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Введение

Представьте: человек садится за руль и выезжает 
на дорогу. У него есть своя цель и намечена траек-
тория, по которой он собирается двигаться. Чтобы 
не попасть в аварию, ему необходимо знать пра-
вила дорожного движения, ведь только соблюдая 
их, он сможет с  легкостью добраться туда, куда 
хочет.

Точно так же все происходит и в жизни. Когда у вас 
есть определенная цель и  вы знаете, как к  ней 
идти, когда вы четко представляете, как взаимо-
действовать с людьми, которые вам встречаются, 
то достичь точки назначения становится гораздо 
легче. Как известно, правила дорожного движе-
ния могут немного отличаться в зависимости от 
того, передвигаетесь вы в городе, по трассе или 
в сельской местности. Так же и в жизни человек 
может оказаться в разных условиях — в деловой 
среде, светском обществе, в романтической об-
становке — и везде действуют свои правила.
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Так сложилось, что концепцию этих правил мне 
пришлось разрабатывать на собственном опыте. 
В процессе я обнаружила, что человек в жизни по-
хож на водителя, который следует определенному 
пути. Приобретенные мною знания очень помогли 
мне в свое время — и до сих пор помогают чув-
ствовать себя уверенно в любой компании, а еще 
благодаря им у меня прекрасные семейные вза-
имоотношения, отличная карьера и способность 
постоянно заводить новые приятные знакомства.

В нашей жизни есть место для множества разных 
вещей — работы, романтических и светских отно-
шений, однако зачастую люди акцентируют вни-
мание лишь на одной-двух сферах: например, из-
учают, как вести себя с деловыми партнерами, как 
произвести нужное впечатление на руководителя, 
как привлечь новых акционеров, и этим ограничи-
ваются. Но ведь если у человека кроме работы ни-
чего нет, пусть он даже достиг высот в карьере, его 
нельзя назвать полностью успешным. Да, вы може-
те стать большим начальником, известным в своих 
кругах профессионалом, но вы не обретете счастья, 
гармонии, целостности. Потому так важна эта кни-
га: читая ее, вы получите всю необходимую инфор-
мацию по каждой из основных жизненных сфер 
и откроете перед собой двери в большой успех.

Я приглашаю вас в путешествие по изучению себя, 
по созданию своих собственных, особых, подхо-



8 ﻿Введение

дящих именно вам стандартов создания верного 
впечатления. Мы все отличаемся друг от друга, 
с  годами у  каждого вырабатывается свой стиль 
общения, свои способы подавать себя, своя хариз-
ма. Выбирайте из этой книги то, что вам отклик-
нется. Из тех лайфхаков, подсказок и советов, ко-
торые встретятся вам здесь, вы сможете собрать 
свой собственный паззл норм и правил поведения 
и взаимодействия с людьми.

Конечно, страницы этой книги расскажут вам и об 
основах искусства общения, о многих базовых ве-
щах, но всегда нужно помнить о собственной ин-
дивидуальности. Из семи нот можно создать мно-
жество разных мелодий, одни и те же семь красок 
позволят разным художникам нарисовать карти-
ны, непохожие на другие. Изучая эту книгу, иссле-
дуйте себя, открывайте новые оттенки в палитре 
своего обаяния.

Глобальная миссия этой книги — повысить общий 
уровень самосознания, культуры нашей нации. Из 
элементарной вежливости, заботы о другом чело-
веке, доброты складывается общая картина жиз-
ни общества. Человеку важно изучать правила об-
щения и поведения, быть воспитанным независи-
мо от социального положения и уровня доходов. 
Не случайно социальные правила и нормы имеют 
большую историю, они переходят из века в век, 
оставаясь стандартными в  своей основе, лишь 
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постепенно видоизменяясь с учетом требований 
времени, становясь более современными.

В  этой книге вы найдете сведения о  последних 
тенденциях в мире этикета, узнаете, как управлять 
впечатлением, которое вы производите на людей, 
что поможет вам более эффективно взаимодей-
ствовать с ними, а также сделает вашу жизнь зна-
чительно легче и приятнее. Возможно, кто-то, про-
читав книгу, поймет, что он молодец и все делает 
правильно, а кто-то узнает для себя много ново-
го, изменит свое отношение к людям, поймет, что 
именно делал не так и что в его силах улучшить.

Если вы опасаетесь запутаться в огромном коли-
честве информации, поверьте, все не так сложно, 
как вам кажется. Есть такое выражение — лучше 
знать и не бояться, чем бояться того, чего не зна-
ешь. Поэтому я постаралась приготовить для вас 
кладезь полезной информации, чтобы вы смогли 
узнать о нормах вежливого и эффективного обще-
ния как можно больше.





ЧАСТЬ 1.  

Основы и предыстория



Можем ли мы управлять 
впечатлением?

