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Благодарю за помощь и поддержку близких мне людей: 

мою красавицу-жену и маленькую улыбчивую дочку, 

моих благороднейших родителей и дорогую семью — да-

лекую географически и близкую душой, преподавателя, 

открывшую мне дорогу в ораторском искусстве и обще-

нии, моих ну просто шикарных друзей, прекрасных участ-

ников моих занятий по ораторскому искусству и мастер-

ству общения! Все эти потрясающие люди позволили мне 

увидеть, что хорошее общение — важная цель, к которой 

очень важно и нужно стремиться, успешно преодолевая 

все трудности. 
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«Он меня не понимает!»

«С ними невозможно договориться!»

«Я боюсь общаться с этим человеком!» 

Давайте честно: каждый из нас говорил такие или по-

хожие фразы, как минимум, самому себе. И у каждо-

го из нас есть примеры общения, которое мы откровенно 

проваливали. Причем эти и многие случаи — не только 

про то, что вы «не пообщались со знакомым». 

Общение может, без преувеличения, определить жизнь 

и судьбу:

  не смог совладать с собой и провалил собеседование 

на работу мечты, теперь впахиваю в унылом офисе и еле 

свожу концы с концами;

  постеснялся сказать важные слова девушке, которая 

нравилась, и упустил любовь всей жизни;

  уступил в разговоре назойливому знакомому и попал 

в сомнительный бизнес-проект с «удушающими» дол-

гами и судебными разбирательствами.

Даже если ваши примеры не столь драматичны, уве-

рен, каждый из вас упускал важные возможности, кото-
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рые можно было реализовать с помощью грамотной ком-

муникации.

Вы взяли в руки эту книгу, а значит сделали первый 

шаг к тому, чтобы ваше общение приносило вам радость 

и энергию, материальные выгоды и моральное удовлетво-

рение. Но главное, чтобы ваша жизнь благодаря хороше-

му общению становилась лучше, успешнее и счастливее.

Эта книга создана для того, чтобы преодолеть ваши 

разлады с людьми и наладить мир, дружбу и любовь. Она 

о том, что к любому собеседнику можно найти свой под-

ход, а 

фраза «с ним невозможно общаться», 

как правило, не соответствует 

действительности! 

Пусть в вашем мире появится еще один человек, о ко-

тором бы вы сказали «мы хорошо общаемся!», а потом бы 

появился еще один и еще.

В эту книгу включен опыт примерно двух десятилетий, 

которые я посвятил мастерству общения и ораторскому ис-

кусству. В этой книге — выжимка из занятий, курсов и ин-

дивидуальных коуч-сессий, которые проводились мною для 

клиентов из России, Испании, Германии и других стран.

Также при написании книги я опирался на свой пред-

принимательский опыт ведения переговоров. Много раз 

это были трудные и жесткие переговоры с суровыми дол-

ларовыми миллионерами и высокими должностными ли-



цами, с людьми разных темпераментов, «с мертвой хват-

кой» и личными особенностями. Мне удалось собрать для 

вас, читатели, богатый набор приемов и примеров кон-

структивного общения. Всего их 52 штуки. Овладев ими, 

вы сможете:

  без труда нивелировать агрессию;

  грамотно отстаивать личные границы;

  находить подход к, казалось бы, невыносимым лич-

ностям;

  добиваться своего без принуждения, черной риторики 

и др.

Будет эффективнее, если вы не просто прочтете эту кни-

гу, но и будете использовать ее как учебник. Осваивайте 

по одному приему в день или в неделю, делайте упражне-

ния из книги и скоро станете значительно более искушен-

ным в общении!

Вы также можете использовать эту книгу как справоч-

ник, в котором можно найти приемы для той или иной си-

туации общения. Заглядывайте в нужную главу, если вам 

предстоит сложная беседа, или вам надо завязать новое 

знакомство, или наладить контакт с совсем «не вашим» 

человеком. Пусть эта книжка принесет вам и вашим собе-

седникам максимальную пользу. 
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