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ВМЕСТО 

ПРЕДИСЛОВИЯ

Человек живет в социуме, и невозможно предста-
вить такую ситуацию, где мы бы ежедневно не об-
щались с родными, друзьями, на работе, в магази-
не… К сожалению, многие из нас не получают 
необходимого и достаточного результата от этого 
общения. Почему? Да потому что, зачастую, пола-
гаясь только на свою интуицию, на свой жизнен-
ный опыт, мы не учитываем особенности лично-
сти собеседника, его индивидуального восприятия 
мира, его желаний.

Общение — это целая наука, со своими прави-
лами и ограничениями, но об этом как-то посто-
янно забывают.

Существует множество книг, статей и разра-
боток, предлагающих способы ведения перегово-
ров в той или иной ситуации, зачастую, это «пере-
водная» литература, которая не эффек тивна 
в нашей стране, и, к сожалению, основная масса 
техник разрабатывалась для ведения бизнес-пере-
говоров, проведения конкретных сделок, оставляя 
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в стороне проблему непредсказуемого ежедневно-
го человеческого об щения.

Почему же акцент о неэффективности постав-
лен именно на «переводную» литературу, ведь 
весь мир уважает культовые труды знаменитых 
американских психологов, таких как, например, 
Карнеги или Чалдини? 

Как и большинство западных достижений 
в различных областях, в конце 1980-х — начале 
1990 годов, их книги только-только начали появ-
ляться на наших российских книжных прилавках. 
Изумляло, с какой легкостью люди на другом 
конце океана строили взаимоотношения друг 
с другом. 

Многие постсоветские граждане честно пыта-
лись переносить американские психологические 
методы на нашу российскую действительность. 
НО! Рецепты заморских психологов не просто 
не работали — они значительно осложняли отно-
шения с другими людьми. 

Почему? Да потому, что совершенно не учи-
тывалось то обстоятельство, что Карнеги, Чалди-
ни и были американцами, и писали для амери-
канцев. А в основе психологии американцев 
лежат абсолютно другие понятия, нежели у рус-
ских. Американец — это «человек–о’кей». «How 
are you?» — «Fine!»1 –вот типичный диалог двух 
американцев при встрече. И у обоих — улыбка 

1 «Как дела?» — «Прекрасно!» (англ.)
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до ушей. А теперь представим, что встретились 
двое русских: «Привет, как дела?» — «Ох, дела 
как сажа бела...». Далее следует подробный 
рассказ, что в его жизни не так. Другой, в свою 
очередь, поделится своими неурядицами. И рас-
стаются, довольные друг другом. Хорошо пого-
ворили.

В Америке такой разговор невозможен даже 
между лучшими друзьями. Потому что это не-
прилично — рассказывать кому-либо о своих 
проблемах, для этого существуют платные пси-
хологи. Там существует общественный договор: 
не говорить о реальном положении вещей, 
но всеми силами поддерживать видимость бла-
гополучия. То есть люди заранее договорились 
об обмане.

Возможно, это правильно и нет смысла в том, 
чтобы «загружать» кого-то своими проблемами 
и бедствиями, если не собираешься просить у не-
го конкретной помощи. Да и видеть вокруг улы-
бающиеся, счастливые лица гораздо приятнее, 
чем мрачные физиономии с печатью вечных про-
блем. Однако…

Каждый из читателей наверняка сталкивался 
с официантами с застывшей, словно приклеенной 
улыбкой, продавщицами, набрасывающимися 
на покупателя с учтиво-угрожающим во просом 
«Что вас интересует?», менеджерами и агентами, 
от чьей заученной любезности затошнит кого 
угодно… Словом, с людьми, которые всем своим 
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видом показывают, как они счастливы видеть 
вас.

Большинству людей при этом хочется убе-
жать как можно дальше. И больше никогда 
не появляться в этом месте. И дело совсем 
не в том, что мы знаем: они действительно будут 
счастливы, только если мы оставим в этом мага-
зине (ресторане, агентстве) все до копейки. 
А в том, что нам, как ни странно, неприятна лю-
бая пока зуха.

«Как ни странно» — потому, что вообще-то 
русский человек любит пустить пыль в глаза… 
Но даже это мы делаем искренне! Приврать, при-
украсить, щегольнуть, сделать хорошую мину при 
плохой игре (когда надо соблюсти приличия) — 
все равно мы это делаем от сердца. В то время как 
улыбка по-американски не предполагает никакой 
сердечности. Ничего личного, только бизнес! 
А искренность — это штучный товар, и он слиш-
ком дорог, чтобы тратить его на каждого встреч-
ного.

