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ВВЕДЕНИЕ

26
 сентября 1960 года произошло событие, 

наглядно показавшее, насколько важен 

язык тела. Оно дало понять всему миру: 

невербальные сигналы — это мощный инструмент, 

способный усиливать коммуникацию, убеждать 

и придавать словам больше веса и влияния.

Именно в тот день Джон Ф. Кеннеди и Ричард 

Никсон сошлись в необычных теледебатах в рамках 

предвыборной кампании в США — первых в истории 

телетрансляции.

Кеннеди ясно понимал, что в тот день его не только 

услышат, но и увидят — благодаря телевидению. Он 

тщательно подготовился: продумал язык тела, выра-

зительность жестов, поведение в кадре. Постарался 

выглядеть уверенным, дружелюбным, открытым.

Он понимал, что его тело передает сигнал не только 

в момент речи, но и тогда, когда камера показывает 

его в тишине — во время выступления оппонента.

К тому же визуально он и так выигрывал у сопер-

ника — и еще усилил эффект: с утра Кеннеди не-

много позагорал, чтобы лицо выглядело здоровее 
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в кадре, выбрал темный костюм, который контра-

стировал с серым фоном (телевидение тогда было 

черно-белым), и спокойно согласился на грим.

Никсон, в отличие от Кеннеди, вовсе не задумал-

ся о том, какое впечатление произведет его внеш-

ний облик. Он был уверен: аудитория воспримет 

его так же, как и всегда: как во время выступлений 

на радио. Визуальный аспект кандидат в президенты 

либо недооценил, либо попросту проигнорировал. 

Во время речи стоял за трибуной скованно, с напря-

женным лицом и нередко казался раздраженным. 

К тому же он недавно перенес операцию на коле-

не, двигался неуверенно, выглядел усталым и боль-

ным. Пока говорил Кеннеди, Никсон неловко ерзал 

в кресле и не производил впечатления человека, 

чувствующего себя в своей тарелке. Скорее всего, 

он даже не подумал о том, как держаться в кадре, 

пока слово принадлежало оппоненту. Наконец, Ник-

сон отказался от грима и надел серый костюм, из-за 

чего буквально сливался с фоном.

В итоге он подошел к дебатам так, словно это 

было одно из обычных выступлений, которые транс-

лируются только по радио. Он сосредоточился ис-

ключительно на подборе слов и том, как донести 

свои идеи через речь. Внешнему виду и языку тела 

почти не уделил внимания.

Результат оказался неожиданным: те, кто слушал 

дебаты по радио, были уверены: победил Никсон. 

Но у тех, кто смотрел их по телевизору, сомнений 
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не возникло вовсе: выиграл Кеннеди. Впоследствии 

именно он и стал президентом.

Вскоре после дебатов Никсон признал собствен-

ную ошибку: он не подготовился к тому, что будет 

демонстрировать его образ, и позже советовал дру-

гим политикам всегда слушать специалистов по ими-

джу и коммуникации (имиджмейкеров).

Так началась новая эра, которая со временем 

утвердилась среди лидеров по всему миру: работа 

с невербальным языком — его анализ, осознание 

и отточенная подача — стала неотъемлемой частью 

любой эффективной коммуникации.

И сегодня эта тема актуальна как никогда и вызы-

вает все больший интерес.

Каждый день мы потребляем огромное количе-

ство контента, связанного с темой коммуникации: 

в книгах, соцсетях, телепрограммах, радиопере-

дачах и даже в сериалах. Зачастую в числе самых 

популярных статей в прессе встречаются те, где спе-

циалисты анализируют язык тела известных персон, 

оказавшихся в центре событий.

Почему? Потому что сегодня мы видим все боль-

ше людей, которые коммуницируют. Мы живем уже 

не в те времена, когда наше общение ограничива-

лось только ближайшим окружением, а в осталь-

ном — максимум одним ведущим вечерней теле-

программы. Сейчас мы поглощаем тонны контента 

и, хотим того или нет, становимся все более чуткими 

наблюдателями. Мы все лучше отличаем тех, кто 


