстановка 
в зале 

Опросные 
шкалы (PANAS, 
POMS) 

Субъективное 
самочувствие, 
тревога, 
настроение 

Дёшево, 
масштабируемо 

Зависит от 
самооценки 

Любые 
пользователь
ские 
исследовани
я 

 

4.2 Уровни доказательности ключевых тезисов 

Тезис Уровень Что можно 
утверждать 

Что нельзя 
утверждать 

Округлые формы 
снижают активацию 
миндалевидного тела 
(центра страха) 

A — сильная 
(фМРТ, 
повторяемые 
исследовани
я) 

Может снижать 
воспринимаемую 
угрозу и напряжение 

«Гарантированно 
снижает стресс» 

Натуральное дерево 
снижает кортизол и 
артериальное давление 

A — сильная 
(RCT, 
систематичес
кие обзоры) 

Ассоциируется со 
снижением 
физиологических 
маркеров стресса 

«Лечит стресс», 
«терапевтический 
эффект» 



Тезис Уровень Что можно 
утверждать 

Что нельзя 
утверждать 

Живые растения 
повышают 
парасимпатическую 
активность 

A — сильная 
(RCT) 

Подтверждено 
измерениями ВСР в 
контролируемых 
условиях 

Применимость без 
учёта дозировки и 
контекста 

Фрактальные паттерны 
D≈1,3–1,5 снижают 
стресс после нагрузки 

B — средняя 
(VR-эксперим
ент, Build. & 
Environ. 
2025) 

Ассоциируется с 
восстановлением 
внимания 

D-размерность как 
готовый «стандарт» 
без дальнейших 
проверок 

Тактильный контакт с 
мягкими поверхностями 
снижает тревожность 

B — средняя 
(лаборатория
) 

В условиях 
контролируемого 
эксперимента 
подтверждено 

Прямая 
экстраполяция на 
покупку мебели 

Матовые поверхности 
снижают зрительную 
усталость vs глянцевые 

B — средняя Может снижать 
визуальное 
напряжение 

Числовые значения 
без конкретного 
протокола 

Имитации природных 
материалов дают те же 
эффекты, что оригинал 

D — риск 
псевдонауки 

Визуальный эффект 
возможен 

Тактильный обман 
мозг распознаёт — 
физиологического 
эффекта нет 

Мебель отдельно 
повышает когнитивные 
функции на 61–101% 

D — подмена 
понятий 

IEQ (среда в целом) 
влияет на 
продуктивность 

Один предмет 
мебели не даёт 
такого эффекта 



5. Формы и уровень стресса: механизмы и данные 

5.1 Нейробиология восприятия формы 
Центральный узел реакции на форму — миндалевидное тело (амигдала), 
ответственное за детекцию угроз. Острые углы и резкие геометрические выступы 
активируют амигдалу сильнее, чем округлые аналоги. Это эволюционный механизм: 
острый угол — это клык, коготь, острый камень. Реакция происходит на 
подсознательном уровне, до формирования осознанного суждения. 

Криволинейные органические формы активируют переднюю поясную кору (ACC) и 
сети вознаграждения мозга, что ассоциируется с чувством удовольствия и 
эмоциональной стабильностью. Механизм зеркальных нейронов усиливает эффект: 
мозг «сопереживает» пространству, имитируя физическое взаимодействие с ним — 
и если форма «колючая», тратит когнитивный ресурс на поддержание защитных 
барьеров. 

 
Элемент 
формы 

Возможный 
эффект на 
стресс 

Доказательн
ость 

Где 
применимо 

Риск 
преувелич
ения 

Округлые, 
органические 
формы 

Снижение 
активации 
амигдалы, 
ощущение 
безопасности 

A — сильная 
(фМРТ, Bar & 
Neta 2007) 

Мебель для 
отдыха, SPA, 
детские 
пространства, 
healthcare 

Не 
устраняет 
стресс — 
снижает 
базовое 
напряжение 

Острые углы и 
жёсткая 
геометрия 

Усиление 
подсознательной 
настороженности, 
рост КГР 

B — средняя Рабочие зоны, 
где нужна 
бдительность 

Контекст 
важен: офис 
продаж vs 
зона 
восстановле
ния 

Симметрия Снижение 
когнитивной 
нагрузки на 
обработку формы 

B — средняя Фасады 
мебели, 
акустические 
панели 

Избыточная 
симметрия 
воспринима
ется 
монотонно 

Фрактальные 
паттерны 
(D≈1,3–1,5) 

Восстановление 
внимания после 
ментальной 
нагрузки 

B — средняя 
(Build. & 
Environ. 2025) 

Стеновые 
панели, 
текстиль, 
напольные 
покрытия 

D-размерно
сть — не 
готовый 
продуктовы
й стандарт 

Биоморфные 
формы (волны, 
листья) 

Подсознательная 
связь с природой, 
снижение тревоги 

B — средняя Декоративные 
элементы, 
мягкая мебель 

Маркетинго
вое 
злоупотребл
ение 
«природнос
тью» 

Визуальная 
перегрузка / 
«шум» 

Рост напряжения, 
усталость, 
снижение 
концентрации 

A — средняя 
(ART-теория) 

Обратный 
принцип: 
убирать 
излишества 

Граница 
«богато» vs 
«шумно» 
индивидуал
ьна 



Элемент 
формы 

Возможный 
эффект на 
стресс 

Доказательн
ость 

Где 
применимо 

Риск 
преувелич
ения 

Визуальная 
тишина с 
акцентами 

Снижение 
сенсорной 
нагрузки, 
поддержка фокуса 

B — средняя Рабочие зоны, 
зоны 
восстановлени
я 

Избыток 
минимализм
а — 
сенсорная 
депривация 

 

Практический вывод: плавные изгибы в спинках, подлокотниках и 
ножках — это не дизайнерский выбор, это управление 
физиологической реакцией покупателя. Мебель без острых углов в 
зоне отдыха и спальне имеет измеримое конкурентное 
преимущество. 



