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Введение

 
Дейл Карнеги изменил жизни десятков миллионов людей по всему миру. Его книга «Как

завоёвывать друзей и оказывать влияние на людей», вышедшая в 1936 году, до сих пор оста-
ётся одним из самых продаваемых нон-фикшн изданий в истории человечества. Более 30 мил-
лионов экземпляров. Переведена на 40 языков. И это только одна книга из целого наследия,
которое Карнеги оставил миру.

Но в чём был настоящий секрет этого человека?
Дейл Карнеги родился в бедной фермерской семье в штате Миссури. Он знал, что такое

нужда, неуверенность в себе и страх перед людьми. Он не был ни богатым, ни влиятельным
от природы. Он был обычным человеком, который однажды задал себе один простой вопрос:
почему одни люди легко находят общий язык с кем угодно, добиваются своего без давления и
конфликтов, притягивают к себе союзников и возможности – а другие, несмотря на все усилия,
раз за разом наталкиваются на стены непонимания?

Карнеги посвятил всю свою жизнь поиску ответа на этот вопрос. Он изучал биогра-
фии великих людей, проводил тысячи семинаров, работал с предпринимателями, политиками,
военными и обычными служащими. Постепенно он обнаружил нечто поразительное: успех в
жизни – в карьере, в отношениях, в делах – определяется не умом и не талантом. Он опреде-
ляется умением общаться с людьми.

Именно это умение Карнеги превратил в чёткую, понятную и применимую систему.
Систему, которую способен освоить каждый. Вне зависимости от возраста, образования и про-
шлого опыта.

Однако наследие Карнеги огромно. Его книги, курсы, лекции и семинары – это сотни
часов материала, десятки концепций, бесчисленные истории и примеры. Чтобы по-настоящему
погрузиться в его учение, потребовались бы месяцы, а то и годы кропотливого изучения. И
даже тогда не каждый сумел бы выделить главное из этого богатства и превратить его в еже-
дневную практику.

Перед вами – не пересказ и не краткое изложение. Это дистиллят. Самая суть. Тридцать
наиболее мощных, проверенных и общеприменимых принципов из всего наследия Дейла Кар-
неги, собранных в одном месте и представленных в форме, которую можно применить уже
сегодня.

Вам не нужно читать десятки книг. Вам не нужно посещать дорогостоящие тренинги.
Вам не нужно тратить годы на то, чтобы разобраться, что работает, а что нет. Эта работа уже
сделана за вас.

Каждое из тридцати правил, которые вы найдёте на этих страницах, – это инструмент.
Простой, точный и эффективный. Инструмент, который работает в переговорах и в семейных
разговорах, в управлении командой и в случайной встрече с незнакомцем. Потому что в основе
каждого правила лежит глубокое понимание человеческой природы – того, как мы устроены,
чего мы на самом деле хотим и что заставляет нас открываться навстречу другим.

Карнеги верил: большинство проблем в жизни человека – это проблемы в отношениях
с другими людьми. И большинство этих проблем решаемы. Причём решаемы элегантно, без
конфликтов, без давления и без манипуляций. Просто через правильное понимание людей и
правильный подход к ним.

Эта книга покажет вам, как именно. Начните с первого правила. Прослушайте его вни-
мательно. Примените сегодня – в одном разговоре, в одной ситуации. И вы увидите результат.
Не через месяц. Сразу.

Всё, что действительно работает, – здесь.
Добро пожаловать в мир, где люди сами тянутся к вам навстречу.
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Часть первая

Основы общения с людьми
 
 

Правило 1. Не критикуйте, не осуждайте
и не жалуйтесь – это бесполезно

 
Правило: Критика, осуждение и жалобы не меняют людей к лучшему – они лишь вызы-

вают обиду, защитную реакцию и отчуждение. Откажитесь от этих трёх привычек навсегда, и
вы немедленно почувствуете, как ваши отношения с окружающими начинают теплеть и откры-
ваться.

