




Умение общаться и оказывать влияние 
на людей может изменить вашу жизнь, 

и Лейл расскажет вам, как этому научиться. 
Это поистине замечательно!

Брайан Трейси,
ведущий мировой эксперт в области продаж, 

мотивации и психологии успеха

Лейл Лаундес вновь возвращает нам 
утраченное ныне искусство общения.

Харви Маккей,
американский предприниматель,

автор бестселлера «Как плавать среди акул»

Лейл научит вас обращаться к окружающим 
от всего сердца и энергично общаться 

с ними — так, чтобы получить 
нужные результаты немедленно.

Марк Виктор Хансен,
соавтор серии книг-бестселлеров 

«Куриный бульон для души» 
(Chicken Soup for the Soul)
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Люди, у которых есть все

Восхищались ли вы когда>нибудь теми удачливыми людьми, ко>
торые, кажется, имеют все, о чем только можно мечтать? Вы виде>
ли, как уверенно они выступают на деловых встречах и непринуж>
денно болтают на вечеринках? У них самая интересная работа, са>
мые красивые спутники или спутницы, самые крутые друзья, са>
мые большие суммы на банковских счетах, и даже адреса их места
жительства ассоциируются с фешенебельностью и высоким поло>
жением в обществе.

Но постойте! Многие из них ничуть не умнее вас. Они не мо>
гут похвастаться блестящим образованием. Нередко они даже
выглядят ничуть не лучше вас! Так в чем же дело? (Некоторые
подозревают, что они унаследовали это от своих предков. Другие
говорят, что они удачно женились или вышли замуж, или им про>
сто везло в жизни. Те, кто считает так, должны глубже задумать>
ся над феноменом успешных людей.) Все сводится к одному: ус>
пешные люди более искусно общаются с окружающими их со>
братьями.

Никто не может взобраться на вершину социальной пирами>
ды в одиночку. Долгие годы те, у кого теперь есть “все, о чем толь>
ко можно мечтать”, покоряли сердца и завоевывали умы сотен
людей, которые помогли им подняться, шаг за шагом, ступенька за
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ступенькой на вершину корпоративной или общественной пира>
миды, выбранной ими своей целью.

Поклонники и завистники, слоняющиеся у подножия этих
пирамид, часто пристально смотрят вверх и жалуются, что крутые
мальчики и девочки, оказавшиеся там, на самом верху, — высоко>
мерные и самовлюбленные личности. И когда эти “звезды” отка>
зывают им в дружбе, любви или бизнесе, они называют их сноба>
ми или обвиняют в клановых связях. Некоторые ворчуны утвер>
ждают, что пытаться войти в элиту общества — то же самое, что
биться головой о стену.

Жалующиеся на все это “игроки низшей лиги” общества ни>
когда не осознают, что оказались отвергнутыми по собственной
вине. Они никогда не узнают, что сорвали дело, возможные отно>
шения или сделку из>за собственного неумения общаться. Почему
они этого не замечают? Потому что некоторые из тех движений,
которые делают успешные люди, настолько тонки и неуловимы,
что только другие успешные люди могут опознать и осознать их.

Старые приятели — в те годы, когда большинство топ>менед>
жеров были, к сожалению, именно старыми в буквальном смысле
слова — делали комплименты друг другу, говоря: “Дружище, да
ты не пальцем делан!” Они награждали друг друга этими грубыми
знаками внимания с легким оттенком ревности, когда один из ста>
рых приятелей видел, что другой совершал некое действие, смысл
и значение которого могли заметить и оценить лишь они.

И в самом деле, сегодня старые (и не очень старые) приятели,
управляющие государствами, компаниями, звезды нашего искус>
ства и культуры, “не пальцем деланы”. У каждого из них есть свой
арсенал приемов и трюков, своего рода магия, с помощью которой
все, что они делают, приносит им успех.

Что же входит в этот арсенал? Вы обнаружите здесь много
средств: снадобье, укрепляющее дружбу, колдовские чары для заво>
евания умов своих собратьев и магию, которая заставляет окружа>
ющих влюбляться в них. Там можно найти качества, которые зас>
тавляют работодателей нанимать на работу именно этих людей и
продвигать их вверх по служебной лестнице, особенности характе>
ра, заставляющие их клиентов возвращаться к ним снова и снова, и
некие личные активы, благодаря которым покупатели приобрета>
ют товар именно у них, а не у их конкурентов. У каждого из нас есть
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в запасе некоторые из этих приемов и средств, у одних больше, у
других меньше. Но именно те, кто обладает ими в полноте, и стано>
вятся Успешными Людьми или Победителями. Эта книга познако>
мит вас с 92 способами и приемами из арсенала успешных людей,
чтобы и вы смогли достичь совершенства в игре, которая называ>
ется жизнью, и получить в ней то, чего вы хотите.