6. Текстуры, материалы и тактильность 

6.1 Как тактильность работает в мозге 
Кожа — сложнейший сенсорный орган, напрямую связанный с островковой долей 
мозга (insula). Контакт с мягкими, натуральными поверхностями активирует левую 
островковую долю, что коррелирует с ощущением комфорта и безопасности. 
Особую роль играют C-тактильные нервные волокна — они наиболее эффективно 
реагируют на медленные прикосновения к натуральным текстурированным 
материалам. 

Искусственные, холодные или чрезмерно гладкие поверхности вызывают 
«сенсорный голод»: мозг воспринимает их как «мёртвые» объекты. Важно: даже 
визуальное восприятие текстуры запускает сенсорные ожидания. Когда человек 
видит дерево или бархат, мозг предвосхищает тактильное ощущение. Именно 
поэтому имитация природных материалов работает визуально, но проигрывает при 
касании — тактильное несоответствие разрушает доверие к продукту. 

 
Материал / 
текстура 

Механизм 
влияния 

Доказательно
сть 

Коммерчески
й потенциал 

Ограничения 

Натуральное 
дерево 

Снижение 
кортизола, 
активация 
парасимпатики 
через зрение и 
касание 

A — сильная 
(RCT, 
клинические 
данные) 

Высокий: 
стеновые 
панели, 
фасады, 
напольные 
покрытия 

Стоимость; 
имитации не дают 
того же эффекта 

Бархат, велюр, 
шерсть 

Активация 
C-тактильных 
волокон, ощущение 
обволакивания 

B — средняя 
(лабораторные 
данные) 

Высокий: 
мягкая мебель 
зон отдыха, 
акустические 
элементы 

Индивидуальные 
аллергии; уход 

Натуральный 
камень, кирпич 

Ассоциация с 
природой, 
ощущение 
надёжности 

B — средняя 
(VR-исследован
ия 2025) 

Средний: 
акцентные 
стены, 
столешницы 

Холодная 
поверхность может 
создавать 
напряжение 

Рельефные 
панели 
(умеренная 
шероховатость) 

Тактильная 
«природность», 
снижение тревоги 

B — средняя Средний: 
стеновые и 
потолочные 
панели 

Избыточная 
грубость — 
дискомфорт при 
длительном 
контакте 

Матовые 
поверхности 

Рассеивание блика, 
снижение 
визуального 
возбуждения 

B — средняя Высокий: 
фасады, 
столешницы, 
напольные 
покрытия 

Маркость — 
функциональный 
компромисс 

Глянцевые 
поверхности 

Блики, рост 
зрительной нагрузки 
и возбуждения 

B — средняя 
(КГР-данные) 

Только 
акцентные зоны 
высокой 
активности 

В зонах отдыха 
работает против 
восстановления 

Синтетика с 
имитацией 
текстуры 

Визуальный эффект 
есть; тактильный 
обман мозг 
распознаёт 

D — риск 
псевдонауки 
при 
wellness-claims 

Низкий для 
нейроэстетичес
кого 
позиционирова
ния 

Маркетинговый 
риск при любых 
wellness-заявления
х 



 

6.2 Физиологические данные по комплексным тактильным стимулам 

Показатель Натуральные формы и 
текстуры 

Острые формы и 
синтетика 

Кортизол в слюне Снижение на 15–20% Стабильно высокий или 
рост 

КГР (кожно-гальваническая 
реакция) 

Снижение на 67,2% 
(релаксация) 

Высокая симпатическая 
активация 

ВСР / RMSSD 
(вариабельность сердечного 
ритма) 

Рост на 81,6% 
(восстановление) 

Низкая вариабельность 
(стресс) 

Частота сердечных 
сокращений 

Снижение на 15,9% Рост физиологического 
возбуждения 

Активность префронтальной 
коры 

Снижение oxy-Hb 
(состояние покоя) 

Рост метаболической 
активности (напряжение) 

 

Данные таблицы — результаты комплексных лабораторных 
воздействий (тактильные + ольфакторные стимулы одновременно). 
Применение этих цифр к отдельному предмету мебели без 
собственного исследования является псевдонаукой. 



7. Биофильный дизайн: где доказательная база, где маркетинг 

7.1 Два ключевых научных механизма 
Теория восстановления внимания (ART — Attention Restoration Theory): природная 
среда восстанавливает направленное внимание, поскольку не требует когнитивных 
усилий для обработки. Взгляд на деревянную стену или живые растения — это 
непроизвольное внимание, позволяющее префронтальной коре отдохнуть от задач. 

Теория снижения стресса (SRT — Stress Recovery Theory): природные элементы 
быстро активируют парасимпатическую нервную систему. В исследованиях с 
живыми растениями в офисах и школах ВСР улучшалась в течение 5–10 минут 
после введения биофильного элемента. 

