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Введение
От чего зависит успех

на работе и в личной жизни?

Мы следим за прической, начищаем обувь, тщательно 
подбираем одежду, демонстрируем свои таланты и 
способности и никак не можем понять, почему одни 

люди преуспевают в жизни, а другие — нет. Среди тех, кто 
пользуется наибольшим успехом и окружен любовью, встреча-
ются как застенчивые люди, так и бойкие. Одни победители —
себе на уме. Другие — бесхитростны. Многих интровертов вы-
соко ценят, в то время как некоторых экстравертов избегают. И 
если вы не метите на роль ведущего на церемонии вручения пре-
мии Американской киноакадемии, возможность быть любимым 
и добиться успеха в жизни не зависит исключительно от вашего 
характера и внешности. Тогда от чего же, спросите вы? И помо-
жет ли разобраться в этом данная книга?

Сначала послушайте, о чем в этой книге пойдет речь и о чем 
в ней не сказано, а потом — решите сами. Я не стану уверять, 
что в ближайшем времени вы сможете легко и непринужденно 
обсуждать нефтяные фьючерсы с брокером. И не дам никаких 
гарантий, что вы научитесь беседовать с доктором филосо-
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фии о деталях и тонкостях его диссертации. Но я обещаю, что 
у вас появится возможность чувствовать себя уверенно, знако-
мясь с людьми, разговаривать с ними, не испытывая неловкос ти, 
и быстро устанавливать контакт с кем угодно.

Вероятно, вы уже обнаружили, что в личной и профессио-
нальной сферах над вашей головой, так же как и над головами 
всех людей, словно нависает прочный «стеклянный потолок», 
выше которого не прыгнуть. Эта книга даст вам оружие, с по-
мощью которого вы сможете вдребезги разбить его: вы овладее-
те премудростями общения, о существовании которых даже не 
подозревали. И конечно, из нее вы узнаете, как не допускать в 
словах и поступках тех самых мелких ошибок, чреватых потерей 
контакта с людьми, потенциальных сделок, дружбы и любви.

Кроме того, вы узнаете, как преподносить окружающим уни-
кальный дар — дар чувства собственного достоинства. Как это 
ни печально, люди редко вспоминают о нем во время общения.

Но как это сделать?

Пройдем в лабораторию
В сопровождении профессора психиатрии вы входите в ла-
бораторию и видите двух мужчин, сидящих на стульях с пря-
мыми спинками: оба совершенно раздеты, на лицах — сму-
щенные улыбки. Профессор сочувственно бросает каждому 
одеяло и объясняет вам задание. «Эти джентльмены, — со-
общает он, — работают в одной и той же транснациональной 
корпорации. Один из них — директор, представитель высше-
го руководства. У него есть любящая семья, преданные под-
чиненные и верные друзья. Ему хватает денег для того, что-
бы радоваться жизни, заботиться обо всех, кто ему дорог, 
и даже щедро жертвовать средства на благотворительность».

«…Другой, — продолжает профессор, — следит за чистотой 
полов в офисе той же компании. Этот уборщик — порядочный 
и честный человек. Но за плечами у него несколько неудачных 
романов, друзей почти нет, и он с трудом сводит концы с конца-
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ми. А от вас, уважаемый ученик, требуется определить, кто из 
них кто».

Вы вопросительно смотрите на обоих участников этого экс-
перимента. Они не так уж сильно отличаются друг от друга. 
С виду они ровесники, имеют почти одинаковый вес, схожий 
цвет кожи и уровень интеллекта — насколько можно судить 
об этом по внешности. Профессор подходит к ним, припод-
нимает нижние края одеял и демонстрирует вам четыре босые 
ступни.

— Годится такая подсказка? — спрашивает он у вас.
— Вообще-то нет, — отвечаете вы, теряясь в догадках.
Тогда профессор поднимает одеяла повыше, обнажая колени 

участников эксперимента, и снова спрашивает:
— А теперь стало яснее?
Но вы по-прежнему сбиты с толку и потому отрицательно 

качаете головой. Профессор снова берется за одеяла, вы закры-
ваете глаза, опасаясь худшего. Потом опасливо открываете их — 
и, вместе с закутанными в одеяла джентльменами, испускаете 
вздох облегчения. Профессор обнажил только верхнюю часть 
торса каждого. 

