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ВЕСЬ ВЕСЬ 

КАРНЕГИКАРНЕГИ

КАК ЗАВОЕВЫВАТЬ 
ДРУЗЕЙ 

И ОКАЗЫВАТЬ 
ВЛИЯНИЕ НА ЛЮДЕЙ



Эта книга посвящается тому, 

кому не нужно ее читать.

Моему дорогому другу Гомеру Крою



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 продажам и руководителя.

9. Поможет избегать ссор, научит разбираться с жалобами и сделает 
легким ваше общение с людьми.

10. Объяснит, как выступать публично, и превратит в приятного собе-
седника.

11. Позволит с легкостью применять принципы психологии в ежеднев-
ном общении.

12. Научит заражать энтузиазмом сотрудников.
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Самый короткий путь 
к известности  

Предисловие Томаса Лоуэлла1

Одним холодным январским вечером две с половиной тысячи мужчин 
и женщин вошли в бальный зал отеля «Пенсильвания» в Нью-Йорке. 
К половине восьмого свободных мест не осталось. В восемь часов на вход 
в ресторан по-прежнему стояла очередь. Просторный балкон вскоре был 
забит людьми. Даже стоячие места были моментально заняты. Сотни 
человек, которые устали после рабочего дня, полтора часа простояли, 
чтобы стать свидетелями чего?

Модного показа?
Финала шестидневной велосипедной гонки?
Явления Кларка Гейбла собственной персоной?
Нет. Этих людей привлекла реклама в газете. За два дня до этого вече-

ра каждый из них купил выпуск «Нью-Йорк Сан» и увидел объявление, 
которое занимало целую полосу:

«Повысьте свой доход.

Научитесь говорить убедительно.

Станьте лидером»

Кажется, вы где-то это уже слышали? Да. Но, хотите верьте, хотите — 
нет, в самом искушенном городе на Земле, где из-за Великой депрессии 
двадцать процентов жителей оказались без работы, две с половиной ты-
сячи 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 са-
мой консервативной местной газете. Люди, которые откликнулись на нее, 
принадлежали к среднему классу — руководители, предприниматели 
и специалисты с доходом от двух до пяти тысяч долларов в год.

1 Томас Лоуэлл (1892–1981) — американский писатель, телеведущий, сценарист 
и путешественник. — Здесь и далее прим. ред. 
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Самый короткий путь к известности.  

Предисловие Томаса Лоуэлла 

Эти мужчины и женщины пришли на открытие суперсовременного 
практического курса по публичным выступлениям и влиянию на людей 
в бизнесе, который проводил Институт эффективного ораторского ис-
кусства и человеческих отношений Дейла Карнеги.

Но зачем же они пришли сюда, эти две с половиной тысячи бизнесме-
нов? 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 по-
следние двадцать четыре года. За это время более пятнадцати тысяч 
бизнесменов и специалистов прошли обучение у Дейла Карнеги. Даже 
крупные консервативные организации, которые были настроены скепти-
чески, например корпорация «Вестингхаус электрик», холдинг «МакГроу 
Хилл», газовая 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 красно-
речиво подчеркивает шокирующие недостатки нашей образовательной 
системы.

Чему на самом деле хотят учиться взрослые? Это очень важный вопрос. 
И чтобы ответить на него, университет Чикаго, Американская ассоциация 
образования 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 оказалось развитие навыков человеческого 
общения. Люди хотят научиться ладить с себе подобными и влиять 
на них. Им не хочется становиться публичными ораторами, они не хотят 
слушать мудреные разговоры 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 поиски подходящего учебника по еже-
дневному 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 
среднестатистический 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 совершенствоваться, не написал никто!



14

Дейл Карнеги

Как завоевывать  друзей  и оказывать  влияние на людей

Вот почему две с половиной тысячи человек пришли в бальный зал 
отеля «Пенсильвания», увидев рекламу 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 профессиональ-
ному благополучию.

Но стоило им пару лет проработать в реальных условиях, как иллю-
зии развеялись. Каждый из них стал свидетелем того, как невероятного 
успеха в бизнесе добивались люди, которые, помимо знаний, обладали 
уверенностью, способностью переубеждать людей и «продавать» себя 
и свои идеи. Оказалось, что если хочется стать капитаном корабля и от-
правиться в плавание по суровым водам бизнеса, то личностные качества 
и способность общаться гораздо важнее, чем знание латинских глаголов 
или диплом Гарварда.

Реклама в газете обещала, что вечер в отеле «Пенсильвания» будет 
интересным. Так и оказалось.