 
Элемент Эффект Доказательно

сть 
Бизнес-применение 

Живые растения Рост 
парасимпатической 
активности, 
снижение кортизола 

A — сильная 
(RCT) 

Офисы, зоны ожидания, 
healthcare, коливинг 

Виды на природу 
(окна, панорамы) 

Снижение стресса, 
ускорение 
восстановления 

A — сильная Premium-жильё, отели, 
клиники 

Деревянные панели 
(натуральное 
дерево) 

Снижение 
кортизола, 
давления, 
активация 
парасимпатики 

A — сильная Стеновые решения, 
мебельные фасады, 
настил 

Вода (звук, вид) Снижение тревоги, 
восстановление 
внимания 

B — средняя SPA, wellness-отели, 
рецепции 

Фрактальные 
паттерны 
(D≈1,3–1,5) 

Восстановление 
внимания, снижение 
стресса 

B — средняя Текстиль, стеновые 
панели, напольные 
покрытия 

Натуральный свет 
(циркадная 
синхронизация) 

Регуляция 
кортизола, сна, 
продуктивности 

A — сильная Стандарт WELL, 
офисное 
проектирование 

Растительные 
принты на ткани 

Визуальный 
ассоциативный 
эффект — слабый 

C — слабая Только в контексте 
общего биофильного 
решения 

Пластик с принтом 
дерева 
(wellness-claims) 

Тактильное 
несоответствие 
нейтрализует 
визуальный эффект 

D — риск 
псевдонауки 

Нет нейроэстетического 
обоснования для 
wellness-claims 



8. Экономическая ценность нейроэстетики по сегментам 
Сегмент Почему важна 

нейроэстетика 
Потенциал 
монетизации 

Уровень 
доказательн
ости 

Риск псевдонауки 

Premium и 
wellness-жильё 

Стресс-редукция как 
часть стоимости 
объекта 

Высокий: 
+10–25% к цене 
объекта 

A–B Средний: 
завышенные 
обещания без 
измерений 

Офисы 
(workplace 
wellbeing) 

ROI через 
продуктивность и 
снижение выгорания 

Высокий: до $7 
500 на сотрудника 
в год 

A–B Низкий: 
корпоративный 
клиент проверяет 
данные 

Hospitality и 
SPA 

Время пребывания, 
средний чек, 
повторный визит 

Очень высокий: 
прямая связь 
среды и выручки 

B Средний: 
wellness-туризм 
перегрет 
заявлениями 

Healthcare и 
senior living 

Функциональная 
ценность: снижение 
тревоги пациентов, 
боли 

Высокий + 
регуляторный 
импульс 

A Низкий: 
медицинский 
контекст требует 
строгости 

Образование и 
детские 
пространства 

Среда влияет на 
возбуждение, фокус, 
восстановление 
детей 

Средний: рост 
спроса на 
sensory-дизайн 

B Средний: 
маркетинговое 
злоупотребление в 
B2C 

Ритейл мебели 
и интерьеров 

Тактильность влияет 
на доверие, время 
выбора, готовность 
платить 

Средний: 
конверсия и 
средний чек 

B Высокий: 
«нейро-шоурум» как 
пустой маркетинг 

 
Важно: healthcare — сегмент с наиболее строгой доказательной базой и 
наименьшим риском псевдонауки. Снижение тревоги пациентов через органические 
формы и натуральные материалы подтверждено в RCT. Это не «комфорт» — это 
клинически значимый результат, влияющий на расход анестетиков, время 
восстановления и качество ухода. Для производителя контрактной мебели 
healthcare — наиболее защищённый от ценовой конкуренции сегмент. 



9. Экономика нейроэстетики 

9.1 Продуктовые категории с потенциалом надбавки 

Продуктовая 
категория 

Механизм 
влияния 

Доказате
льность 

Потенциал 
надбавки 

Риск claims 

Кровати и 
матрасы 

Форма изголовья, 
тактильность ткани, 
визуальная тишина 
— управление 
состоянием перед 
сном 

B Высокий: 
«sleep 
wellness» — 
быстрорасту
щий сегмент 

Средний: 
sleep-claims 
требуют 
данных 

Диваны и кресла 
зон отдыха 

Округлые формы, 
мягкие натуральные 
ткани, 
обволакивающий 
силуэт 

A–B Высокий: 
premium-сегм
ент 
восстановлен
ия 

Средний 

Акустические 
панели 

Прямой измеримый 
эффект: снижение 
шума снижает 
кортизол 

A Высокий: 
офис, 
healthcare, 
hospitality 

Низкий: 
эффект 
измерим 

Стеновые панели 
(натуральное 
дерево, рельеф) 

Тактильная и 
визуальная 
природность, 
снижение стресса 

A–B Высокий: 
девелопмент, 
офисы, SPA 

Низкий при 
натуральных 
материалах 

Текстиль (шторы, 
обивка, подушки) 

C-тактильные 
волокна, тактильная 
безопасность 

B Средний Средний: 
зависит от 
материала 

Зоны 
восстановления / 
wellness-капсулы 

Комплекс: форма + 
тактильность + 
акустика + свет 

A–B 
(комплексн
о) 

Очень 
высокий: B2B 
корпорации и 
отели 

Низкий при 
наличии 
данных 

Рабочие столы и 
эргономичные 
кресла 

Снижение 
физического 
стресса, форма — 
управление позой 

B Средний: 
стандартный 
офисный 
сегмент 

Низкий 

Детская мебель 
для 
sensory-комнат 

Тактильная 
стимуляция, форма 
— управление 
возбуждением 

A–B 
(медицина) 

Высокий: 
специализир
ованный 
сегмент 

Низкий при 
медицинском 
контексте 

 

9.2 Где появляется новая маржа 
–​ B2B-контракты с девелоперами и корпоративными заказчиками: стабильный 

поток, измеримые требования, возможность включения в проектную 
документацию. 

