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В С Т У ПЛ ЕНИ Е

Ногти человека, рукава его плаща, его бо-
тинки, брюки, мозоли на его руках, выражение 
лица, запонки, движения — все это говорит о 
человеке очень многое. Внимательный наблю-
датель, объединив замеченные признаки, мо-
жет прийти почти к безошибочному выводу.

ШЕРЛОК ХОЛМС, 1892

В
детстве я всегда понимал, что люди часто говорят вовсе 
не то, что думают и чувствуют. А поняв истинные мысли 

и чувства людей и соответствующим образом отреагировав на 
их потребности, можно достичь собственных целей. Когда мне 
исполнилось одиннадцать, я начал свою трудовую карьеру тор-
говым агентом. После уроков я продавал резиновые губки для 
мытья посуды, чтобы заработать немного на карманные расхо-
ды. Я очень быстро научился понимать, собирается ли человек, 
открывший мне дверь, покупать мой товар или нет. Если меня 
выпроваживали, но при этом ладони человека были раскры-
ты, я понимал, что могу проявить настойчивость. Такие люди 
никогда не проявляли агрессивности. Когда же меня вежливо 
просили удалиться и указывали при этом на дверь пальцем 
или сжатой ладонью, я чувствовал, что действительно лучше 
уйти. Мне нравилось торговать, я понимал, что могу добиться 
в этом деле успеха. В старших классах я начал продавать посуду 
по вечерам. Тогда мне удалось заработать денег на свою первую 
крупную покупку. Торговля позволяла мне общаться с людьми 
и изучать их с близкого расстояния. Я научился определять по-
тенциальных покупателей по языку телодвижений. Эти навы-
ки оказались бесценными на дискотеке. Я безошибочно опре-
делял, которая из девушек согласится потанцевать со мной, а к 
какой лучше и не подходить.

Когда мне исполнилось двадцать лет, я поступил в стра-
ховую компанию и сумел добиться заметных успехов. Я стал 
самым молодым сотрудником, которому за год удалось про-
дать полисов на миллион долларов. Мои достижения были 
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отмечены по достоинству. Мне повезло, потому что мои по-
знания в языке тела, приобретенные еще в школе, оказались 
вполне применимыми в новой области занятий. Я понял, что 
могу добиться успеха в любом деле, связанном с общением с 
людьми.

МИР ВОВСЕ НЕ ТАКОВ, КАКИМ КАЖЕТСЯ

Понять, что в действительности происходит с человеком, не 
очень легко, но возможно. Вы должны мысленно проанализи-
ровать то, что видите и слышите, и при этом учесть обстоя-
тельства, в которых находитесь. И тогда вы можете сделать 
верные выводы. Большинство же людей видит только то, что, 
как им кажется, они действительно видят.

Чтобы пояснить, что я имею в виду, расскажу вам короткую 
историю.

Двое мужчин идут по лесу. Они проходят мимо большой чер-
ной дыры.

— А дыра, похоже, глубокая, — замечает один. — Давай бросим в 
нее пару камушков, чтобы проверить глубину.

Они бросают камушек и ждут. Звука нет.
— Ого! Дыра-то действительно глубокая. Давай бросим в нее 

вон тот здоровенный камень. Уж от него-то звук обязательно бу-
дет.

Они бросают большой камень, ждут, но снова не доносится ни 
звука.

— Я тут видел железнодорожный вагон в кустах, — замечает 
один из мужчин. — Если мы сбросим в дыру его, то уж точно ус-
лышим звук.

Они вытаскивают тяжелый вагон, заталкивают его в дыру, ва-
гон исчезает, но ни звука, по-прежнему тишина в ответ.

Внезапно из соседних кустов появляется козел, несущийся со 
страшной скоростью. Он проносится между мужчинами, взлетает 
в воздух и исчезает в дыре.

Из кустов появляется фермер и спрашивает:
— Эй, парни! Вы не видели моего козла?
— Конечно, видели! Такое разве забудешь! Он пронесся мимо 

нас, словно ветер, и прыгнул вон в ту дыру!
— Нет, — качает головой фермер. — Это был не мой козел. 

Своего-то я привязал к спальному вагону.