Поглаживая свою бородку клинышком, он сверлит вас 
взглядом в ожидании ответа на заданный ранее вопрос. Вы пе-
реводите взгляд с одного участника эксперимента на другого. 
Для съемки на центральный разворот журнала Cosmo ни один 
из них не подойдет, но оба они выглядят довольно неплохо.

— Не могу я определить, кто кем работает, — вынуждены 
признать вы.

Профессор ничуть не удивлен. Он продолжает:
— А что если я скажу вам, что оба они родились в семьях, 

имеющих одинаковый социальный и экономический статус, вы-
росли по соседству, вместе играли в детстве, посещали одни и те 
же учебные заведения и в ходе тестов на коэффициент умствен-
ного развития показывали одинаковые результаты?

Вы окончательно растерялись.
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Если не внешность, не интеллект, не образование, 
не богатство и не воспитание — тогда что?

Вы когда-нибудь бывали столь же озадачены? Перед вами два че-
ловека, похожих друг на друга во всем, начиная с внешности. Од-
нако один преуспевает, а другой — наоборот. Один живет выше 
«стеклянного потолка», там, куда открыт доступ лишь победите-
лям. Другой с тоской смотрит вверх и терзается воп росом: «По-
чему они там, наверху, а я по-прежнему прозябаю здесь, внизу?»

Некоторые считают, что «хозяева жизни» над «стеклянным 
потолком» оберегают свою территорию от посягательств и не 
пускают на нее чужаков. Но это неправда. Они хотят, чтобы 
и вы пробились к ним. Там, наверху, тоже бывает одиноко. В 
каком-то смысле эти люди устраивают прослушивания, чтобы 
понять, можете ли вы стать одним из них.

У меня есть несколько знакомых актеров: провалив очеред-
ные пробы на роль, они даже не подозревают, что режиссеры 
разочарованы гораздо сильнее. Они прилагают все старания, 
чтобы найти подходящего кандидата на роль. Точно так же пре-
успевающие люди жаждут найти новых членов для своего клуба. 
Как и все мы, они хотят радоваться обществу себе подобных, на 
своем уровне. Увы, многие люди, считающие этих важных птиц 
слишком недосягаемыми, даже не догадываются, что влиться в 
эту компанию им мешают собственные промахи.

Вернемся в лабораторию
Профессор повторяет вопрос:

— Кто из этих мужчин руководитель компании, а кто — убор-
щик?

Вы пожимаете плечами.
— Сдаюсь.
Профессор улыбается, поворачивается к участникам экспе-

римента и произносит:
— Благодарю вас, джентльмены, вы можете идти.
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Оба мужчины, как и вы, с нетерпением ожидали завершения 
эксперимента. Поплотнее завернувшись в одеяла, они встают.

Первый участник поворачивается ко второму со словами:
— Ручаюсь, Джо, вы рады, что все уже позади. Вы держались 

молодцом!
Направляясь к двери, он смотрит на вас с профессором и го-

ворит:
— Могу себе представить, как неловко вам обоим было про-

водить этот эксперимент. Надеюсь, следующий окажется более 
приятным. Полагаю, ваши исследования имеют большое значе-
ние.

Собираясь уйти, участник номер два произносит:
— Я рад, что смог вам помочь.
У дверей он медлит с выжидательным видом. Профессор про-

тягивает ему деньги, участник номер два торопливо берет их и 
пытается сунуть в карман, не сразу вспомнив об отсутствии не 
только карманов, но и одежды.

Профессор закрывает за ним дверь и вновь задает вам все тот 
же животрепещущий вопрос:

— Итак, уважаемый ученик, кто из них директор, а кто убор-
щик?

