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ПР ЕДИСЛОВИ ЕП Р ЕДИСЛОВИ Е

Д жон Леннон говорил, что влюбился 

в   Йоко Оно, когда в  ноябре 1966  года 

увидел ее инсталляцию в  лондонской 

художественной галерее «Индика». Чтобы 

разглядеть произведение, нужно было под-

няться на стоящую в  полумраке шаткую лест-

ницу. А затем, стоя наверху, посмотреть в гла-

зок. Там мелкими буквами было напечатано 

одно-единственное слово.

Это было короткое, часто используемое слово. 

Однако оно настолько поразило Леннона, что 

он задумался — кто эта женщина, придумавшее 

такое? В постоянно меняющемся и нестабиль-

ном мире он почувствовал исцеляющую силу 

этого слова.

Очень многие могли бы подумать, что музы-

кант увидел «любовь». Но это было не так. Это 

было слово, которое, бесспорно, имеет отно-
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шение к  любви, но является еще более часто 

используемым в  самых разных социальных 

контекстах.

Этим словом оказалось 
«да».

«Да» способствует созданию и  развитию от-

ношений. Оно мотивирует нас на то, чтобы 

мы учились и  открывали новые горизонты. 

Оно дает «добро» на осуществление про-

ектов и  планов, на то, чтобы мы использова-

ли представившиеся нам возможности. «Да» 

побуждает человека идти на контакт с  дру-

гими.

Все мы прекрасно знакомы с разочарованием, 

которое несет слово «Нет». Несмотря на то 

что «Да» — простое и  короткое слово, услы-

шать его от окружающих иногда бывает не так-

то просто. Чтобы чаще слышать его от окружа-

ющих, нужно уметь убеждать их.

Эта книга состоит из 21 короткой главы. Чте-

ние каждой из них займет от пяти до десяти 
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минут. В  каждой из глав описан тот или иной 

аспект создания стратегии убеждения.

Уроки, которые вы почерпнете из этой книги, 

и  выводы, которые сделаете, можно исполь-

зовать в  любой конкретной жизненной ситу-

ации. 

Вы можете пытаться «склеить» или улучшить 

отношения или просить у  начальства поднять 

вам зарплату. Вы можете спорить с человеком 

в Twitter, просить о помощи у соседа или чле-

на семьи или убеждать друга сделать что-то 

так, а не иначе.

Искусству убеждения мож-
но научиться.

Иногда кажется, что кто-то имеет врожденный 

талант убеждения и  влияния на окружающих. 

Но это совершенно не значит, что все осталь-

ные должны покориться судьбе и  смириться 

с  мыслью о  том, что они не в  состоянии убе-

дить других. На протяжении нескольких де-

сятилетий исследователи изучали принципы, 
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методы и  стратегии убеждения, которые дей-

ствительно работают. 

Авторы этой книги  — всемирно известные 

специалисты, владеющие методиками эффек-

тивного убеждения. На этих страницах они 

предложат проверенные техники, которые по-

могут вам быть более убедительными и доби-

ваться того, что вы хотите.

В этой книге затрагивается 
целый ряд эффективных 
и этически корректных ме-
тодов убеждения.

Например, в главе 13 под названием «Компли-

менты» описаны способы убеждения, с  помо-

щью которых вы можете повлиять на несговор-

чивого коллегу по работе. В главе 18 «Сравне-

ние» даются советы, как наиболее эффективно 

вести переговоры и договариваться с людьми. 

Каждый из принципов, изложенный в  двадца-

ти одной короткой главе этой книги, поможет 



Находите общие цели 
и интересы с другими 
людьми, и ваша жизнь 
станет проще и приятней.
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стать более уверенным в себе, убедить тех, кто 

колеблется, расположить к  себе окружающих, 

а  также изменить сложившееся в  обществе 

представление о вас.

Вы можете прочитать эту книгу от корки до 

корки за один присест или знакомиться с  ее 

содержанием постепенно. Но ее авторы абсо-

лютно уверены в том, что в результате вы ста-

нете чаще слышать слово «да» в личной жизни 

и на работе.

Одно небольшое предупреждение. Если один 

раз вам удалось убедить собеседника, это со-

вершенно не значит, что в  будущем вы буде-

те  слышать от него только положительные 

 ответы. 

Когда человек понимает, что его заставили со-

гласиться нечестными способами, обманули 

его ожидания и  «развели», он больше не бу-

дет соглашаться с  тем, кто его подвел. Поэто-

му, чтобы постоянно слышать магическое «да», 

вам необходимо со всей ответственностью от-

нестись к использованию этих методов и тех-

нологий.



Возможно, одну из самых 
известных песен Леннона 
«All You Need Is Love» 
(«Все, что вам нужно, 
это любовь») надо было 
назвать «All You Need Is 
Yes» («Все, что вам нужно, 
это ответ «Да»).

Ответственно используйте изложенные в кни-

ге принципы  — и  вы сможете слышать слово 

«Да» гораздо чаще.





ДАВАТЬДАВАТЬ

Если вы даете лю-

дям то, что они хо-

тят, то на один шаг 

п р и бл и ж а е т е с ь 

к  тому, чего хоти-

те добиться сами.




