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ЧЕМ ВАМ ПОМОЖЕТ 

ЭТА КНИГА?

1. Вытащит из  круговорота дел, подарит новые 

мысли, новое видение, новые стремления.

2. Поможет заводить друзей легко и быстро.

3. Сделает вас известнее.

4. Научит переубеждать людей.

5. Повысит ваше влияние, престиж и способность 

достигать целей.

6. Даст возможность завоевывать новых клиентов 

и заказчиков.

7. Научит вас зарабатывать больше.

8. Превратит вас в лучшего специалиста по про-

дажам и руководителя.

9. Поможет избегать ссор, научит разбираться с жа-

лобами и сделает легким ваше общение с людьми.
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10. Объяснит, как выступать публично, и превра-

тит в приятного собеседника.

11. Позволит с  легкостью применять принципы 

психологии в ежедневном общении.

12. Научит заражать энтузиазмом сотрудников.

ЧЕМ ВАМ ПОМОЖЕТ ЭТА КНИГА?



 

Эта книга посвящается тому, 

кому не нужно ее читать.

Моему дорогому другу Гомеру Крою
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САМЫЙ 

КОРОТКИЙ ПУТЬ 

К ИЗВЕСТНОСТИ

Предисловие Томаса Лоуэлла*

Одним холодным январским вечером две с поло-

виной тысячи мужчин и женщин вошли в баль-

ный зал отеля «Пенсильвания» в Нью-Йорке. К поло-

вине восьмого свободных мест не осталось. В восемь 

часов на  вход в  отель по-прежнему стояла очередь. 

Просторный балкон вскоре был забит людьми. Даже 

стоячие места были моментально заняты. Сотни чело-

век, уставших после рабочего дня, полтора часа про-

стояли, чтобы стать свидетелями чего?

Модного показа?

Финала шестидневной велосипедной гонки?

Явления Кларка Гейбла собственной персоной?

* Томас Лоуэлл (1892–1981)  — американский писатель, 

телеведущий, сценарист и путешественник. — Здесь 

и далее прим. ред.
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Нет. Этих людей привлекла реклама в газете. За два 

дня до  этого вечера каждый из  них купил выпуск 

«Нью-Йорк Сан» и  увидел объявление, которое за-

нимало целую полосу:

«Повысьте свой доход.

Научитесь говорить убедительно.

Станьте лидером»

Кажется, вы где-то это уже слышали? Да. Но, хо-

тите верьте, хотите нет, в самом искушенном городе 

на Земле, где из-за Великой депрессии двадцать про-

центов жителей оказались без работы, две с половиной 

тысячи человек вышли из  дома и  поехали в  отель 

«Пенсильвания» только из-за этой рекламы.

Рекламы, которая появилась не  в  таблоиде и не 

в желтой прессе, а в самой консервативной местной 

газете. Люди, которые откликнулись на нее, принад-

лежали к среднему классу — руководители, предпри-

ниматели и специалисты с доходом от двух до пяти 

тысяч долларов в год.

Эти мужчины и  женщины пришли на  открытие 

суперсовременного практического курса по пуб лич-

ным выступлениям и  влиянию на  людей в  бизнесе, 

который проводил Институт эффективного оратор-

ского искусства и  человеческих отношений Дейла

Карнеги.

Но зачем же они пришли сюда, эти две с половиной 

тысячи бизнесменов?

САМЫЙ КОРОТКИЙ ПУТЬ К ИЗВЕСТНОСТИ

Предисловие Томаса Лоуэлла
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Из-за того, что во  время Великой депрессии им 

страстно захотелось научиться чему-то новому?

Вовсе нет, этот  же курс проходил в  Нью-Йорке 

при полных залах последние двадцать четыре года. 

За  это время более пятнадцати тысяч бизнесменов 

и  специалистов прошли обучение у  Дейла Карнеги. 

Даже крупные консервативные организации, которые 

были настроены скептически, например корпорация 

«Вестингхаус электрик», холдинг «МакГроу Хилл», га-

зовая компания «Бруклин Юнион» и телефонная сеть 

Нью-Йорка проводили подобное обучение персонала 

и руководителей на базе своих штаб-квартир.

Сам факт того, что все эти люди спустя десять или 

двадцать лет после выпуска из школы или колледжа 

пришли на обучение, весьма красноречиво подчерки-

вает шокирующие недостатки нашей образователь-

ной системы.

Чему на самом деле хотят учиться взрослые? Это 

очень важный вопрос. И чтобы ответить на него, уни-

верситет Чикаго, Американская ассоциация образова-

ния взрослых и школы союза христианской молодежи 

провели исследование, которое обошлось в двадцать 

пять тысяч долларов и заняло два года.

В результате оказалось, что более всего взрослых 

людей интересует здоровье. На втором месте оказа-

лось развитие навыков человеческого общения. Люди 

хотят научиться ладить с себе подобными и влиять 

на них. Им не хочется становиться публичными ора-

торами, они не  хотят слушать мудреные разговоры 

САМЫЙ КОРОТКИЙ ПУТЬ К ИЗВЕСТНОСТИ

Предисловие Томаса Лоуэлла
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о психологии. Им нужны методы, которые они смогут 

сразу же применить в бизнесе, дома и при общении 

с людьми в повседневной жизни.

Так, значит, эти две с половиной тысячи человек 

хотели научиться именно этому?

«Ладно, — сказали исследователи. — Если им этого 

так хочется, то мы это устроим». Но, пустившись в по-

иски подходящего учебника по ежедневному общению, 

обнаружили, что его пока так никто и не создал.

Вот ведь незадача! За  сотни лет люди написали 

множество томов о высшей математике, латыни или 

древнегреческом языке — о том, о чем среднестати-

стический взрослый человек не имеет ни малейшего 

понятия. Но о том, чему этот самый взрослый жаждет 

научиться, чего ему не хватает и в чем он хочет совер-

шенствоваться, не написал никто!

Вот почему две с половиной тысячи человек при-

шли в бальный зал отеля «Пенсильвания», увидев ре-

кламу в газете. Именно здесь их ждало то, чего они 

так долго жаждали.

В школе и  колледже люди корпели над книгами 

и верили, что только знания откроют им волшебные 

врата к  финансовому и  профессиональному благо-

получию.

Но стоило им пару лет проработать в реальных ус-

ловиях, как иллюзии развеялись. Каждый из них стал 

свидетелем того, как невероятного успеха в бизнесе 

добивались люди, которые, помимо знаний, обладали 

уверенностью в себе, способностью переубеждать 

САМЫЙ КОРОТКИЙ ПУТЬ К ИЗВЕСТНОСТИ

Предисловие Томаса Лоуэлла