Расплывшись в улыбке, вы без колебаний отвечаете:
— Директор — первый.
— Совершенно верно! — радостно подхватывает профес-

сор. — А как вы догадались?
Вы делитесь своими предположениями:
— Первый участник уделил внимание не только чувствам 

своего товарища, но и нашим. А второй сказал «я рад, что смог 
вам помочь», то есть поставил на первое место себя. Это прозву-
чало так, словно мы ему чем-то обязаны.

— Именно! — И профессор поясняет с таким видом, словно 
сделал открытие: — Видите ли, первый джентльмен сумел поста-
вить себя на место другого человека и таким образом установил 
с ним непосредственный контакт. Он почувствовал неловкость 
Джо и постарался смягчить ее похвалой. А от второго, который 
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заставил нас почувствовать себя перед ним в долгу, я поспешил 
«откупиться». Таким образом, больше мы ему ничего не должны.

Вы соглашаетесь:
— Да, но если бы первый попросил нас о небольшой услуге, мы 

с радостью согласились бы даже через несколько лет. Но, профес-
сор, — нерешительно продолжаете вы, — почему оба были голыми?

Он отвечает:
— Для этого эксперимента я попросил участников раздеть-

ся, чтобы снизить уровень их комфорта и узнать, как каждый 
из них отреагирует на щекотливую или непривычную ситуацию 
вроде тех, с какими нам приходится иметь дело ежедневно.

Профессор смотрит на вас.
— Вы почувствовали, насколько увереннее держался ди-

ректор? Все дело в том, что он предугадал, как перенесет уни-
зительное положение второй участник. Поэтому его соб-
ственный дискомфорт отступил на второй план. Помните его 
первые слова: «Ручаюсь, Джо, вы рады, что все уже позади. 
Вы держались молодцом»? Он почувствовал, что Джо не по-
мешает дополнительная доза самоуважения. Кроме того, ди-
ректор вел себя уверенно, потому что на протяжении мно-
гих лет люди относились к нему уважительно и дружелюбно. 
А все потому что он обращался с окружающими так, как с нами 
троими. Он предугадывал эмоции людей и реагировал соответ-
ственно им. Мало того, директор задумался и о наших чувствах. 
Он понимал, что нам, скорее всего, неловко проводить экспе-
римент с двумя обнаженными мужчинами. Вы помните, что он 
сказал?

Вы, конечно, помните.
— Он предвидел наши эмоции и выразил уверенность в зна-

чимости наших исследований. И пожелал нам успехов.

Разница между победителями и неудачниками 
Директор продемонстрировал то, что я называю эмоциональным 
предвидением (emotional prediction), или ЭП. Он сумел предуга-
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дать, как будете чувствовать себя после эксперимента вы с про-
фессором и Джо. Всего с помощью нескольких фраз он устано-
вил контакт с каждым и отчасти сгладил неловкость.

Некоторые люди интуитивно пользуются этим навыком, кото-
рый прежде не имел названия. Увы, большинство им не владеет — 
ЭП присуща такая сложность, что люди редко могут предугадать 
даже собственные эмоции, не говоря уже о чувствах окружающих.

В ходе исследования, результаты которого были опубликова-
ны в «Журнале личности и социальной психологии» (Journal of 
Personality and Social Psychology), ученые за несколько недель до 
важного экзамена задавали студентам вопрос о том, как они бу-
дут чувствовать себя за несколько часов до экзамена и сразу по-
сле него. Затем исследователи спрашивали студентов, как они бу-
дут чувствовать себя перед объявлением оценок. И, наконец, они 
спрашивали: «Что вы почувствуете, узнав, что сдали экзамен? А 
если не сдали?» Лишь нескольким студентам удалось точно пред-
сказать собственную эмоциональную реакцию.

Вот она, ваша цель: к тому времени, как вы дочитаете эту 
книгу, вы научитесь понимать чувства других людей еще рань-
ше, чем в этих эмоциях разберутся они сами. Благодаря этому вы 
сможете устанавливать с людьми контакт. Это не значит, что вы 
должны быть директором компании, вам не обязательно даже 
стремиться к этому. Но для достижения самых заветных и ам-
бициозных целей, какими бы они ни были, вам не обойтись без 
навыка эмоционального предвидения. Такими целями может 
быть обретение друзей и любимых, успешное трудоустройство 
или просто умение ладить с людьми.