–​ Wellness-капсулы и зоны восстановления: комплексный продукт с доказанным 
эффектом — наименее уязвим к ценовой конкуренции. 

–​ Сертифицированные акустические и тактильные решения для healthcare и 
образования: государственный заказ с регуляторным импульсом. 



–​ Производитель натуральных материалов с языком сенсорной ценности: 
надбавка формируется на уровне описанного эффекта, а не квадратного 
метра. 

9.3 Где прибыль исчезает 
–​ Стандартная мебель без дифференциации — маржа съедается 

маркетплейсами. 
–​ «Нейро»-маркетинг без данных — краткосрочный рост продаж при 

долгосрочном разрушении репутации. 
–​ Имитации натуральных материалов с wellness-claims — первый же запрос на 

доказательства разрушает позиционирование. 



10. Цепочка создания стоимости и перераспределение маржи 
Узел цепочки Кто контролирует 

сейчас 
Кто может 
захватить 
контроль 

Механизм захвата 

Исследования и 
доказательная 
база 

Университеты 
(Гарвард, Frontiers, 
PMC) 

Тот, кто создаст 
прикладной корпус 
данных 

Партнёрство с 
лабораториями, 
собственные RCT 

Стандарты 
измерений 

WELL Building 
Institute, Fitwel 

Отраслевая 
ассоциация или 
новый мебельный 
стандарт 

Создание 
нейроэстетического 
мебельного 
стандарта 

Материалы Производители 
дерева, камня, 
текстиля 

Производитель с 
сенсорной 
спецификацией 

Язык ценности + 
сертификат 

Производство 
мебели 

Фрагментированный 
рынок 

Бренд с 
нейроэстетической 
платформой 

Данные + линейка 
продуктов + 
B2B-канал 

Дизайн и 
проектирование 

Бюро с эстетической 
экспертизой 

Бюро с биометрией 
в проектировании 

Нейроэстетическая 
спецификация в 
проектных решениях 

Девелопмент / 
заказчик 

Девелопер 
формирует 
требования 

Девелопер, 
встроивший 
wellness-стандарт в 
продукт 

Контроль над 
закупочной 
спецификацией 

Измерение 
состояния 
пользователя 

Никто — рынок 
пустой 

Технологическая 
платформа 
(носимые + ИИ) 

Сбор биометрических 
данных в реальной 
среде 

 

10.2 Перераспределение маржи 

Игрок Было Станет Причина Условие успеха 

Мебельная фабрика 
(стандарт) 

8–15% 5–10% 
(снижение) 

Ценовое 
давление 
маркетплейсов 

Только 
дифференциация 
через функцию 

Мебельная фабрика 
(нейроэстетическая 
платформа) 

8–15% 20–35% Надбавка за 
доказанный 
эффект + B2B 

Данные + B2B-канал 
+ измеримая 
спецификация 

Производитель 
материалов без языка 
ценности 

5–12% 3–8% Продаёт сырьё, а 
не эффект 

Создание сенсорного 
описания + 
сертификация 

Производитель 
материалов с языком 
ценности 

5–12% 15–25% Продаёт 
состояние, а не 
квадратный метр 

Язык ценности + 
партнёрство с 
проектировщиками 

Девелопер без 
wellness-характеристик 

Рыночная 
маржа 

−5–10% к 
позиции 

Конкурент с 
WELL-сертификат
ом забирает 
премиум 

Инвестиция в 
нейроэстетику 
объекта 



Игрок Было Станет Причина Условие успеха 

Девелопер с 
neuro-wellbeing в 
продукте 

Рыночная 
маржа 

+10–25% к цене 
объекта 

Зафиксированная 
рыночная 
надбавка 

Измеримые 
параметры + 
маркетинговая 
коммуникация 

Дизайн-бюро без 
доказательной базы 

Рыночная 
ставка 

Рыночная 
ставка (без 
роста) 

Клиент платит за 
эстетику, не за 
эффект 

Переход в 
доказательное 
проектирование 

Дизайн-бюро с 
нейроэстетической 
экспертизой 

Рыночная 
ставка 

+15–25% к 
ставке 

Дизайнер как 
архитектор 
состояния, а не 
декоратор 

Биометрические 
инструменты + язык 
данных 

Ритейл без 
тактильного опыта 

10–20% 6–12% Трафик уходит в 
онлайн и 
маркетплейсы 

Пересборка шоурума 
под сенсорный опыт 



11. Конфликт индустрии 

11.1 Главный конфликт: дизайн как эстетика vs дизайн как управление 
физиологическим состоянием 
Это не стилистический спор — это конфликт двух экономических моделей. В первой 
модели дизайнер создаёт визуально привлекательный продукт, покупатель платит 
за красоту, конкуренция идёт по внешнему виду и цене. Во второй модели дизайнер 
создаёт измеримый физиологический эффект, покупатель платит за состояние, 
конкуренция идёт по доказательной базе. 

Суть конфликта: те, кто работает по первой модели, будут 
вытеснены маркетплейсами. Те, кто переходит во вторую — 
сталкиваются с вызовом: как доказать, что их продукт стоит на 30% 
дороже? 