Искусственные улыбки, показная обходитель-
ность, назойливый сервис — это и есть рецепты 
западных психологов в действии. И они у нас 
не работают, потому что наш менталитет не тер-
пит обмана по договоренности. Уж если вы нас 
обманываете — то делайте это вдохновенно, как 
в стихах М. Волошина: «Обманите и сами поверь-
те в обман». И тогда мы ответим словами другого 
поэта: «Я сам обманываться рад».
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Поэтому для нас так необходимы психологи-
ческие рекомендации, переработанные тщательно 
и профессионально, с учетом нашего менталитета, 
а лучше всего «продукт отечественного произво-
дителя».

Книга, которую вы держите в руках — 
есть необходимая база, разработанная 
психологом с многолетним стажем, где 
в краткой и доступной форме описаны 
основные моменты проведения успешных 
переговоров, вне зависимости от того 
где, с кем и зачем вы их проводите. 
Автор дает только конкретные техники, 
которые вы можете использовать в любом 
разговоре с любым типом собеседников, 
и действенные приемы, которые помогут 
вам разрешить любую проблему и достичь 
любой цели, приводит реальные случаи 
из собственной обширной практики, 
подтверждающие, что каждый прием 
подобен ключику, открывающему тайную 
дверцу в душе вашего объекта. Главное — 

подобрать правильный ключ! 

В бизнесе существуют три ключевые страте-
гии взаимодействия в переговорах: «выиграл–
выиграл», «проиграл–проиграл», «выиграл–про-
играл», в зависимости от нацеленности оппо нентов. 
Но эти стратегии, в принципе, применимы 
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в любой сфере жизни. Конечно же, долгосрочные 

и крепкие отношения возможны только тогда, 

когда обе стороны выигрывают, то есть тогда, 
когда мы, желая приобрести что-то, не забываем 
и о выгоде оппонента.

Почему я говорю о выгоде собеседника? Да 
потому что единственный человек, который 
может убедить «нашего человека» — это мы 
сами.

В этом смысле наши соотечественники напо-
минают детей подросткового возраста. Попробуй-
те заставьте подростка сделать хоть что-нибудь 
из того, о чем просят родители! Да он назло сде-
лает все наоборот, только для того, чтобы проде-
монстрировать свою взрослость и самостоятель-
ность. 

Именно поэтому западная психология убеж-
дения всякий раз «обламывает зубы» о наш мен-
талитет. Она прямолинейна, как родительский 
приказ: вот доводы, вот ответы на ваши вопросы 
и сомнения, вот дополнительная информация — 
ну как, вы готовы купить наш товар? Нет, не го-
товы. Почему? Отвечая словами профессора Пре-
ображенского из знаменитого фильма — «Не хочу, 

и все».

Как только мы понимаем, что нас хотят в чем-
то убедить, то начинаем упираться всеми силами. 
Нас раздражают фальшивые улыбки и показная 
вежливость. А еще больше — логически безупреч-
ные доводы, из которых следует, что мы:
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 v Должны согласиться с оппонентом

 v Должны купить

 v Должны что-то сделать

 v Должны признать, что мы ДОЛЖНЫ!

И что же получается — нас практически не-
возможно убедить? Как раз наоборот! Эта особен-
ность менталитета дает в руки хорошему психо-
логу универсальный ключ, который позволит без 
труда расположить к себе абсолютно любого че-
ловека.

Этот ключ — в том, чтобы слово «должен» 
заменить на  слово «хочу».

Если вы сможете сделать так, чтобы человек 
захотел поступить по-вашему, вам и убеждать его 
не придется. Он сам себя убедит, даже в том слу-
чае, если это будет стоить ему немалой затраты 
сил, времени и средств. Он найдет такие доводы, 
которые вам никогда в голову не придут. Он еще 
и вас будет уговаривать, как это ему необходимо, 
полезно, да и вообще — это единственно возмож-
ный вариант.

Вот это и есть ОСНОВНОЙ СЕКРЕТ УБЕЖ-
ДЕНИЯ. И если вы знаете, как заставить челове-

ка захотеть, то можете уже закрыть эту книгу 
и никогда к ней не возвращаться.