Чем эмоциональное предвидение отличается 
от эмоционального интеллекта?
Вопрос по существу. Эмоциональный интеллект (emotional 
intelligence) — понятие, которое ввел Дэниел Гоулман (Daniel 
Goleman) в своей одноименной книге. Оно включает в себя, во-
первых, понимание собственных эмоций, во-вторых, управле-
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ние своими эмоциями, в-третьих, мотивирование самого себя, 
в-четвертых, распознавание эмоций окружающих и, в-пятых, 
регулирование взаимоотношений.

Эмоциональное предвидение — еще один коммуникативный 
уровень. Это заблаговременное предвидение эмоциональных ре-
акций людей, которые они демонстрирует в ответ на какие-ли-
бо слова или поступки. Владея искусством такого предвидения, 
можно соответственно выстраивать свое поведение, как прави-
ло, подкрепляя уверенность и чувство собственного достоин-
ства у людей, с которыми вы имеете дело. Это позволит вам рас-
положить к себе людей, а они в свою очередь будут укреплять 
вашу уверенность в себе. Почему? Потому что вскоре у вас по-
явится привычка чутко реагировать на эмоции окружающих и 
благодаря этому получать от них позитивный отклик.

Большинство реакций, которые мы вызываем у людей, носят 
подсознательный характер. Этот стремительный отклик возни-
кает в обход мозга и воспринимается непосредственно на уровне 
«чутья». Малкольм Гладуэлл (Malcolm Gladwell), проанализиро-
вавший это явление в своей книге «Озарение» (Blink), доказал и 
популяризировал его. Больше люди не сомневаются в существо-
вании этой незримой реальности и той решающей роли, кото-
рую она играет.

Эмоциональное предвидение необходимо, 
чтобы сохранить любовь

Я часто удивляюсь тому, как люди, которые когда-то любили 
друг друга, жили вместе, даже вырастили ребенка или построи-
ли компанию, доходят до взаимной ненависти.

Более 40% современных браков заканчиваются разводами, 
которые чаще всего сопровождаются конфликтами. Если пар-
тнеры плохо понимают чувства друг друга, их любовь трансфор-
мируется в скрытую враждебность. Зачастую люди сдерживают 
в себе взрывные эмоции, которые становятся подобны неразо-
рвавшимся гранатам. И так продолжается до тех пор, пока его 
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очередная реплика не подтверждает: «Он тиран». Или ее очеред-
ной поступок не свидетельствует: «Она идиотка».

Эти события и становятся последней каплей. Когда партнеры 
осознают, что отношения приносят им больше боли, чем удо-
вольствия, один из них разрубает узел. Нанесены слишком тя-
желые травмы. Пара распадается.

Психиатры и психологи пользуются термином «принцип 
удовольствия — неудовольствия» с 300 г. до н. э., с тех пор как 
за перо и папирус взялся греческий философ Эпикур. Зиг-
мунд Фрейд, которому часто приписывают введение этого по-
нятия, конкретизировал его в своих трудах. Сравнительно не-
давно крупный специалист по мотивации Тони Роббинс (Tony 
Robbins), прославившийся хождением босиком по раскаленным 
углям, приплясывал на сцене и разглагольствовал о своей тео-
рии, согласно которой люди стремятся к тому, что им приятно, 
и бегут от неприятного.

В какой бы упаковке ни подали эту концепцию, проверенная 
временем истина гласит: принцип удовольствия — неудоволь-
ствия влияет на все взаимоотношения между людьми. Воздей-
ствие любых ваших вмешательств в чужую жизнь, вплоть до 
самых незначительных, постепенно накапливается. Если вы не-
вольно вызываете у кого-либо негативные чувства, этот человек 
наверняка захочет устранить вас из своей жизни. С другой сто-
роны, если при каждом контакте с вами его отношение к себе 
меняется в лучшую сторону, он вознаградит вас уважением и 
привязанностью.