 
Конфликт Суть Победитель в долгосрочной 

перспективе 

Доказательная 
нейроэстетика vs 
псевдонаука 

Рынок «нейро»-языка 
перегревается быстрее, 
чем формируется 
стандарт 

Тот, у кого есть данные к моменту 
обрушения доверия 

Натуральные 
материалы vs 
имитации 

Мозг распознаёт 
тактильное 
несоответствие при 
контакте 

Натуральные материалы в 
wellness-сегменте 

Визуальная 
эффектность vs 
снижение сенсорной 
нагрузки 

«Богато» и «комфортно» 
— разные вещи 

Визуальная тишина с акцентами в 
зонах восстановления 

Дизайнерская свобода 
vs биометрически 
измеримый комфорт 

Клиент начинает 
требовать данные, 
дизайнер защищает 
творческую 
интерпретацию 

Дизайнер, освоивший язык 
биометрии 

Мебель как объект vs 
мебель как часть 
wellness-системы 

Единичный продукт 
проигрывает 
экосистемному решению в 
B2B 

Производитель с системным 
предложением 

Продукт как статус vs 
продукт как 
восстановление 

Премиальный сегмент 
расщепляется 

Два разных рынка с разной 
логикой цены 



12. Центр контроля: кто становится операционной системой 
рынка 

КЛЮЧЕВОЙ БЛОК. Размытый ответ «все вместе» неприемлем. 
Контроль формируется в конкретной точке. 

 
Кандидат Сильные стороны Слабые стороны Вероятность 

контроля 

WELL / Fitwel / 
ESG-стандарты 

Уже контролируют 
язык измерений для 
зданий; 
корпоративный 
спрос 

Здание, а не 
мебель; западная 
ориентация; 
платная 
сертификация 

Частичный 
контроль — не 
мебельного 
сегмента 

Девелоперы 
(крупные) 

Контролируют 
закупочную 
спецификацию 

Нет экспертизы в 
нейроэстетике 

Контроль канала, 
но не стандарта 
продукта 

Архитектурные 
бюро 

Могут встроить 
нейроэстетику в 
проектирование 

Фрагментированный 
рынок; нет единого 
стандарта 

Влияние на язык, 
но не контроль 
рынка 

Производители 
материалов 

Контролируют 
первичный 
сенсорный эффект 

Не взаимодействуют 
напрямую с 
конечным 
пользователем 

Контроль 
входящего сырья, 
но не экономики 
продукта 

Мебельные бренды 
(нейроэстетическая 
платформа) 

Прямой контакт с 
покупателем; 
продуктовая 
гибкость 

Пока ни один не 
создал измеримого 
стандарта 

Высокий потенциал 
при инвестиции в 
доказательную 
базу 

Технологические 
платформы 
(носимые + ИИ) 

Измерение реакции 
в реальной среде; 
данные 

Нет опыта в мебели 
и интерьере; 
горизонт 2030+ 

Долгосрочный 
контроль через 
данные 

 

Наиболее вероятный центр контроля — 2026–2030 
На горизонте 2026–2030 центр контроля формируется в точке пересечения двух 
сил: стандарты измерений (WELL и их отраслевые расширения) плюс мебельный 
бренд, первым создавший измеримую нейроэстетическую платформу с 
доказательной базой. Ни один из крупных мировых мебельных производителей 
пока не занял эту позицию. Это незанятая ниша с высоким стратегическим весом. 

Аналогия: в мебельной отрасли пока нет эквивалента One Click LCA 
— платформы, без которой материал не существует для архитектора 
в европейском проектировании. Тот, кто создаст такую точку входа 
для нейроэстетических параметров мебели, становится 
привратником рынка. 



13. Карта скрытых потерь 
Потери возникают не потому, что продукт плохой. Потери возникают потому, что 
компания не умеет переводить сенсорную ценность продукта в измеримый и 
продаваемый аргумент. 

 
Игрок Где теряет Почему Как 

проявляется 
Стратегический 
риск 

Мебельная 
фабрика 

Надбавка в 
premium-сегмен
те 

Не умеет 
описывать форму и 
материал через 
состояние 
пользователя 

Проигрывает 
тендеры 
wellness-объектов 
конкурентам с 
данными 

Вымывание из 
premium-сегмента 
в массовый 

Девелопер 10–25% к цене 
объекта 

Не встроил 
восстановление и 
сенсорный 
комфорт в продукт 

Теряет 
покупателей 
премиального 
жилья 

Долгосрочное 
снижение 
маржинальности 
проектов 

Дизайнер / 
архитектор 

15–25% к 
ставке 

Нейроэстетика как 
красивый язык без 
данных 

Клиент не платит 
больше за то, что 
нельзя измерить 

Потеря позиции 
при появлении 
конкурента с 
биометрией 

Ритейл Конверсия и 
средний чек 

Покупатель не 
может 
почувствовать 
разницу материала 

Уходит думать и 
не возвращается 

Уход трафика к 
конкурентам с 
тактильным 
опытом 

Производитель 
материалов 

Маржа на 
натуральных 
материалах 

Продаёт 
квадратные метры, 
а не сенсорный 
эффект 

Китайский аналог 
с похожим видом 
забирает заказ 

Стагнация в роли 
поставщика сырья 

Офисный / 
гостиничный 
оператор 

Выручка от 
удержания 
арендаторов 

Среда не 
восстанавливает — 
арендатор ищет 
альтернативу 

Рост текучести, 
снижение загрузки 

Потеря якорных 
клиентов в пользу 
wellness-конкурент
ов 



14. Карта рисков и возможностей 
Фактор Тип Вероят

ность 
Влияни
е 

Горизо
нт 

Для кого 

Перегрев 
«нейро»-маркетинга → 
потеря доверия 

Риск Высокая Высокое 2025–20
27 

Все участники 
рынка 

Правовые претензии 
за недоказанные 
wellness-claims 

Риск Средняя Критиче
ское для 
бренда 

2026–20
28 

Мебельщики, 
девелоперы 

Стандартизация 
neuro-wellbeing 
(расширение WELL на 
мебель) 

