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ЧЕМ ВАМ ПОМОЖЕТ 

ЭТА КНИГА?

1. Вытащит из  круговорота дел, подарит новые 

мысли, новое видение, новые стремления.

2. Поможет заводить друзей легко и быстро.

3. Сделает вас известнее.

4. Научит переубеждать людей.

5. Повысит ваше влияние, престиж и способность 

достигать целей.

6. Даст возможность завоевывать новых клиентов 

и заказчиков.

7. Научит вас зарабатывать больше.

8. Превратит вас в лучшего специалиста по про-

дажам и руководителя.

9. Поможет избегать ссор, научит разбираться 

с   жалобами и  сделает легким ваше общение 

с людьми.
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10. Объяснит, как выступать публично, и превра-

тит в приятного собеседника.

11. Позволит с  легкостью применять принципы 

психологии в ежедневном общении.

12. Научит заражать энтузиазмом сотрудников.

ЧЕМ ВАМ ПОМОЖЕТ ЭТА КНИГА?



 

Эта книга посвящается тому, 

кому не нужно ее читать.

Моему дорогому другу Гомеру Крою
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КАК И ПОЧЕМУ 

БЫЛА НАПИСАНА 

ЭТА КНИГА

Предисловие от автора

З
а последние тридцать пять лет американские изда-

тельства выпустили более пяти миллионов разных 

книг. Большинство из них были невероятно скучными, 

а многие — просто никто не хотел покупать. Я сказал 

«многие»? Президент одного из крупнейших издатель-

ских домов в стране не так давно признался мне, что 

после семидесяти пяти лет в  бизнесе его компания 

по-прежнему теряет деньги на семи из восьми напе-

чатанных книг.

Так почему же я тогда осмелился написать еще одну 

книгу? А  теперь, когда я это сделал, зачем вам ее чи-

тать?

Оба вопроса справедливы. Я  постараюсь на  них 

ответить.

С 1912  года я провожу обучающие курсы для 

бизнесменов и специалистов в Нью-Йорке. Поначалу 
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я обучал только ораторскому мастерству. Программа 

была разработана специально для взрослых, которые 

хотели на практике научиться быстрее думать и вы-

ражать свои идеи более четко, эффективно и уверенно 

как на  деловых встречах, как и  перед аудиторией.

Но со  временем я осознал, что, помимо умения 

выступать и высказываться, тем же самым взрослым 

необходимо освоить изящное искусство общения 

с людьми в бизнесе и в личной жизни.

Также я пришел к выводу, что подобное обучение 

нужно и мне самому. Оглядываясь назад, я поражаюсь 

тому, как часто мне самому не  хватало понимания 

и изящества. Как бы я хотел, чтобы эта книга оказа-

лась у меня в руках двадцать лет назад! Это был бы 

бесценный подарок!

Общение с людьми, пожалуй, самая сложная жиз-

ненная задача, особенно если вы предприниматель. 

Это сложно и  для бухгалтера, и  для домохозяйки, 

архитектора или инженера. Исследование, которое 

несколько лет назад провел фонд Карнеги, выявило 

очень важный и значительный факт, который позднее 

подтвердили в Технологическом институте Карнеги. 

Оказалось, что даже в таких узких технологических 

сферах, как инженерное дело, только 15 процентов 

финансового успеха зависит от знаний и целых 85 —

от  способностей конкретного человека общаться 

с людьми и брать на себя роль лидера.

Многие годы я вел курсы в клубе инженеров в Фи-

ладельфии, а  также в  американском Институте 

КАК И ПОЧЕМУ БЫЛА НАПИСАНА ЭТА КНИГА

Предисловие от автора



15

инженеров электротехники. Через мою аудиторию 

прошло примерно 1500 инженеров. Они хотели 

учиться, потому что спустя много лет наблюдений 

и опыта осознали, что в их сфере больше всего полу-

чают не те, кто обладает самыми точными знаниями. 

Обычный инженер, бухгалтер или архитектор, как 

и представители других профессий, легко найдет ра-

боту за двадцать пять — пятьдесят долларов в неделю. 

На рынке полно таких вакансий. Но тот, кто обладает 

не только техническими знаниями, но и способностью 

выражать свои идеи, управлять людьми и пробуждать 

в них энтузиазм, может зарабатывать гораздо больше.

В золотую пору своей жизни Джон Д. Рокфел-

лер* сказал Мэтью Брашу. «Способность общаться 

с  людьми можно купить  — так  же, как сахар или 

кофе. И за нее я заплатил бы больше, чем за что-либо 

другое».

Наверное, можно предположить, что в  каждом 

учебном заведении на земле должны предлагать курсы 

по настолько дорогой и востребованной теме? Может 

быть, адекватное и практическое обучение этим навы-

кам где-то и можно получить, но на момент написания 

этой книги ничего подобного мне так и не попалось.

* Джон Дэвис Рокфеллер (1874–1960), или Джон Рок-

феллер-младший,  — американский нефтепромы-

шленник, финансист, сын первого миллиардера и

отец пяти братьев Рокфеллеров. — Здесь и  далее 

прим. ред.
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