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ЭТА КНИГА ПОМОЖЕТ НАЙТИ ОТВЕТЫ 

НА СЛЕДУЮЩИЕ ВОПРОСЫ:

Как успешно проходить собеседования на работу? —  

см. часть I

Почему так важно правильно выражать благодар-

ность? —  см. часть I

Как заставить собеседника слушать? —  см. часть II

Какие фразы выдают нечестного на руку человека? —  

см. часть II

Зачем нужны вспомогательные средства при про-

ведении презентации? —  см. часть III

Как правильно делать комплименты окружающим? —  

см. часть I

Почему глобализация может помешать успешному 

бизнесу? —  см. часть III
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ВСТУПЛЕНИЕ

ВСТУПЛЕНИЕ

М
ы восхищаемся теми, кто, попадая в незнако-

мую обстановку, сразу же чувствует себя как 

рыба в воде. Часто говорят, что такие люди 

обладают харизмой. Кто-то удивляется: как им это 

удается? Большинство же предполагает, что хариз-

ма —  это врожденный талант. Но в действительности 

харизма —  это усвоенный навык успешных людей. 

Подобно любому навыку, этому искусству можно на-

учиться, отточить его и довести до совершенства. Для 

этого нужно лишь обладать необходимой информаци-

ей и проявить настойчивость в обучении.

Наша книга познакомит вас с приемами, которые 

позволят оказывать влияние на окружающих. При-

меняя эти приемы на практике, не удивляйтесь, если 

вас будут спрашивать: «Где вы научились так хорошо 

общаться с людьми?» Даже если собеседник не задаст 

вам этого вопроса, он обязательно подумает об этом, 

как когда-то думали вы сами.

Эта книга позволит вам добиться успеха во всех 

сферах жизни. Мы построили ее так, чтобы вы могли 



ВСТУПЛЕНИЕ

открыть ее на любой странице и сразу же начать изу-

чать определенный прием. Мы даем описание приема, 

приводим примеры, а затем подводим итог. Точно так 

же, как в этом вступлении.

Аллан и Барбара Пиз