Возможн
ость 

Средняя Высокое 2027–20
30 

Мебельщики, 
производители 
материалов 

Рост рынка 
wellness-недвижимости 
(+17,9% в год) 

Возможн
ость 

Высокая Высокое 2024–20
30 

Девелоперы, 
дизайн-бюро, 
B2B-мебельщики 

Корпоративный спрос 
на recovery zones и 
офисы без стресса 

Возможн
ость 

Высокая Высокое 2024–20
28 

Производители 
офисной мебели, 
акустики 

Спрос на 
healthcare-контрактную 
мебель с 
доказательной базой 

Возможн
ость 

Высокая Среднее 2025–20
30 

Производители 
контрактной 
мебели 

Платформы 
измерения стресса в 
среде (носимые + ИИ) 

Возможн
ость / 
Угроза 

Средняя Высокое 
долгосро
чно 

2028–20
35 

Все — кто 
контролирует 
данные, тот 
контролирует 
рынок 

Обесценивание 
«нейро»-надбавки при 
коммодитизации языка 

Риск Высокая 
при 
отсутств
ии 
стандарт
а 

Среднее 2026–20
28 

Производители 
без 
доказательной 
базы 

Рост спроса на sensory 
rooms и детские 
образовательные 
пространства 

Возможн
ость 

Высокая Среднее 2025–20
30 

Специализирова
нные 
производители 

Появление первого 
мебельного 
нейроэстетического 
стандарта 

Возможн
ость для 
лидера / 
угроза 
для 
остальн
ых 

Средняя Очень 
высокое 

2027–20
32 

Тот, кто его 
создаст, 
получает 
контроль над 
рынком 



15. Сценарии развития рынка нейроэстетики 

Сценарий 1 — Осторожная коммерциализация (вероятность 50%) 

Параметр Содержание 

Суть Нейроэстетика остаётся премиальным языком для девелоперов, 
отелей и luxury-мебели. Массовый сегмент не затронут. 

Признаки WELL и Fitwel растут без жёсткой регуляции. Скандалов с 
псевдонаукой нет. Небольшие нишевые победы в premium. 

Победители Luxury-девелоперы, wellness-отели, premium-мебельные бренды с 
реальными данными. 

Проигравшие Массовый сегмент мебели (нейроэстетика не окупается), компании 
с псевдонаучным маркетингом. 

Для мебельщика Развивать отдельные специальные линейки. Основной 
ассортимент — классический. 

Для девелопера Базовые wellness-элементы (озеленение, daylight) дают 
небольшую надбавку. Полная программа пока необязательна. 

 

Сценарий 2 — Стандартизация neuro-wellbeing (вероятность 35%) 

Параметр Содержание 

Суть Появляются измеримые критерии, сертификации и продуктовые 
стандарты для материалов, мебели и зданий. 

Признаки WELL расширяется на мебель. Датчики биометрии интегрируются 
в корпоративные контракты. Корпоративный спрос формирует 
требования. 

Победители Мебельщики и производители материалов, вошедшие в стандарт 
до 2027 г. Архитекторы с биометрическими инструментами. 

Проигравшие Компании, игнорировавшие стандартизацию. Производители 
имитаций природных материалов с wellness-claims. 

Для мебельщика Критично войти в стандарт до его закрытия. Кто не успел — 
остаётся в массовом сегменте без надбавки. 

Для девелопера Wellness становится новым «функционалом» объекта. Отказ — 
потеря конкурентной позиции. 

 

Сценарий 3 — Пузырь псевдонауки (вероятность 15%) 

Параметр Содержание 

Суть Рынок перегревается. Каждый производитель продаёт 
«нейро-мебель» без данных. Доверие рынка обрушивается. 

Признаки Массовые claims без исследований. Волна разоблачений в СМИ и 
профессиональном сообществе. Регуляторные претензии. 

Победители Компании, построившие репутацию доказательного подхода до 
обрушения доверия. 



Параметр Содержание 

Проигравшие Все, кто использовал «нейро»-язык без данных. «Нейро»-слово 
становится токсичным. 

Для мебельщика Риск потери премиальной надбавки даже для добросовестных 
игроков. 

Для девелопера Wellness-заявления без измеримых параметров создают 
юридические риски. 



16. Давление на решения 
Этот раздел написан не для аналитика. Для собственника бизнеса. 

 

Для собственника мебельной фабрики 

ЕСЛИ фабрика не научится описывать форму, материал и 
тактильность через состояние пользователя — она останется в 
конкуренции дизайна, цены и копируемых визуальных решений. 
Маркетплейс и китайский производитель всегда предложат дешевле. 

 
Если к 2027 году нет ни одной продуктовой линейки с измеримой доказательной 
базой — при появлении нейроэстетического стандарта фабрика выпадает из 
B2B-тендеров premium-сегмента. Это не конкурентный проигрыш — это 
регуляторное исключение. 

Если используется «нейро»-язык без данных — первый запрос от корпоративного 
клиента на подтверждение claims обнуляет позиционирование. B2B-клиент не 
прощает этого. 

 

Для девелопера 

ЕСЛИ девелопер не встроит восстановление, сенсорный комфорт и 
снижение стресса в продукт — wellness-надбавку заберут 
конкуренты, которые смогут это измерить и продать. Это уже 
происходит: wellness-объекты продаются на 10–25% дороже рынка. 