Речь идет не о комплиментах. Эта чушь в стиле Дейла Карне-
ги устарела лет на семьдесят. Сегодня нарочитые комплименты 
выглядят неуместно и слишком очевидно. Чтобы завоевать ува-
жение и привязанность людей, необходимо копать глубже, ис-
следовать их психику и выяснять местонахождение, масштабы и 
формы их хрупкой самооценки. Справившись с этой задачей, вы 
сможете точно предсказывать их эмоции, чутко реагировать на 
них и вызывать ощущение связи с вами.
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Вернемся к директору и уборщику

Голый директор в лаборатории эхом повторил ваши чувства и 
чувства профессора. Когда он сказал: «Я понимаю, как неловко 
вам обоим было проводить этот эксперимент», его слова не зву-
чали как похвала. Он просто выразил понимание и предугадал 
ваше отношение к проведению столь странного эксперимента.

Мойщик полов говорил только о себе. Он не выразил ни малей-
шего понимания ваших с профессором чувств. Его эгоизм и бес-
чувственность могут восприниматься как мелкая неприятность — 
назовем ее «шпилькой». Поскольку это ваш единичный контакт с 
Джо и ничто не сглаживает впечатление от него, «шпилька» ока-
зывается достаточно болезненной, чтобы лишить вас какого бы 
то ни было желания вновь встречаться с этим человеком. За свою 
жизнь бедолага наверняка успел истыкать «шпильками» каждого 
встречного, потому он и продолжает драить полы.

Чужое самолюбие подобно человеку, страдающему гемофи-
лией, с болезненно тонкой и нежной кожей. Малейший укол вы-
зывает сильное кровотечение. Если по недомыслию воткнуть в 
человека слишком много таких «шпилек», его истекающее кро-
вью самолюбие прикажет хозяину: «Держись от этого типа по-
дальше. Он опасен для меня!»

Цепляйтесь за удовольствие, а не за боль
Нейролингвистическое программирование (НЛП) — направле-
ние психотерапии, разработанное в 70-е гг. ХХ в. Его сторонни-
ки сказали бы, что мойщик полов «заякорился» на боли. Человек, 
которому Джо доставил чуть больше негативных впечатлений, 
будет испытывать неприятные чувства от одного вида Джо. Я 
знаю женщину, которая на протяжении долгих лет испытывала 
приступ тошноты, проезжая мимо больницы, где когда-то про-
ходила курс химиотерапии. Чтобы избежать этих ощущений, 
она выбирала объездной путь и тратила на дорогу лишние двад-
цать минут.
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Согласно теории НЛП, если, допустим, мы будем щелкать себя 
по носу каждый раз, когда ощущаем радость, то одного щелчка 
по носу хватит, чтобы мы вновь испытали радостные чувства. 
Действие щелчков по носу я на себе не проверяла, но при виде 
фотографий моих близких и детей меня переполняет радость. 
Иными словами, они служат «якорями», связывают меня с ра-
достью.

Приведенные далее 96 уникальных коммуникативных навы-
ков, которые впредь мы будем называть «маленькими хитростя-
ми», помогут вам стать «якорями» удовольствия в жизни близ-
ких людей. Если вы используете эти методы по отношению к 
кому-либо, ваш вид и даже мысли о вас будут вызывать у этого 
человека радость.

Если же вы обнаружите, что уже пользуетесь описанными 
в этой книге методами, улыбнитесь и похвалите себя: у вас есть 
дар эмоционального предвидения. Этим редким качеством не-
которые люди обладают от природы, но большинству требуется 
развивать его так, как делала я, временами преодолевая серьез-
ные препятствия. В дальнейшем я не раз буду ссылаться на свой 
опыт.

Но прежде чем начать, я расскажу вам о двух необычных «со-
авторах», внесших свой вклад в работу над этой книгой.

Кошки и собаки
Пес героя комикса Peanuts Чарли Брауна, Снупи, был любимцем 
всей Америки на протяжении полувека, с 1950 по 2000 гг. Этот 
щенок обладал богатым воображением и комплексом Уолтера 
Митти*1.

