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Б Л А Г О Д А Р Н О С Т И  А В Т О Р О В  

БЛАГОДАРНОСТИ АВТОРОВ

Э
та книга — результат более чем двадцатилетнего 

увлечения языком тела, а также многолетнего опы-

та тренингов по невербальной коммуникации, ко-

торые получили множество положительных отзывов от ты-

сяч участников. Мы выражаем огромную благодарность 

сертифицированным тренерам нашего Центра по изу-

чению языка тела, которые делали и продолжают делать 

потрясающую работу по всему миру.

Мы хотели бы поблагодарить и наших партнеров из раз-

личных уголков мира. Это Антонио и Ана Сакавем (Пор-

тугалия), Хусам Аль-Эйд (Ближний Восток), Хосе Мануэль 

Хименес и Балдири Понс (Испания), Леопольдо Упримни 

(Колумбия), Лаура Хустиция (Аргентина), Хуан Карлос 

Гарсия (Панама), Каролин Маттеуччи (Швейцария), Сер-

кан Тундж (Турция), Мухаммад Али (Пакистан), Роберто 

Микарелли (Италия), Эдди Вандевейер и Язз Ягарнатсинг 
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(Нидерланды), Дана Кетелс и Софи-Анн Браке (Бельгия), 

Миллс Вонг (Гонконг). Мы также благодарны тренерам 

со всего мира, которые используют нашу методику, а зна-

чит, постоянно вносят свой вклад в дальнейшее распро-

странение нашего подхода к языку тела.

Кроме того, мы должны поблагодарить наших друзей, кото-

рые подкидывали нам интересные идеи; наших партнеров 

и слушателей курса, которые предоставляли ценную обрат-

ную связь, а также всех тех, кто пожелал распространять 

идеи нашего Центра по изучению языка тела. Это, среди 

прочих, Нэнси Де Бонте, Эн Деклерк, Петер Саренс, Энн ван 

ден Бегин, Аннеми Янсенс, Селин де Кромбрюгге, Микаэль 

Чьанкетти, Дон Веллс, Герт ван де Велде, Каролина Щепан-

ковска, Магдалена Дабровска, Саския Смет, Мари-Роз Менс, 

Патрик Адлер, Сюзан Окерс, Кевин де Смет, Жан-Луи де 

Хаск, Том Корейнен, Том ван Дист, Дирк Вермант, Робин 

Виссенакенс, Хильде Вернайлен, Мэтт Рузен, Карин Кап-

пель, Гидо Поффе, Ролан Дюшатле, Вим Хукман, Барт ван 

Коппенолле, Карл Ратс, Рой Мартина, Паскаль ван Дамм, 

Робин Виссенакенс, Эммануэль Мотри, Джин де Грут, Барт 

Лус, Гай Вереке, Фритхоф Крон, Вальтер ван Горп, Эрик де 

Врие, Йос Тениссен, Йохан Спрейт, Ричард Барретт, Бруно 

Десмет, Грег С. Рейд, Гленна Траут и Алан Коэн.

Научные данные, представленные в книге, — результат 

более чем 150 лет исследований в области языка тела. 

На ее страницах чувствуется влияние многочисленных 
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ученых, которые внесли огромный вклад в процесс накоп-

ления и интерпретации этих знаний. В связи с этим мы 

выражаем искреннюю признательность следующим пер-

сонам: Гийом Дюшен, Чарльз Дарвин, Роберт Плутчик, 

Кэррол Изард, Роберт Розенталь, Крис Клейнке, Роберт 

Голдберг, Эдвард Холл, Джерард Ниренберг, Генри Калеро, 

Десмонд Моррис, Поль Экман, Уоллес Фризен, Аллан Пиз, 

Экхард Хесс, Марк Кнапп, Джуди Бургун, Майкл Аргайл, 

Дэн О’Хэйр, Барри Шленкер и Ральф Экслайн.

И конечно, мы должны поблагодарить наших многочис-

ленных сотрудников и коллег, которые всегда готовы де-

литься идеями и знаниями о языке тела и невербальной 

коммуникации — вы оказывали и продолжаете оказы-

вать огромное влияние на нашу деятельность. Это Кэрол 

Кинси, Марк Бауден, Беверли Флэксингтон, Ренат Муссо, 

Йен Трудель, Элизабет Кунке, Марк МакКлиш, Доминика 

Мезон, Роберт Фипс, Грег Уильямс, Хенрик Фексеус, Джо 

Наварро и Рик Киршнер.
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В В Е Д Е Н И Е  

ВЛАДЕНИЕ ЯЗЫКОМ ТЕЛА 

ПОВЫШАЕТ ШАНСЫ НА УСПЕХ

Н
есколько лет назад нам с Патриком предложили 

предсказать результаты конкурса, в котором при-

нимали участие 2500 стартапов в области инфор-

мационных технологий. Мы присутствовали на питчах, 

но вместо того, чтобы слушать участников, наблюдали 

за жестами и микромимикой членов жюри. Свои пред-

положения насчет того, кто окажется победителем, мы 

высказали до объявления результатов. И вскоре мы, как 

и все присутствующие, могли убедиться, что догадка ока-

залась верной. Мы испортили сюрприз.

Через два года нас вновь пригласили на это же мероприя-

тие. Но на этот раз мы наблюдали не за жюри, а за участ-

никами. Теперь мы должны были не угадать победителей, 

а отследить, какие элементы невербальной коммуникации 

приводили к победе, а какие — к провалу.
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Каждый будущий предприниматель оценивался по шкале 

от 0 до 15. Участники получали баллы за каждое проявле-

ние позитива и уверенности в себе (улыбка, визуальный 

контакт, уверенная жестикуляция) и теряли их за каждый 

негативный сигнал (суетливость, скованность движений 

рук, отведение взгляда).

Мы обнаружили, что участники, чьи презентации жюри вклю-

чили в восьмерку лучших, набрали в среднем по 8,3 балла 

по нашей 15-балльной шкале. Те же, кто не попал в это чис-

ло, набрали в среднем по 5,5 баллов. Налицо четкое соответ-

ствие: позитивный язык тела — более успешные результаты.

Аналогичные соответствия обнаружились и в политиче-

ской сфере. Давайте посмотрим на прошлые и позапро-

шлые президентские выборы в США.

Во время кампании 2012 года мы провели онлайн-исследова-

ние, участникам которого (всего 1000 человек, как демокра-

ты, так и республиканцы) показывались двухминутные видео 

с выступлениями Барака Обамы и Митта Ромни на различ-

ных предвыборных мероприятиях, причем содержание речей 

было как нейтральным, так и эмоционально заряженным.

Выражения лиц зрителей фиксировались веб-камерой, а на-

ша команда анализировала их на предмет шести ключевых 

эмоциональных реакций, выявленных психологами в ходе 

исследований: счастье, удивление, страх, отвращение, гнев 