 
Если объект не имеет измеримых нейроэстетических параметров среды — при 
покупательском спросе на wellness-жильё он оказывается в стандартном сегменте 
без возможности обосновать надбавку. 

Если wellness-заявления сделаны без измерений — это юридический риск при 
любой претензии покупателя или регулятора. 

 

Для производителя материалов 

ЕСЛИ производитель продаёт «панель 10 мм» без описания её 
сенсорного эффекта — для архитектора или девелопера она ничем 
не отличается от китайского аналога на 20% дешевле. 

 
Продажа квадратных метров вместо сенсорного эффекта — это стагнация в роли 
поставщика сырья. Производитель, встроивший свой материал в 
нейроэстетическую спецификацию и сертифицировавший его через WELL или 
отраслевой стандарт, отрывается от конкурентного ценового поля. 

 



Для дизайнера и архитектурного бюро 

ЕСЛИ дизайнер использует нейроэстетику как красивый язык без 
доказательной базы — он остаётся декоратором. Корпоративный и 
premium-клиент платит не за красоту, а за измеримый результат. 

 
Бюро, освоившее биометрические инструменты (КГР-тестирование, 
ВСР-измерения) и говорящее с клиентом языком данных, добавляет 15–25% к 
ставке. Это не фантастика — это уже работающая модель в европейских и 
американских бюро, специализирующихся на evidence-based design. 

 

Для ритейла 

ЕСЛИ шоурум не позволяет покупателю физически почувствовать 
разницу между материалами — нейроэстетика не конвертируется в 
продажу. Онлайн-покупатель не получает физиологического 
эффекта от картинки. Ему нужно прикоснуться. 

 
Шоурум как галерея не работает. Шоурум как сенсорная лаборатория — работает. 
Разница в конверсии и среднем чеке при правильно выстроенном тактильном 
опыте составляет 20–30% по данным исследований поведения покупателей в 
точках продаж. 



17. Практические выводы по ролям 

Мебельная фабрика 
–​ Тестировать линейки с округлыми контурами и средней сложностью рельефа в 

мягкой мебели — это подтверждённая, а не гипотетическая точка 
дифференциации. 

–​ Приоритетные категории: кровати и матрасы (sleep wellness), кресла и диваны 
зон отдыха, акустические решения, мебель для healthcare и sensory-комнат. 

–​ Допустимые claims: «может снижать воспринимаемый стресс», «ассоциируется 
с восстановлением», «создаёт условия для сенсорного комфорта». 
Запрещённые: «лечит стресс», «гарантирует восстановление», «клинически 
доказано» без клинического исследования. 

–​ Партнёрство с исследовательской лабораторией для получения собственных 
данных — это защита от конкурентов, которые получат их раньше. 

 

Девелопер 
–​ Нейроэстетические элементы, влияющие на стоимость объекта: натуральные 

материалы в отделке, органические архитектурные детали, живые растения и 
виды на природу, качественная акустика, циркадная синхронизация 
освещения. 

–​ Измеримые параметры для коммуникации: уровень шума (дБ), ВСР в 
общественных зонах, содержание CO₂, качество освещения — всё это входит в 
протоколы WELL и Fitwel. 

–​ Никаких медицинских обещаний без сертификата — юридический риск при 
любой претензии покупателя. 

 

Производитель материалов 
–​ Перспективный формат продажи: не «панель 12 мм», а «тактильное решение 

для зоны восстановления» — с описанием сенсорного эффекта, ссылкой на 
исследование, указанием применимого сегмента. 

–​ Наиболее перспективные категории: натуральные деревянные панели с 
доказанным кортизол-снижающим эффектом, рельефные панели с умеренной 
шероховатостью, звукопоглощающие тканевые поверхности. 

–​ Партнёрство с дизайн-бюро, использующим биометрические инструменты — 
встраивание своего материала в проектную спецификацию через 
доказательную базу. 

 

Дизайнер / архитектурное бюро 
–​ Доступный инструментарий: опросные шкалы PANAS/POMS (дёшево), 

КГР-устройства для тестирования прототипов, партнёрство с лабораторией 
при крупных проектах. 

–​ Язык обоснования: не «мне кажется, что это успокаивает», а «исследования 
Bar & Neta 2007 показывают снижение активации амигдалы при округлых 
формах» — со ссылкой и с оговоркой об уровне применимости. 

–​ Граница: «поддерживает восстановление» — корректно. «Лечит тревогу» — 
нет. Дизайнер не врач. 



 

Ритейл 
–​ Пересборка шоурума: зоны с натуральными материалами для прямого 

контакта, сравнение «матовое vs глянцевое», «округлые формы vs угловатые». 
Покупатель должен сам почувствовать разницу — без объяснений. 

–​ Время пребывания в магазине напрямую коррелирует с вероятностью покупки: 
приглушённый свет, растения, мягкие сиденья в зоне ожидания. 

–​ Тренинг продавцов: не «эта ткань красивее», а «это натуральный велюр — 
C-тактильные нервные волокна кожи реагируют на него иначе, чем на 
синтетику». Разница в языке — это разница в цене, которую покупатель готов 
заплатить. 



18. 5 ключевых выводов для бизнеса 
11.​ВЫВОД 1. Нейроэстетика становится реальным экономическим фактором — 

но только при наличии доказательной базы. Рынок wellness-недвижимости 
(+17,9% в год) и корпоративный спрос на здоровую среду создают измеримую 
надбавку к цене. Без данных — это маркетинговый язык, который исчезнет 
вместе с доверием рынка. 

