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ДВЕНАДЦАТЬ ВЕЩЕЙ, КОТОРЫЕ ЭТА 
КНИГА ПОМОЖЕТ ВАМ ДОСТИЧЬ

1. Освободиться от привычных шаблонов мышления, 
научиться смотреть на мир по-новому и находить 
свежие идеи и цели.

2. Легко и естественно заводить друзей.
3. Повысить свою популярность.
4. Убеждать людей видеть вещи с вашей точки зре-

ния — без давления и споров.
5. Укрепить свое влияние, авторитет и способность 

добиваться нужных результатов.
6. Привлекать новых клиентов и партнеров.
7. Увеличить доход и профессиональные возможности.
8. Стать более убедительным продавцом и эффектив-

ным руководителем.
9. Грамотно разбирать жалобы, избегать конфликтов 

и делать общение приятным и легким.
10. Улучшить ораторские навыки и стать интересным 

собеседником.
11. Научиться применять принципы психологии в по-

вседневной жизни просто и с пользой.
12. Вдохновлять коллег, друзей и партнеров.
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КРАТЧАЙШИЙ ПУТЬ 
К ПРИЗНАНИЮ

Был холодный январский вечер 1935 года, но погода 

не остановила толпу. Две с половиной тысячи мужчин 

и женщин заполонили огромный бальный зал отеля «Пен-

сильвания» в Нью-Йорке. К половине восьмого не оста-

лось ни одного свободного места. В восемь часов люди все 

еще шли потоком. Балкон вскоре оказался переполнен, 

а потом и стоячие места стали на вес золота. Сотни лю-

дей, уставших после рабочего дня, стояли час с лишним, 

чтобы увидеть что?

Показ мод? Шестидневные велогонки? Или, может 

быть, личное появление Кларка Гейбла?

Нет. Эти люди пришли по объявлению в газете. Два 

дня назад они заметили в New York Sun целую страницу 

с броским заголовком:

«Научитесь говорить убедительно. 

Подготовьтесь к лидерству».

Банальные истины? Возможно. Но, как ни странно, 

в самом современном городе мира, в разгар депрессии, 
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когда двадцать процентов населения жили на пособие, 
две с половиной тысячи человек оставили свои дома 
и поспешили в отель по зову этого объявления.

Пришли они не случайно. Большинство принадлежали 
к обеспеченным слоям: руководители, предприниматели, 
профессионалы. Эти мужчины и женщины собрались 
на открытие новейшего и предельно практичного кур-
са — «Искусство говорить и влиять на людей в бизнесе», 
организованного Институтом по эффективному оратор-
ству и человеческим отношениям Дейла Карнеги.

Почему они пришли? Из-за внезапного стремления 
к образованию, вызванного депрессией?

Очевидно, нет, ведь тот же курс неизменно собирал 
полные залы в Нью-Йорке на протяжении двадцати 
четырех лет. За это время Дейл Карнеги обучил более 
пятнадцати тысяч предпринимателей и специалистов. 
И даже крупнейшие, довольно консервативные, скеп-
тично настроенные организации, среди которых Westing-

house Electric, McGraw-Hill Publishing, Brooklyn Union Gas, 
Brooklyn Chamber of  Commerce, American Institute of  Elec-

trical Engineers и New York Telephone, проводили этот 
курс прямо у себя, для пользы своих сотрудников 
и руководителей.

Тот факт, что эти люди (а многие из них закончили 
школу, колледж или университет десять, а то и двадцать 
лет назад) снова садятся за парты, красноречиво говорит 
о вопиющих пробелах в нашей системе образования.

Чему же на самом деле хотят учиться взрослые? Вопрос 
далеко не праздный. Чтобы ответить на него, Чикагский 
университет, Американская ассоциация образования 
взрослых и школы при объединении Y.M.C.A. провели 
совместное исследование, длившееся два года.
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Результаты оказались показательными: на первом 
месте среди интересов взрослых стоит здоровье. А сразу 
за ним — умение ладить с людьми. Им хотелось овла-
деть искусством общения, научиться влиять на других 
и вызывать расположение к себе. При этом они не стре-
мились становиться публичными ораторами и не жа-
ждали слушать высокопарные рассуждения о психо-
логии. Они хотели получать советы, которые можно 
применить сразу в деловых переговорах, в кругу знакомых 
и дома.

«Так вот чего ищут взрослые? — сказали иссле-
дователи. — Хорошо. Если им это нужно, мы им это 
дадим».

Но, когда они стали искать подходящее учебное посо-
бие, выяснилось, что ничего подобного не существует. 
Не было ни одной практичной книги, которая помога-
ла бы людям решать повседневные проблемы человече-
ских отношений.

Ирония судьбы! Веками ученые писали тома о гре-
ческом и латинском языках, о высшей математике — 
о предметах, к которым у большинства взрослых нет 
ни малейшего интереса. А вот о том, в чем человек боль-
ше всего нуждается — как строить отношения, как пони-
мать других, — не существовало ни одного путеводителя, 
ни одной живой книги.

Вот почему две с половиной тысячи человек тем январ-
ским вечером заполнили зал отеля «Пенсильвания». Они 
пришли туда в надежде наконец найти то, чего им не хва-
тало долгие годы.

Когда-то, в школе и колледже, они часами корпели 
над книгами, свято веря, что знание само по себе — 
ключ к успеху, золотой пропуск к финансовому 


