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ЭТА КНИГА ПОМОЖЕТ НАЙТИ ОТВЕТЫ 
НА СЛЕДУЮЩИЕ ВОПРОСЫ:

Какие существуют универсальные жесты 
и что они означают — см. главу 1

Как истолковывать язык тела в контексте обстановки — см. главу 1

Как распознать обманщика по его ладоням — см. главу 2

О чем может рассказать рукопожатие — см. главу 2

Как понять, что собеседник вам искренне улыбается — см. главу 3

Какие существуют наиболее распространенные виды улыбок 
и что они значат — см. главу 3



Как смех и юмор могут помочь бизнесу — см. главу 3

Почему скрещивание рук может быть вредным — см. главу 4

Что одинаковые жесты означают в разных странах — 
см. главу 5

О чем говорит потирание ладоней и пальцев рук — см. главу 6

Какие 8 жестов наиболее точно сообщают о том, 
что собеседник врет — см. главу 7

Как покорить возлюбленного взглядом — см. главу 8

Как при помощи взгляда заполучить 
работу своей мечты — см. главу 8



Насколько близко можно подойти к собеседнику, 
не вызывая в нем негативных эмоций — см. главу 9

Как по позе ног понять, настроен ли собеседник дружелюбно 
или враждебно — см. главу 10

Как добиться согласия при помощи кивка — см. главу 11

О чем говорит копирование жестов собеседника — см. главу 12

Как распознать отношение к вам курильщика — см. главу 13

О чем свидетельствует выбор формы оправ и макияжа — 
см. главу 13

Как наклон тела помогает понять, расположен ли к вам 
собеседник — см. главу 14



Какие существуют женские сигналы симпатии 
и ухаживания — см. главу 15

Как по языку тела понять, что мужчина 
к вам неравнодушен — см. главу 15

Как успокоить рассерженного собеседника — см. главу 16

Какое место за столом наиболее удобное — см. главу 17

Какие 9 составляющих языка жестов помогут всегда производить 
хорошее впечатление — см. главу 18

Какую позу стоит принять на важных переговорах — см. главу 18
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Вступление

Ногти человека, рукава его плаща, его ботинки, брю-

ки, мозоли на его руках, выражение лица, запонки, движе-

ния — все это говорит о человеке очень многое. Внима-

тельный наблюдатель, объединив замеченные признаки, 

может прийти почти к безошибочному выводу.

ШЕРЛОК ХОЛМС, 1892

В детстве я всегда понимал, что люди часто говорят вовсе не то, 
что думают и чувствуют. А поняв истинные мысли и чувства людей 
и соответствующим образом отреагировав на их потребности, можно 
достичь собственных целей. Когда мне исполнилось одиннадцать, 
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я начал свою трудовую карьеру торговым агентом. После уроков 
я продавал резиновые губки для мытья посуды, чтобы заработать 
немного на карманные расходы. Я очень быстро научился понимать, 
собирается ли человек, открывший мне дверь, покупать мой товар 
или нет. Если меня выпроваживали, но при этом ладони человека 
были раскрыты, я понимал, что могу проявить настойчивость. Такие 
люди никогда не проявляли агрессивности. Когда же меня вежли-
во просили удалиться и указывали при этом на дверь пальцем или 
сжатой ладонью, я чувствовал, что действительно лучше уйти. Мне 
нравилось торговать, я понимал, что могу добиться в этом деле успе-
ха. В старших классах я начал продавать посуду по вечерам. Тогда 
мне удалось заработать денег на свою первую крупную покупку. 
Торговля позволяла мне общаться с людьми и изучать их с близкого 
расстояния. Я научился определять потенциальных покупателей по 
языку телодвижений. Эти навыки оказались бесценными на дис-
котеке. Я безошибочно определял, которая из девушек согласится 
потанцевать со мной, а к какой лучше и не подходить.
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из Когда мне исполнилось двадцать лет, я поступил в страховую 

компанию и сумел добиться заметных успехов. Я стал самым мо-
лодым сотрудником, которому за год удалось продать полисов на 
миллион долларов. Мои достижения были отмечены по достоинству. 
Мне повезло, потому что мои познания в языке тела, приобретенные 
еще в школе, оказались вполне применимыми в новой области за-
нятий. Я понял, что могу добиться успеха в любом деле, связанном 
с общением с людьми.

Мир вовсе не таков, каким кажется

Понять, что в действительности происходит с человеком, не 
очень легко, но возможно. Вы должны мысленно проанализиро-
вать то, что видите и слышите, и при этом учесть обстоятельства, 
в которых находитесь. И тогда вы можете сделать верные выводы. 
Большинство же людей видит только то, что, как им кажется, они 
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действительно видят.
Чтобы пояснить, что я имею в виду, расскажу вам короткую 

историю.

Двое мужчин идут по лесу. Они проходят мимо большой черной 

дыры.

— А дыра, похоже, глубокая, — замечает один. — Давай бросим в 

нее пару камушков, чтобы проверить глубину.

Они бросают камушек и ждут. Звука нет.

— Ого! Дыра-то действительно глубокая. Давай бросим в нее вон тот 

здоровенный камень. Уж от него-то звук обязательно будет.

Они бросают большой камень, ждут, но снова не доносится ни звука.

— Я тут видел железнодорожный вагон в кустах, — замечает один 

из мужчин. — Если мы сбросим в дыру его, то уж точно услышим 

звук.

Они вытаскивают тяжелый вагон, заталкивают его в дыру, вагон ис-

чезает, но ни звука, по-прежнему тишина в ответ.