12.​ВЫВОД 2. Центр контроля рынка нейроэстетики пока не занят. Ни один 
крупный мебельный производитель не создал измеримого нейроэстетического 
стандарта уровня продуктовой линейки. Это незанятая позиция с высоким 
долгосрочным стратегическим весом. 

13.​ВЫВОД 3. Натуральные материалы имеют структурное преимущество. 
Дерево, натуральный текстиль, камень — это биологически обоснованное 
решение с сильной доказательной базой. Имитации работают визуально, но 
проигрывают при тактильном контакте. Мозг распознаёт несоответствие. 

14.​ВЫВОД 4. Тактильность — главный недооценённый канал. Физический 
контакт с натуральными поверхностями меняет физиологическое состояние 
быстро и измеримо. Шоурум, в котором это нельзя почувствовать, — это 
шоурум, который не продаёт нейроэстетику. 

15.​ВЫВОД 5. Псевдонаучный перегрев — реальный риск для всей индустрии. 
Когда каждая третья фабрика начнёт продавать «антистресс-мебель», 
доверие к надбавке разрушится. Компании с доказательной базой выживут. 
Остальные — нет. 

 

19. 3 неизбежных решения 

Решение 1: Построить язык доказательной ценности продукта 
Что решить: интегрировать нейробиологические метрики в R&D и маркетинг — 
пилотные исследования, партнёрство с лабораторией, протоколы испытаний для 
ключевых линеек. 

Почему неизбежно: корпоративный и premium-клиент уже сейчас запрашивает 
доказательства. При появлении отраслевого стандарта отсутствие данных = 
отсутствие в тендере. 

Кто теряет при откладывании: производители без собственных данных к 2027 г. 
— при появлении нейроэстетического стандарта они вынуждены платить за чужую 
спецификацию или выходить из сегмента. 

 

Решение 2: Выбрать один доказанный сегмент и занять лидерство 
Что решить: не пытаться покрыть всю нейроэстетику сразу. Выбрать один сегмент 
— sleep wellness, офисное восстановление, healthcare, sensory education — и стать 
в нём эталонным поставщиком с данными. 

Почему неизбежно: рынок нейроэстетики расщепляется на специализированные 
ниши. Широкое позиционирование «нейромебель для всего» — первый шаг к 
потере доверия. 

Кто теряет при откладывании: компании без чёткого сегментного фокуса к 2027 г. 
окажутся ни в mass-market, ни в premium — в зоне максимального давления на 
маржу с обеих сторон. 



 

Решение 3: Разграничить допустимые формулировки и медицинские 
claims — прямо сейчас 
Что решить: разработать внутренний этический гайд: какие формулировки 
разрешены, какие запрещены, что требует ссылки на исследование. 

Почему неизбежно: регуляторный риск реален. «Гарантирует снижение стресса» 
без исследования — основание для претензии в антимонопольный орган или 
Роспотребнадзор. 

Кто теряет при откладывании: при первом публичном разоблачении 
псевдонаучного claim пострадают все — включая тех, у кого реальные данные. 
«Нейро»-слово станет токсичным. 
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Методология 

Тип исследования: синтетический аналитический доклад (Core Report), 
построенный на базе двух независимых источников с применением методологии 
Valmark Intelligence Center. 

Аналитическая цепочка: нейробиология восприятия → психология стресса → 
формы и текстуры → материалы и поверхности → сценарии использования 
пространства → продуктовая экономика → перераспределение маржи → конфликт 
за контроль → центр силы → давление на решения. 

Горизонт: 2026–2035. 

Ограничения: ряд физиологических данных получен в лабораторных условиях и 
требует осторожной экстраполяции на реальные бизнес-кейсы. Финансовые 
расчёты из источников ориентированы на глобальный (преимущественно 
западный) рынок. 

Принцип Valmark: рынок описывается не как тренд, а как давление на 
управленческое решение. 

 

Глоссарий 

Термин Расшифровка 

Амигдала 
(миндалевидное 
тело) 

Зона мозга, ответственная за детекцию угроз. Острые углы 
активируют её сильнее, чем округлые формы. 

ART Attention Restoration Theory — теория восстановления внимания 
через природную среду. 

ВСР / HRV Вариабельность сердечного ритма — показатель баланса 
симпатической/парасимпатической нервной системы. 



Термин Расшифровка 

C-тактильные 
волокна 

Нервные окончания, реагирующие на медленные прикосновения к 
натуральным текстурированным материалам. 

IEQ Качество внутренней среды здания (Indoor Environmental Quality): 
воздух, свет, акустика, тактильность. 

КГР / ЭКП Кожно-гальваническая реакция — показатель эмоционального 
возбуждения. 

Кортизол Гормон стресса. Снижение его уровня — биомаркер 
восстановления. 

Нейроэстетика Наука о физиологических реакциях мозга на эстетические стимулы 
(форма, текстура, свет, пространство). 

SRT Stress Recovery Theory — теория снижения стресса через 
природные элементы среды. 

WELL / Fitwel Международные системы сертификации зданий по критериям 
здоровья пользователей. 

Фрактальная 
размерность D 

Математическая мера сложности паттерна. D≈1,3–1,5 — диапазон 
природных узоров, ассоциируемый с восстановлением внимания. 

Привратник рынка Игрок, контролирующий точку входа в рыночную спецификацию — 
без его одобрения продукт не существует для крупного заказчика. 
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