Почему это работает:
Представьте себе дикобраза. Когда он чувствует угрозу, он моментально выпускает иглы

– не потому, что злой, а потому что так устроена его природа. Человек реагирует точно так же.
Когда вы критикуете кого-то – пусть даже мягко и по делу – вы активируете в нём древ-

нейший защитный механизм. Его мозг переключается в режим самообороны. Он перестаёт
слышать ваши слова и думает только об одном: как защитить своё достоинство. Чем убеди-
тельнее критика, тем сильнее сопротивление. Человеческое эго готово отстаивать самую неле-
пую позицию до последнего, лишь бы не признать поражение.

Критика не работает не потому, что люди упрямы. А потому что она обращается не к
разуму, а к страху быть отвергнутым и признанным недостаточно хорошим. И страх всегда
побеждает логику – независимо от того, насколько весомы ваши аргументы.

Осуждение действует ещё разрушительнее. Критика говорит «ты сделал это непра-
вильно». Осуждение говорит «ты неправильный». Это нападение уже не на поступок, а на лич-
ность. Человек, которого осуждают, не задумывается и не исправляется – он замыкается или
становится агрессивным. Связь между вами разрушается, иногда навсегда.

Жалобы – медленный яд для любых отношений. Каждая жалоба транслирует одно посла-
ние: «Мне плохо, и я хочу, чтобы вы это исправили». Это позиция беспомощности, которая
утомляет людей и постепенно превращает вас в человека, которого начинают избегать – сна-
чала в разговорах, потом и в жизни.

Когда вместо «почему ты так сделал?» вы спрашиваете себя «почему он мог так посту-
пить?» – вы переходите из режима судьи в режим союзника. Именно союзникам люди открыва-
ются, доверяют и следуют за ними. Человек, которого понимают вместо того, чтобы критико-
вать, сам начинает видеть свои ошибки и сам хочет их исправить – не из страха, а из уважения
к вам. Вот в чём настоящая магия: отказавшись от критики, вы не теряете влияние на людей.
Вы его усиливаете.

Что делать и как применять:
1. Поймайте себя в момент. Почувствовав желание покритиковать кого-то, сделайте

паузу в три секунды. Этого достаточно, чтобы импульс ослаб и разум вернул себе управление.
2. Спросите себя: зачем? «Если я скажу это сейчас – что изменится? Человек испра-

вится или просто обидится и закроется?» Когда видите, что критика ничего не улучшит – про-
сто не произносите её вслух.

3. Замените критику на любопытство. Вместо «ты опять опоздал, это невыносимо»
попробуйте «всё в порядке? Что-то случилось?». Вы получите больше информации, а человек
почувствует заботу, а не осуждение.
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4.  Откажитесь от жалоб на один день. Выберите один день в неделю: ни одной
жалобы – ни вслух, ни в мессенджерах. Если что-то идёт не так – ищите решение, а не аудито-
рию для сочувствия. Вы удивитесь, насколько больше у вас окажется энергии к вечеру.

5. Ведите дневник понимания. Когда кто-то вас раздражает, запишите: «Возможно, он
так поступил потому что…» и найдите версию, объясняющую его поведение без злого умысла.
Это упражнение тренирует эмпатию, которая со временем становится автоматической реак-
цией.

6. Правило «24 часа». Если ситуация требует обратной связи – не говорите немедленно.
Дайте себе сутки. Эмоции улягутся, и вы сформулируете мысль не как критику, а как кон-
структивное наблюдение. В большинстве случаев выяснится, что через сутки ситуация уже не
кажется такой острой.

Главная ошибка:
Самая распространённая ошибка – убеждение, что «конструктивная критика» работает

иначе. Многие думают: «Я же критикую спокойно, с уважением и по делу. Это совсем другое».
Но мозг человека не делает такого тонкого различия. Он слышит критику – и включает защиту,
независимо от тона и намерений.

Это не значит, что нельзя давать обратную связь. Это значит, что есть способы сказать
важное так, чтобы человек услышал, а не закрылся. Эти способы основаны на вопросах, на
понимании, на совместном поиске решений – и о них мы поговорим в следующих правилах.

