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От Лоуэлла Томаса*

В наши дни дополнительное образование стремительно набирает 
популярность. Одна из виднейших личностей этого движения — 
Дейл Карнеги, который проанализировал больше выступлений 
взрослых людей перед аудиторией, чем кто-либо другой. В одном 
из выпусков знаменитой радиопрограммы «Хотите верьте, хотите 
нет» Роберта Рипли упоминалось, что Дейл Карнеги прослушал 
пятьдесят тысяч выступлений. Не впечатляет? Тогда представьте 
себе, что это практически столько же дней, сколько прошло с мо-
мента открытия Америки Христофором Колумбом до настоящего 
времени. Или вообразите себе: чтобы прослушать пятьдесят тысяч 
трехминутных выступлений, вам пришлось бы внимать ораторам 
сутками напролет на протяжении года.

Невероятная карьера самого Дейла Карнеги, наполненная 
 множеством взлетов и падений, — яркий пример, показывающий, 
чего способен добиться человек, которым завладела уникальная 
идея.

Он родился на  ферме в  Миссури в  пятнадцати километ рах 
от  железной дороги. Неудивительно, что трамвай он впервые 
увидел только в двенадцать лет. Теперь же, в свои сорок шесть лет, 
Карнеги побывал в самых отдаленных уголках Земли, от Гонконга 
до Хаммерфеста, а еще подобрался к Северному полюсу ближе, чем 
Ричард Берд к Южному.

И вот теперь этот малый из Миссури, который собирал клубни-
ку и прореживал заросли репейника за пять центов в час, получает 
доллар в час за то, что обучает глав крупнейших компаний Америки 
искусству самовыражения.

Парнишка, с треском проваливший свои первые выступления, 
позднее стал моим личным менеджером. Успеха я достиг во многом 
благодаря занятиям с Дейлом Карнеги.

Молодому Карнеги приходилось прилагать огромные усилия, 
чтобы получить образование, ведь госпожа удача снова и снова 
обходила стороной старую ферму на северо-западе штата Миссури. 
Из-за многочисленных финансовых трудностей родители Дейла 
продали ферму и купили другую, поблизости от педагогического 
колледжа в Уорренсберге (Миссури). Проживание в городе стоило 
около доллара в день, но Карнеги не мог позволить себе и этого. 

* Лоуэлл Джексон Томас — американский писатель, телеведущий и режиссер- 
документалист.
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Поэтому он каждое утро отправлялся в город верхом и проезжал 
пять километров.

В педагогическом колледже учились шестьсот человек. Дейл 
Карнеги, который был среди самых бедных студентов, вскоре за-
метил, что особой популярностью пользуются ребята, занимавши-
еся футболом или бейсболом, или те, кто побеждал на конкурсах 
ораторов.

Особых способностей к спорту у него не было, поэтому он ре-
шил попробовать себя в публичных выступлениях. Месяцами он 
репетировал будущие речи. Не имело значения, едет ли он верхом 
в  город или на  ферму, доит  ли коров, складывает  ли сено. При 
каждой возможности он начинал с энтузиазмом вслух рассуждать 
на самые разные темы, хотя бы о том, почему следовало бы пре-
кратить миграцию японцев в Америку.

Только несмотря на  все старания и  целеустремленность, его 
ждала череда поражений. А  потом, ни  с  того ни  с  сего, он стал 
одерживать победу за победой.

Другие студенты стали просить его позаниматься с ними, после 
чего стали побеждать сами.

После окончания колледжа Дейл Карнеги продавал заочные 
курсы владельцам ранчо в холмистой местности западной Небра-
ски и восточного Вайоминга.

Он много работал, всегда был энергичен, но  дела шли из  рук 
вон плохо. Как-то посреди дня он вернулся в  свой гостиничный 
номер в городе Аллайанс (штат Небраска), рухнул на кровать и раз-
рыдался. Он мечтал вернуться в колледж, избавиться от проблем 
взрослой жизни, но ведь пути назад нет. Он решил поехать в Омаху 
и устроиться на другую работу. На железнодорожный билет денег 
не было, поэтому пришлось довольствоваться товарным составом, 
а в счет оплаты проезда поить и кормить диких лошадей, которых 
перевозили на двух открытых платформах. В Южной Омахе молодой 
человек устроился продавцом мыла и сала для Armour & Company. 
Ему определили территорию восточной части Южной Дакоты. Он 
передвигался на  товарных составах, почтовых дилижансах или 
верхом, ночевал в гостиницах для переселенцев, комнаты в которых 
разделялись лишь легкой тканью. Он мотался из селения в селение, 
читал книги о торговле и копил деньги, играя в покер. Когда у мест-
ного торговца не оказывалось наличных, чтобы оплатить заказ, Дейл 
Карнеги снимал с полки в его лавке дюжину пар ботинок, продавал их 
работникам железной дороги, а чеки отправлял в Armour & Company.