Как были разработаны эти приемы

Много лет назад преподаватель драматического искусства, рассер>
женный моей плохой игрой в спектакле, закричал: “Нет! Нет! Твое
тело отрицает твои слова. Каждое движение, каждое положение
тела, — ревел он, — раскрывает твои мысли. Твое лицо принимает
семь тысяч различных выражений, и каждое из них разоблачает
тебя, показывая всем и каждому, кто ты и о чем думаешь, в каждое
мгновение”. А затем он сказал то, чего я никогда не забуду: “То,
как ты двигаешься, — твоя автобиография в пластике”.

Как он был прав! На сцене реальной жизни любое бессозна>
тельное движение тела, совершаемое вами, рассказывает каждо>
му, в чьем поле зрения вы оказались, историю вашей жизни. Соба>
ки слышат звуки, недоступные нашему слуху. Летучие мыши ви>
дят в темноте то, что недоступно нашему восприятию. Люди со>
вершают движения, которые ускользают от сознания окружающих,
но оказывают на них сильнейшее притягивающее или оттал>
кивающее действие. Каждая улыбка, каждый хмурый взгляд, каж>
дый звук, который вы произносите, каждый случайный набор слов,
вылетающий из ваших уст, может привлечь к вам окружающих или
заставить их бежать от вас прочь.

Мужчины, вспомните, как ваши инстинкты не раз подсказы>
вали вам бросить все и отказаться от подозрительной сделки. Жен>
щины, вспомните, как ваша интуиция заставляла вас принимать
или отклонять предложение. Мы могли и не осознавать то, что
предчувствовали. Но, подобно слуху собаки и зрению летучей
мыши, факторы, формирующие наши подсознательные ощущения,
вполне реальны.

Представьте, пожалуйста, двух людей, сидящих в изолирован>
ной комнате, опутанной проводами и приборами для регистрации
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* Здесь и далее цифрами даны ссылки на источники, список которых приводится
в конце книги.

всех сигналов и знаков, текущих между ними. Это более 10 000
бит информации в секунду. “Вероятно, понадобится пожизненная
работа более половины взрослого населения США, чтобы ра>
зобрать те сигналы, которые посылают друг другу два человека в
течение одного часа взаимного общения”, — так оценивают этот
информационный поток эксперты по коммуникациям Пенсиль>
ванского университета1*.

Если при общении двух человеческих существ возникает та>
кое огромное количество тонких воздействий и реакций, можем
ли мы вообще говорить о каких>то конкретных приемах и техни>
ках, которые могут сделать каждый наш разговор, каждую нашу
фразу ясными, уверенными, заслуживающими доверия и испол>
ненными личного обаяния?

Решившись найти ответ, я прочитала практически все книги,
касающиеся современных исследований навыков общения и ком>
муникаций между людьми, лидерства и физиологии процессов, свя>
занных с коммуникациями. Я просмотрела сотни научных работ, про>
веденных исследователями всего мира, в которых они пытались по>
нять, какие личные качества помогают человеку стать лидером и за>
воевать доверие окружающих. Отважные ученые>социологи не оста>
вили камня на камне в своих поисках формулы социального успеха.
Так, например, самоуверенные китайские исследователи, предпола>
гая, что популярность и личное обаяние должны быть связаны с ре>
жимом питания, зашли так далеко, что стали сопоставлять характер
взаимоотношений человека с другими людьми с уровнем катехола>
мина в его моче2. Излишне говорить, что их теоретические выкладки
очень скоро были сданы в архив.

Большинство исследований просто подтверждали положения
классической книги Дейла Карнеги “Как завоевывать друзей и
оказывать влияние на людей”, вышедшей в свет в 1936 году3. Его
бессмертная мудрость заключалась в том, что успеха можно дос>
тичь с помощью улыбки, просто проявляя интерес к другим лю>
дям, всячески повышая их самооценку и поддерживая в них уве>
ренность в себе. “Ничего удивительного”, — думала я. Это было
истиной шестьдесят лет назад, это остается верным и сейчас.
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Если Дейл Карнеги и сотни других авторов вслед за ним на
протяжении многих десятилетий предлагают нам один и тот же
мудрый ответ, почему же тогда всем нам по>прежнему так не хва>
тает верного средства, чтобы завоевывать друзей и оказывать вли>
яние на людей?