Восемнадцать человек, которые уже прошли обучение, вышли на сцену. 
Пятнадцать из них получили возможность в течение семидесяти пяти се-
кунд рассказать о себе. Когда время подходило к концу, ведущий кричал: 
«Стоп! Следующий!»

Действо искрило энергией, словно стадо буйволов, которые пересекают 
равнину. Зрители полтора часа наблюдали за выступлением.

О себе рассказывали представители самых разных сфер бизнеса — 
управляющий сети магазинов, пекарь, президент торгового союза, два 
банкира, продавцы машин, химикатов и виски, страховщик, секретарь 
союза производителей кирпичей, бухгалтер, дантист, архитектор, теолог, 
аптекарь, который приехал в Нью-Йорк из Индианаполиса только ради 
этого курса, адвокат, который прибыл из Гаваны, чтобы подготовиться 
к важному трехминутному выступлению.

Первого выступающего звали Патрик О’Хара. Он родился в Ирландии, 
всего четыре года отучился в школе, переехал в Америку и работал сна-
чала механиком, а потом шофером. В сорок лет, когда его семья стала 
стремительно расти, Патрик понял, что ему нужно больше денег. Тогда 
он попытался продавать грузовики. Страдая от сильнейшего комплекса 
неполноценности, Патрик шесть раз подходил к дверям офиса, прежде чем 
решился открыть их. Ему было настолько некомфортно в продажах, что 
в какой-то момент захотелось вернуться в мастерскую и снова стать обыч-
ным механиком. А потом ему пришло приглашение на организационное 
собрание курса Дейла Карнеги по эффективному ораторскому искусству.

Патрик не хотел приходить. Он испугался, что на встрече соберутся 
выпускники колледжей, среди которых ему будет неуютно. 
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Самый короткий путь к известности.  

Предисловие Томаса Лоуэлла 

Настояла его отчаявшаяся супруга: «Пэт, может быть, курс пойдет тебе 
на пользу. Видит Бог, тебе это нужно». Патрик отправился по указанному 
адресу и пять минут простоял в подворотне, прежде чем собраться с си-
лами и зайти в зал.

В первые несколько раз при любой попытке с кем-то заговорить Пат-
рик чувствовал, как его сковывает страх. Но шли недели, и страх перед 
аудиторией исчез. Более того, Патрик понял, что ему нравится говорить, 
и чем больше слушателей, тем лучше. Он перестал бояться людей и соб-
ственных клиентов. Его уровень дохода увеличился многократно. Сегодня 
он один из самых звездных менеджеров по продажам Нью-Йорка. В тот 
вечер в отеле «Пенсильвания» Патрик О’Хара стоял перед двумя с поло-
виной тысячами людей и рассказывал веселую и удивительную историю 
своего пути. Аудитория то и дело взрывалась от хохота. Мало кто из про-
фессиональных ораторов смог бы повторить его успех.

Следующий выступающий, Годфри Мейер, был пожилым банкиром 
и отцом одиннадцати детей. Когда он впервые попытался выступить 
публично, то буквально онемел. Его мозг отказался функционировать. 
История Годфри — яркая иллюстрация того, что лидерство приходит 
к человеку, который умеет говорить.

Он работал на Уолл-стрит и двадцать пять лет жил в Клифтоне, Нью-
Джерси. За это время он не участвовал в общественной жизни и знал дай 
бог человек пятьсот. Вскоре после того, как он пришел на курс Карнеги, 
Годфри получил счет на уплату налогов и невероятно разозлился: ука-
занная сумма показалась ему неправильной. Раньше он остался бы пере-
живать дома или поругался бы с соседями, чтобы выпустить пар. Но в тот 
вечер Годфри надел шляпу, отправился в мэрию и высказался публично.

В итоге, услышав его слова, горожане Клифтона потребовали, чтобы 
Годфри Мейер баллотировался в совет города. И после этого он еще 
неодно кратно приходил в мэрию и разносил в пух и прах растраты муни-
ципального бюджета и работу служащих.

В совет выдвигались девяносто шесть человек. Когда бюллетени под-
считали, оказалось, что большинство избирателей проголосовали за Год-
фри Мейера. Буквально за один вечер он превратился в лидера сорока 
тысяч человек. Стоило ему один раз высказаться прилюдно — и за шесть 
недель Годфри завел в восемьдесят раз больше друзей, чем за предыдущие 
двадцать пять лет.

А зарплата члена городского совета была такой, словно он получил 
возврат инвестиций за год в десятикратном размере.

Третий выступающий, глава крупного национального союза производи-
телей продуктов питания, рассказал о том, что был не способен высказать 
свои идеи на собраниях совета директоров.