Через два года его стараниями территория, занимавшая два-
дцать пятое место по продажам, оказалась на первом, став самым 
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прибыльным железнодорожным направлением из  Южной Ома-
хи. Руководство компании предложило работнику повышение 
с  формулировкой: «Вы сделали невоз можное», но  он отказался 
и уволился.

Карнеги отправился в  Нью-Йорк и  поступил в  Американ-
скую академию драматического искусства. Время от времени он 
участвовал в гастролях со спектаклем «Циркачка Полли» в роли 
доктора Хартли.

Он отлично понимал, что никогда не достигнет уровня акте-
ров Эдвина Бута или Джона Берримора, и вернулся в торговлю. 
Теперь он продавал грузовики компании Packard. В машинах он 
не разбирался и вообще ими не интересовался. По утрам Карнеги 
приходилось буквально силой заставлять себя идти на ненавист-
ную работу. Он мечтал, чтобы у него появилось время, чтобы он 
мог читать и писать книги, о чем мечтал еще в колледже. Итак, он 
уволился. План был таков: писать повести и романы, а на жизнь 
зарабатывать преподаванием в вечерней школе.

Только вот чему учить? Карнеги поразмышлял о  годах, про-
веденных в колледже, и понял, что, научившись говорить перед 
публикой, он стал смелее, приобрел шарм и стал уверенно общаться 
с бизнесменами. Поэтому он предложил нью-йоркским школам Мо-
лодежной христианской ассоциации устроить курсы ораторского 
мастерства для деловых людей.

Что? Преподавать искусство публичных выступлений бизнес-
менам? Полнейшая бессмыслица. Руководство было непреклонно: 
они уже пробовали устраивать подобные занятия, но потерпели 
провал.

Ассоциация отказалась платить по два доллара за вечер, и он 
согласился с тем, что он будет вести занятия за неболь шой процент 
от выручки. Не прошло и трех лет, как его вознаграждение выросло 
до тридцати долларов за вечер.

Курсы набирали популярность. О них прознали в других шко-
лах Молодежной христианской ассоциации Нью-Йорка, а  затем 
и в других городах. Вскоре Дейл Карнеги стал известным преподава-
телем, которого с нетерпением ждали в Нью-Йорке, Филадельфии, 
Балтиморе, а позднее в Лондоне и Париже. Имевшиеся на то время 
учебники были слишком заумными и не подходили для слушателей, 
поэтому он написал собственный и назвал его «Как выработать 
уверенность в себе и влиять на людей, выступая публично». Теперь 
это официальное пособие всех школ Молодежной христианской 
ассоциации, а также Американской ассоциации банкиров и На-
циональной ассоциации экспертов по кредиту.
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Сегодня на  одно занятие по  ораторскому мастерству Дейла 
Карнеги приходят больше людей, чем на дополнительные курсы 
по публичным выступлениям в Колумбийском или Нью-Йоркском 
университетах вместе взятых.

Дейл Карнеги уверен, что, разозлившись, заговорит абсолютно 
любой человек: если хорошенько врезать в  челюсть самому не-
далекому парню, то он вскочит на ноги начнет выступать с таким 
жаром и красноречием, о котором в лучшие дни знаменитый аме-
риканский политик Уильям Дженнингс Брайан мог только мечтать. 
Достойно произнести речь перед публикой может практически 
каждый, кто уверен в себе и кому есть что сказать.

Чтобы выработать уверенность в себе, говорит Дейл Карнеги, 
нужно делать то, чего вы, как вам кажется, боитесь, и набираться 
положительного опыта. Поэтому на его занятиях по очереди вы-
ступают все участники группы. Аудитория поддерживает каждого 
выступающего, ведь их объединяет общая цель, и благодаря по-
стоянной практике слушатели становятся смелее, увереннее в себе, 
в них разгорается азарт.

Дейл Карнеги говорит, что все эти годы зарабатывает на жизнь 
отнюдь не преподаванием курсов ораторского мастерства — это 
как бы побочный продукт. Основная его работа — помогать людям 
побеждать страхи и становиться смелее.