* Герой одноименного рассказа Джеймса Тербера, опубликованно-
го в 1939 году, — фантазер, мечтающий об удивительных подвигах, 
но не имеющий необходимых качеств, чтобы совершить их. «Уолтами» 
в Америке называют мужчин, одержимых войной и военизированными 
играми и преувеличивающих свои зачастую воображаемые боевые заслу-
ги. — Примеч. пер. 
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Он был мастером в любом деле, по крайней мере, в своих меч-
тах, которым он предавался в уютной конуре. При этом он не 
произнес ни слова. Его мысли возникали в похожих на облачко 
пузырях, соединенных с его головой дорожкой пузырьков по-
меньше. В мультипликации они так и называются — «пузыря-
ми» или «выносками».

Такие невысказанные мысли возникают не только у Снупи, 
но и у каждого из нас. Они играют значительную роль в этой 
книге. Поскольку на клавиатуре моего компьютера нет клавиши 
«пузырь», тайные мысли людей, о которых идет речь, я буду вы-
делять курсивом. Он означает, что эти мысли так и остались не-
высказанными.

Их просто подумали, как делал Снупи.
Любители кошек, вашему любимому животному тоже отведе-

на в этой книге особая роль. В ней вам не раз встретится выраже-
ние «важный кот». Почему я выбрала его? Потому что общество, 
в котором мы живем, иногда называют «человеческими джун-
глями». Когда в джунглях встречаются два льва, тигра или ягу-
ара, они медленно обходят друг друга по кругу. Зоркие и хлад-
нокровные, они точно определяют, у кого из них более развиты 
навыки выживания. И люди в своей среде обитания делают то 
же самое — кто-то осоз нанно, кто-то бессознательно. Однако 
они оценивают не размеры, остроту зубов или когтей. Решаю-
щим для выживания фактором является умение успешно об-
щаться с другими обитателями «человеческих джунглей».

Поскольку такие выражения, как «воротила», «заправила», 
«большая шишка» и «важная птица», имеют негативный отте-
нок, я буду называть тех, кто прекрасно владеет коммуникатив-
ными навыками и эмоциональным предвидением, «важными 
котами» и «важными кошками». Подобно голому директору, 
«важные коты» всегда имеют ясное представление о себе, своем 
окружении, ситуации и людях вокруг, в соответствии с которым 
прилагают усилия, чтобы добиться гармонии всех четырех ком-
понентов.
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Почему в книге так подробно рассказывается о том, 
как добиться от окружающих уважения?

Многие из перечисленных далее маленьких хитростей предназ-
начены специально для того, чтобы придать вам уверенность 
и повысить ваш авторитет. Возможно, вам покажется, что они 
идут вразрез с другой целью — созданием ощущения комфорта 
у окружающих. На самом же деле это впечатление обманчиво. 
Люди мечтают о том, чтобы к ним относились с уважением, и в 
то же время жаждут стать своими в кругу тех, на кого они смо-
трят снизу вверх. 

Потребность в такой оценке и признании возникает в до-
вольно раннем возрасте. Дошколята ждут одобрения от своих 
родителей. Ученики младших классов мечтают о похвалах учи-
телей. Подростки стремятся войти в круг самых популярных 
ровесников. Даже став взрослыми, люди жаждут признания со 
стороны тех, кого они уважают. 

Если люди уважают вас, ваше почтительное отношение к ним 
повышает их самооценку. А если вы восприимчивы к эмоциям, 
которые окружающие склонны подавлять в себе, их привязан-
ность и уважение могут перерасти в подлинную любовь к вам.

В защиту манипуляций
Многие читатели задают мне один и тот же вопрос: «Но послу-
шайте, Лейл, разве ваши маленькие хитрости — это не манипу-
ляции?»

Чтобы ответить на него, перенесемся в «ревущие двадцатые», 
а точнее — в 16 января 1920 г., за пятнадцать минут до полуночи. 
В это время американцы допивали очередную порцию спиртно-
го, как потом выяснилось, последнюю легальную на территории 
США в ближайшие тринадцать лет. В полночь вступил в дей-
ствие «сухой закон».

Один мудрый политик, отвечая на вопрос, поддерживает ли 
он «сухой закон» или выступает против него, сказал:
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