Запомните главное: каждый раз, когда вы удерживаете критику – вы не проигрываете.
Вы инвестируете в отношения. И эти инвестиции возвращаются с процентами.

Итог:
Отказ от критики, осуждения и жалоб – это высшая форма коммуникационного интел-

лекта: понять, что молчание в нужный момент говорит громче любых слов, а терпение откры-
вает двери, которые критика захлопывает навсегда.
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Правило 2. Давайте искреннюю и

честную оценку достоинств человека
 

Правило: Каждый человек глубоко нуждается в том, чтобы его замечали, ценили и при-
знавали значимым. Когда вы искренне и конкретно отмечаете достоинства окружающих, вы
мгновенно становитесь для них одним из самых важных людей в жизни – и открываете путь
к их сердцу и сотрудничеству.

Почему это работает:
Есть один факт о человеческой психологии, который меняет всё, если вы его действи-

тельно поймёте.
Самая глубокая потребность человека – сильнее голода, сильнее потребности в безопас-

ности – это потребность чувствовать себя значимым. Нужным. Замеченным. Важным. Уильям
Джеймс, отец американской психологии, называл это «страстным желанием быть оценённым
по достоинству». Не просто желанием – страстным.

Каждый человек вокруг вас – коллега, которого вы едва замечаете, партнёр, к которому
привыкли, продавец в кафе – несёт внутри себя это тихое, неутихающее желание: «Заметь
меня. Скажи мне, что я важен. Скажи, что я делаю что-то хорошо». И большинство людей
проживают жизнь, так и не услышав этого достаточно. Потому что мы принимаем хорошее в
людях как должное и молчим об этом.

Когда вы становитесь тем человеком, который говорит это искренне и конкретно –
эффект оказывается почти магическим. Человек буквально расцветает в вашем присутствии.
Он хочет оправдать ваше мнение о нём, становится лояльным и открытым. Он запоминает вас,
рассказывает о вас другим и притягивается к вам снова и снова – потому что рядом с вами
чувствует себя лучшей версией себя.

Но здесь есть принципиально важное слово: искренняя. Не лесть. Лесть – это пустышка,
люди чувствуют её мгновенно, и она вызывает не радость, а подозрение: «Что ему от меня
нужно?». Разница между лестью и искренней оценкой проста: лесть говорит то, что приятно
слышать. Искренняя оценка говорит правду – и эта правда совпадает с тем, что приятно слы-
шать. Именно потому что это правда, она и производит такой мощный эффект.

Чарльз Шваб – первый наёмный менеджер в истории с годовым доходом в миллион дол-
ларов – говорил, что его главный секрет в умении пробуждать в людях энтузиазм через при-
знание и поощрение. Он никогда не критиковал. Только замечал хорошее. И обычные рабочие
были готовы для него горы свернуть – не из страха, а из желания соответствовать тому высо-
кому мнению, которое он о них имел.

Что делать и как применять:
1. Ищите конкретное, а не общее. «Вы хорошо работаете» – скользит мимо. «Вы так

точно сформулировали проблему на встрече – я сам не мог найти нужные слова, а вы нашли
их за минуту» – это человек запомнит. Конкретность доказывает искренность и говорит: «Я
действительно тебя вижу».

2. Одна похвала в день. Каждый день находите одного человека, которому можно ска-
зать что-то искреннее и конкретное. Одна минута, одно предложение – но оно может изменить
чей-то день, а со временем изменит и вашу репутацию среди людей.

3. Хвалите в присутствии других. Публичная похвала действует в несколько раз мощ-
нее личной. Она не просто радует человека – она создаёт его репутацию в глазах окружающих
и меняет то, как его видят другие. Это бесценный подарок, который ничего вам не стоит.

4. Замечайте усилие, а не только результат. Люди часто стараются изо всех сил,
но результат оказывается скромным – и никто не замечает их труда. «Я видел, как много ты
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вложил в это» ценится выше похвалы за успех, потому что показывает: вы видите человека,
а не только его достижения.

