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Вот пианино. Клавиатура начинается 
и заканчивается. Клавиш всего 88. Они не-
бесконечны. Ты бесконечен, и бесконечна та 
музыка, которую ты извлекаешь из клавиш.

Из фильма «Легенда о пианисте океана»

Как же так получается, что игре на фортепиано обу-

чаются сотни тысяч людей, а извлечь из инструмента 

музыку удается далеко не всем? И среди этих одарен-

ных находятся еще и такие, которые могут так «из-

влекать музыку из клавиш», что заставляют плакать 

от восхищения добрую тысячу зрителей!

Как же так получается, что одному оратору удает-

ся подчинять себе аудиторию и даже повести за со-

бою народные массы, а другого никто не воспринима-

ет всерьез?

Почему одно коммерческое предложение вызывает 

интерес, а другое игнорируется? Одного руководителя 

уважают, от другого — бегут? На одном совещании шеф 

обращается к подчиненным с речью — и они с вдохно-

вением и желанием принимаются за дело, на другом — 

люди подавляют зевоту и не верят в затею шефа.

Не кажется ли вам, будто люди, умеющие влиять 

на других, — волшебники? Словно им известны потай-

ные кнопки внутри человека, на которые они умело 

и вовремя нажимают во время своих коммуникаций 

(выступлений)?
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Хорошие новости — да, есть такие кнопки! И эти 

люди, безусловно, талантливы, но — они не волшеб-

ники! В этой книге речь пойдет об особом искусстве 

общения, об одной из сторон технологии Треуголь-

ник влияния®, которая называется «коммуникатив-

ный гипноз» и которая посвящена правильному ис-

пользованию слов, жестов и интонации, и подразуме-

вает  широкий спектр вербального и невербального 

взаимодействия: на переговорах, совещаниях, презен-

тациях, в переписке, а также в общении с близкими 

и любимыми  людьми.

Имеет ли отношение технология «коммуникатив-

ного гипноза» к медицинскому или эриксоновскому 

гипнозу? И да и нет.

Нет — потому что речь не идет об «отключке» че-

ловека или манипуляциях с его сознанием. Вы не на-

учитесь «зомбировать» людей и заставлять их что-то 

делать против воли.

Да — потому что принципы «гипнотической» ком-

муникации слишком хороши и поэтому применимы 

не только в гипнотическом кресле. Их много вокруг 

нас, в повседневной жизни: в общении с клиентами, 

с коллегами, с друзьями и с детьми. Если вы не знаете 

об этих приемах, это не значит, что они на вас не дей-

ствуют или вы не используете их непреднамеренно. 

Не подвергайтесь риску нежелательного воздей-

ствия и не лишайте себя удовольствия изящно 

влиять на желание другого человека искренне 

совершить хороший поступок.



Более двадцати лет я занимаюсь изучением и прак-

тическим применением технологий влияния. Я со-

бираю самые впечатляющие выступления ораторов, 

записываю удачные речи политиков и бизнесменов, 

подбираю примеры из мировой литературы и опыта 

моих клиентов.

Цель этой книги — познакомить вас с простыми, 

но очень действенными приемами коммуникативного 

гипноза, чтобы вы сделали их своей привычкой в лю-

бом общении. И тогда вы начнете удивляться тому, 

насколько легко люди соглашаются с вашими пред-

ложениями, насколько больше становится вокруг вас 

позитивных эмоций и позитивных людей и насколько 

вам легче достигать своих самых дерзких и амбициоз-

ных целей.

Читайте! Наслаждайтесь! И уверенно шагайте 

в свое идеальное будущее, где искусство вашей ком-

муникации обеспечит вам мощное конкурентное пре-

имущество!
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О
днажды на том свете Эйнштейн, за все его заслу-

ги перед человечеством, попросил устроить ему 

аудиенцию у Творца. Приводят его ко Всевышнему, 

и просит он: «Всевышний! Мне тут, в царствии Тво-

ем, заняться особо нечем. Ты не мог бы дать мне для 

изучения Твою формулу человека».

Творец покопался на своих полках, достал оттуда 

и протянул ученому исписанный мелким неразборчи-

вым почерком помятый лист бумаги.

Через некоторое время великий физик вновь про-

сит об аудиенции. Утомленный и обессиленный, в не-

здоровом эмоциональном возбуждении обращается он 

ко Всевышнему: «Творец! Я потерял сон, аппетит… я 

не могу понять, кто из нас не прав?.. Взгляни на то, 

что Ты мне дал… Ты видишь? Здесь ошибка! Ошиб-

ка…» — Альберт стал задыхаться и кашлять, но про-

должал дрожащими руками тыкать в листок с форму-

лой Творца, повторяя единственное слово — «Ошиб-

ка! О-ши-и-иб-ка-а-а-а!».

Звонкие и глухие согласные, громогласные глас-

ные разлетались по всей божественной канцелярии, 

ударяясь о твердые предметы и возвращаясь со страш-

ным шумом, отчего даже звезды посыпались с небес.

Всевышний миролюбиво погладил густую бело-

снежную бороду, чуть сморщив лоб от грома и грохо-

та и, с озорством прищурив глаз, сказал: «A я знаю!»
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Ваш самый главный актив — это вы 
сами. Вложите свое время, свои усилия 
и деньги в обучение, подготовку и под-
держку вашего самого главного актива.

Т. Хопкинс1

В этой книге я разбираю четыре механизма ком-

муникативного гипноза (КГ):

1. КГ с помощью образов.

2.  КГ, построенный на диссоциации сознательных 

и бессознательных процессов.

3.  Невербальные технологии КГ — жесты и инто-

нация.

4. КГ методом прямых команд.

В каждом разделе я анализирую техники и объяс-

няю механизмы их воздействия: как они влияют на 

сознание человека и почему оказывают мотивирую-

щий эффект.

На страницах книги я привожу много живых при-

меров, выдержки из переговоров, грамотно и негра-

1 Т о м  Х о п к и н с  (Tom Hopkins) — признанный мировой авторитет по 
техникам и методам продаж. Том Хопкинс является автором 14 книг, 
включая «Искусство торговать», которое было продано тиражом в 1,4 
миллиона экземпляров по всему миру. Талант преподавания Тома Хоп-
кинса в творческом и развлекательном стиле принес ему огромную по-
пулярность.



мотно составленных речей и коммерческих предло-

жений.

Я даю готовые скрипты для ваших будущих пре-

зентаций, писем, речей и документов.

Для закрепления пройденного материала в при-

ложениях разбираются реальные примеры и специ-

ально написанные материалы с максимальным коли-

чеством встроенных приемов, чтобы вы смогли поза-

имствовать их для своей практики.
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