Представьте, что некий мудрец сказал вам: “Находясь в Ки>
тае, говори по>китайски”, — но не преподал вам ни одного урока
китайского языка? Дейл Карнеги и многие специалисты по психо>
логии коммуникаций похожи на такого мудреца. Они говорят нам,
что делать, но не говорят, как это делать. В сложном современном
мире недостаточно просто посоветовать: “Улыбайтесь” или “Гово>
рите искренние комплименты”. Сегодня циничные деловые люди
видят хитрость и коварство в вашей улыбке и скрытые намерения
в вашем комплименте. Талантливые и привлекательные люди бы>
вают окружены улыбающимися подхалимами, демонстрирующи>
ми притворный интерес и источающими лесть и умиление при каж>
дой возможности. Потенциальные клиенты устали от людей, ко>
торые говорят: “Этот костюм прекрасно смотрится на вас”, погла>
живая при этом клавиши кассового аппарата. Женщины остерега>
ются поклонников, говорящих: “Ты так красива”, как только в поле
их зрения оказывается дверь в спальню.

С 1936 года мир очень изменился, и теперь нам нужна новая
формула успеха. Чтобы найти ее, я наблюдала за суперзвездами
нашего времени. Я исследовала приемы, которые используют про>
фессиональные продавцы, чтобы заключить сделку, ораторы — что>
бы убедить своих слушателей, религиозные деятели — чтобы обра>
тить в свою веру неофитов, актеры — чтобы увлечь зрителей, секс>
символы — чтобы соблазнять, спортсмены — чтобы выиграть со>
ревнования.

Я обнаружила вполне конкретные твердые кирпичики и бло>
ки, из которых состоят те неуловимые личные качества, ведущие
таких людей к успеху.

Затем я превратила их в легко усваиваемые и удобные в ис>
пользовании приемы и техники. Я дала каждому приему название,
которое легко запоминается и обязательно придет вам в голову,
когда вы окажетесь в проблемной ситуации повседневного обще>
ния. Разрабатывая эти приемы, я делилась знанием со слушате>
лями своих лекций и с участниками семинаров, которые я прово>
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жу в самых разных уголках Соединенных Штатов. Они, в свою
очередь, тоже делились со мной своими идеями. Мои клиенты,
многие из которых исполнительные директора и топ>менеджеры
крупнейших транснациональных корпораций, тоже рассказывали
мне о своих наблюдениях.

Всякий раз, когда я оказывалась в присутствии успешных и
популярных лидеров, элиты общества, я анализировала их язык
тела, их мимику. Я внимательно наблюдала их случайные беседы,
музыку и ритм их голосов, их лексику. Я наблюдала, как они об>
щаются со своими близкими, друзьями, с коллегами по работе и со
своими противниками. Каждый раз, когда я замечала в их обще>
нии с окружающими некоторую долю волшебства, элемент магии,
щепотку “приворотного зелья”, я просила их выделить этот эле>
мент и вытащить его на яркий свет сознания. Мы вместе ана>
лизировали его, и затем я превращала его в прием, которым смо>
гут успешно воспользоваться другие.

В этой книге к моим собственным исследованиям добавлены
некоторые черты или штрихи из жизни известных и успешных
людей. Некоторые из них кажутся чрезвычайно утонченными, дру>
гие — неожиданными. Но все они доступны. Когда вы овладеете
ими в совершенстве, каждый — от ваших новых знакомых до чле>
нов семьи, друзей и коллег по работе — с радостью откроет свое
сердце, свой дом, свою компанию и даже свой бумажник, чтобы
дать вам все, что в их силах.

Это — ваш приз. Шествуя по жизни с этими новыми навыка>
ми общения, вы будете оглядываться назад и видеть там множе>
ство счастливых людей, с улыбкой смотрящих вам вслед.
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Â ýòîé æèçíè åñòü äâà òèïà ëþäåé:

òå, êòî, âõîäÿ â êîìíàòó, ãîâîðÿò:

“À âîò è ÿ!”,

è òå, êòî ïðîèçíîñèò:

“À âîò è òû!”
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ная компания Shell Oil, банковская корпорация HSBC, 
компании Walt Disney, Kodak, Folgers Coff ee, Mattel Toys, 
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