На занятия Карнеги приходят промышленники и финансисты, 
которые уже и позабыли, как выглядит классная комната. Боль-
шинство оплачивают обучение при каждом посещении. Им нужны 
осязаемые результаты, конкретные советы и приемы, которыми 
они могли бы воспользоваться уже на следующий день.

Поэтому со временем у Дейла Карнеги выработалась уникаль-
ная и очень эффективная система, вобравшая в себя ораторское 
искусство, навыки переговоров и торга, элементы науки о взаи-
моотношениях между людьми, развития личности и прикладной 
психологии.

По словам гарвардского профессора психологии Уильяма 
Джеймса, самый обыкновенный человек задействует не более де-
сяти процентом своих умственных способностей. Дейл Карнеги, 
вдохновляя и  подталкивая людей к  полному раскрытию зало-
женного в них потенциала, создал одно из мощнейших движений 
в дополнительном образовании.
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Как стать храбрым и уверенным в себе

Храбрость — отличительная черта сильных духом.
Даниел Уэбстер, 

американский политический деятель, сенатор

Смотреть на будущее глазами страха опасно.
Эдвард Гарриман, 

американский финансист

Никогда не ищи совета у своих страхов.
Девиз генерала армии конфедератов 

Томаса Джексона (по прозвищу Каменная Стена)

Убедите себя в том, что вам под силу что-то сделать, и вы добьетесь 
успеха, какой бы трудной ни оказалась задача. Если же вам покажется, 
что вы не справитесь с наипростейшим делом, то кротовины превра-
тятся в неприступные горы и не видать вам победы.

Эмиль Куэ, 
французский психолог и фармацевт

В девяти случаях из десяти основа успеха — вера в себя и безоглядная 
преданность делу.

Томас Уилсон, американский промышленник, 
президент Wilson and Company

Умение говорить убедительно — скорее достижение, чем дар.
Уильям Брайан, американский политик 

и государственный деятель

Чтобы преуспеть, куда важнее обладать красноречием, чем быть муд-
рым и скорым на советы.

Из статьи в газете Th e Daily Telegraph (Лондон)
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Автор этой книги преподает на  различных курсах по  оратор-
скому искусству, которые, начиная с  1912  года, посетили более 
восемнадцати тысяч промышленников и других деловых людей. 
По  его просьбе практически каждый из  слушателей письменно 
отвечал на вопрос о том, почему он пришел на курсы и с какой 
целью. Удивительно, но судя по ответам, тысячи и тысячи людей 
испытывали одно и то же желание (хотя и выражали его разными 
словами): «Когда приходит моя очередь говорить, я теряюсь, меня 
сковывает такой страх, что мысли путаются и я забываю все, что 
собирался сказать. Я хочу обрести хладнокровие и уверенность, 
хочу научиться быстро соображать. Хочу выстраивать мысли в ло-
гическом порядке и четко и убедительно выступать на совещаниях 
и перед большими группами людей».

Приведу реальный случай: несколько лет назад на мои курсы 
ораторского мастерства в Филадельфии записался мистер Д. Гент. 
Это был мужчина среднего возраста, который всегда занимал 
активную жизненную позицию: возглавлял собственную произ-
водственную компанию, участвовал в церковной и гражданской 
жизни. После первого занятия он пригласил меня на обед в «Клубе 
промышленников». И вот когда мы сидели за столом, он подался 
вперед и заговорил:

— Меня часто просили выступить перед разными группами 
людей, но я всегда отказывался. Так нервничаю, что мысли раз-
бегаются: всю жизнь только и делаю, что выкручиваюсь. Недавно 
я стал председателем совета попечителей колледжа и должен пред-
седательствовать на каждом собрании. Выбора нет, отмалчиваться 
больше не получится… Думаете, в моем возрасте еще можно на-
учиться произносить речи?

— Думаю ли, мистер Гент?  — ответил я.  — Не  важно, что я 
думаю. Я знаю, что это возможно и что вы обязательно научитесь, 
если будете практиковаться и следовать моим советам.

Видно было, собеседник хотел бы мне поверить, но, судя по все-
му, эти обещания показались ему чересчур оптимистичными, 
радужными.

— Вы очень добры, — проговорил Гент. — Но боюсь, вы просто 
хотите вселить в меня уверенность.

Курс закончился, и какое-то время мы не общались. В 1921 году 
мы с мистером Гентом снова встретились за обедом в «Клубе про-
мышленников». Мы сидели в том же углу, за тем же столом, что 
и в первый раз. Я поинтересовался, была ли моя вера в его успех 
чрезмерной. Он достал из кармана записную книжечку в красном 