5. Не откладывайте. Слова, сказанные в нужный момент, имеют силу. Слова, сказанные
через неделю, – уже просто воспоминание. Заметили что-то достойное – скажите сразу.

Главная ошибка:
Принимать хорошее в людях как должное и молчать об этом. Мы живём в культуре, где

замечают то, что идёт не так: опоздал – получи замечание, ошибся – услышишь об этом, сделал
всё правильно – тишина. «Человек и так знает, что хорошо работает», – говорим мы себе. Но
не знает. Или знает – но ему всё равно нужно это услышать. Каждый раз.

Именно это привычное молчание медленно разрушает отношения, демотивирует людей
и отдаляет тех, кто нам дорог. Не конфликты и не ссоры – а просто молчание о том, что хорошо.

Вторая распространённая ошибка – похвала с «но». «Ты отлично справился, НО в сле-
дующий раз…» Всё, что было до «но», человек немедленно забывает. Хотите похвалить – хва-
лите. Без «но» и без оговорок.

Итог:
Искренняя оценка достоинств – один из самых щедрых подарков, которые вы можете

сделать окружающим. Он ничего не стоит вам и значит для них всё. Начните замечать хорошее
вслух – и мир вокруг вас наполнится людьми, которые хотят быть рядом с вами и делать для
вас больше, чем вы когда-либо просили.
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Правило 3. Пробуждайте в человеке

искреннее желание – не приказывайте
 

Правило: Единственный способ по-настоящему побудить человека к действию – это
зажечь в нём собственное желание это сделать. Покажите, какую выгоду он получит, и он сде-
лает всё сам – без принуждения, без сопротивления и с полной отдачей.

Почему это работает:
Есть один универсальный закон человеческого поведения, который одинаково работает

в семье, в бизнесе и в любых отношениях: люди делают то, чего хотят сами. Не то, что им
приказали. Не то, что от них ожидают. А то, к чему у них есть подлинное внутреннее желание.

Когда вы приказываете человеку – вы ставите его в позицию подчинённого. Его эго
немедленно сопротивляется. Даже если он выполнит задание, он сделает это без энтузиазма, с
минимальными усилиями и при первой возможности найдёт способ уклониться в следующий
раз. Потому что никто не любит чувствовать себя инструментом в чужих руках.

Но когда человек сам хочет что-то сделать – он вкладывает в это душу. Он не ищет при-
чин отказаться. Он ищет способы справиться лучше. Разница в результате – колоссальная. И
разница в ваших отношениях – тоже.

Секрет прост: прежде чем попросить человека о чём-либо, задайте себе вопрос: что он
получит от этого? В чём его выгода, его интерес, его радость? Найдите честный ответ – и
именно с этого начинайте разговор. Не со своей потребности, а с его выгоды.

Это не манипуляция – это уважение. Вы признаёте, что у другого человека есть свои
цели, свои ценности и свои мотивы, и относитесь к ним серьёзно. Именно поэтому этот подход
работает: он строится на искренности, а не на давлении.

Подумайте о простых примерах из повседневной жизни. Ребёнок не хочет есть кашу –
но хочет быть сильным как любимый герой. Сотрудник не хочет работать сверхурочно – но
хочет получить опыт, который выделит его среди коллег. Партнёр не хочет менять привычный
маршрут – но хочет провести с вами приятный вечер в новом месте. Найдите это желание –
и вам не придётся никого уговаривать. Человек сам придёт к нужному решению, и оно будет
по-настоящему его собственным.

Именно в этом и состоит высший коммуникационный навык: не продавливать своё, а
создавать условия, в которых другой человек искренне хочет сделать то, что выгодно вам
обоим. Тогда никто не проигрывает. Тогда оба движутся вперёд.

Что делать и как применять:
1. Прежде чем просить – думайте о его интересах. Перед любым разговором, в кото-

ром вам что-то нужно от человека, остановитесь и спросите себя: что в этом для него? Какую
его потребность это удовлетворяет? Только найдя честный ответ, начинайте разговор.

2. Говорите на языке выгоды собеседника.
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