Произвести правильное первое впечатление край-
не важно. На то оно и первое, второго шанса у вас 
не будет. Дело не только в том, о чем и как вы го-
ворите. Имеет значение еще дресс-код, мимика, 
жесты — необходимо держать в уме все детали, 
способные прибавить вам дополнительные очки.

Человеку требуется лишь несколько секунд, чтобы 
составить мнение о вас. И после вам будет очень 
сложно доказать, что это мнение ошибочное. По-
этому не пожалейте времени и сил, чтобы заранее 
обдумать, какое впечатление хотите произвести.

Помните, что жизнь полна неожиданностей. Се-
годня вы знакомитесь с новыми людьми на офи-
циальной встрече, к которой готовились долгие 
месяцы, а завтра внезапно сталкиваетесь с буду-
щим начальником, покупая рано утром кофе навы-
нос. Умение создать правильное первое впечатле-
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ние пригодится вам, если хотите добиться успеха 
в чем бы то ни было. А я уверена, что вы хотите.

В различных источниках можно встретить утверж-
дение, что первое впечатление складывается за 
25–30 секунд с момента знакомства — но на са-
мом деле это не совсем так. Представьте, что на 
некотором отдалении от себя вы видите челове-
ка. Сколько секунд вам понадобится, чтобы по-
нять, мужчина перед вами или женщина, опасен 
этот человек или нет, нравится ли он вам? Всего 
одна-две секунды. За это время вы уже можете со-
ставить представление о незнакомце, потому что 
считываете информацию мгновенно и не задумы-
ваясь.

Да, вы можете сказать, что у  всех разные пред-
почтения и от нас далеко не всегда зависит, по-
нравимся мы кому-то или нет. Но я не могу полно-
стью согласиться с таким мнением. Я точно знаю, 
что управление впечатлением — навык, который 
вполне реально освоить, если владеть базовыми 
знаниями и приложить достаточно усилий. Откуда 
у меня такая уверенность? В первую очередь бла-
годаря опыту, который я получила за годы работы.

Моя трудовая деятельность началась в админи-
страции губернатора Астраханской области, по-
том я была помощником руководителя и депута-
та Государственной думы, менеджером по работе 
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с VIP-клиентами банка, затем стала руководите-
лем отдела того же банка. Я общалась с людьми, 
обладающими большой властью, чьи решения ста-
новились для многих судьбоносными, и в резуль-
тате такого опыта пришла к  выводу, что первое 
впечатление  — результат того, какой отклик вы 
хотите вызвать у окружающих. Сюда входят кине-
тика, внешний вид, манеры и речь. Именно на это 
мы обращаем внимание, взаимодействуя с чело-
веком.

Теперь давайте приступим к подробному изуче-
нию этих четырех аспектов, от которых зависит, 
какое впечатление мы производим.



Четыре аспекта  
впечатления

Кинетика.  
О чем говорят жесты

Обучаясь специфике своей работы и  искусству 
создания впечатления, я поняла, что могу управ-
лять впечатлением. И первое, что мне для этого 
нужно, — «подружиться» со своим телом, узнать 
все про язык жестов. Так я стала изучать кинетику.

В психологии и смежных науках термин «кинети-
ка» означает область, предметом исследования 
которой являются движения или положение раз-
личных частей тела человека.

То, о чем мы молчим, проявляется в жестах. На-
пряженно мы себя чувствуем или свободно — вид-
но по нашей походке. Реакция тела и силуэт выда-
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дут собеседнику всю информацию о нашем темпе-
раменте, душевном состоянии и статусе, поэтому 
обращайте особое внимание на невербальную 
коммуникацию.

Чтобы вам было понятнее, давайте выделим три 
основных компонента кинетики, над которыми 
надо работать: векторы, место тела в простран-
стве, скорость движения.

Векторы

Векторы огня, воздуха, земли и  воды составля-
ют базовую основу кинетики1. Им соответству-
ют разные позы, различный характер движений 
и разные силуэты. Чтобы управлять впечатлением, 
надо научиться использовать все четыре вектора 
в равной степени.

Вектор огня — это направленность всех движений 
вверх и вперед, когда тело тянется ввысь, а жесты 
как бы зовут за собой. Все движения стремятся 
снизу вверх, грудь и корпус словно рвутся в по-

1 В. Шишкин, И. Логвиненко. Альфа код. Невербальный язык 
телодвижений высшего статуса. М., 2020.
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лет. В сидячей позе одна нога может быть элегант-
но закинута на другую. Поза и жесты такого рода 
подчеркивают статус человека, придают ему важ-
ность.

Но вектор огня может быть и в дисбалансе — такое 
случается, когда у человека очень много движе-
ний, направленных вверх, но они мелкие, суетли-
вые, что придает ему неуверенный или сомневаю-
щийся вид. Статусный человек чуть замедленный, 
неторопливый, он не создает лишней суеты.

Рисунки 1–2. Вектор огня


