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Аннотация
Эта книга – квинтэссенция учения Дейла Карнеги, собранная

в 30 ключевых правилах. Вместо того чтобы читать все его труды,
вы получаете самую суть мудрости человека, который первым
превратил искусство общения в систему, доступную каждому.

Здесь всё о том, как выстраивать отношения, которые
работают: почему критика никогда не меняет людей – и
что работает вместо неё, как вызвать в человеке искреннее
желание помочь вам, почему умение слушать сильнее любого
красноречия, как располагать к себе с первых слов, и почему
избегать спора – это не слабость, а настоящее мастерство.

Начните применять эти правила – и изменится многое:
конфликты станут реже, нужные люди начнут тянуться к вам,
карьера сдвинется с места, а отношения станут глубже и теплее.
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Введение

 
Дейл Карнеги изменил жизни десятков миллионов людей

по всему миру. Его книга «Как завоёвывать друзей и оказы-
вать влияние на людей», вышедшая в 1936 году, до сих пор
остаётся одним из самых продаваемых нон-фикшн изданий
в истории человечества. Более 30 миллионов 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 шта-

те Миссури. Он знал, что такое нужда, неуверенность в себе
и страх перед людьми. Он не был ни богатым, ни влиятель-
ным от природы. Он был обычным человеком, который од-
нажды 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 биографии великих людей, проводил ты-
сячи семинаров, работал с предпринимателями, политика-
ми, военными и обычными служащими. Постепенно он об-
наружил нечто поразительное: успех в жизни – в карьере, в
отношениях, в делах – определяется не умом и не талантом.



 
 
 

Он определяется умением общаться с людьми.
Именно это умение Карнеги превратил в чёткую, понят-

ную и применимую систему. Систему, которую способен
освоить каждый. Вне зависимости от возраста, образования
и прошлого опыта.

Однако наследие Карнеги огромно. Его книги, курсы, лек-
ции и семинары – это сотни часов материала, десятки кон-
цепций, бесчисленные истории и примеры. Чтобы по-насто-
ящему 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 ежедневную практику.

Перед вами – не пересказ и не краткое изложение. Это ди-
стиллят. Самая суть. Тридцать наиболее мощных, проверен-
ных и общеприменимых принципов из всего наследия Дейла
Карнеги, собранных в одном месте и представленных в фор-
ме, которую можно применить уже сегодня.

Вам не нужно читать десятки книг. Вам не нужно посе-
щать 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 эффектив-
ный. Инструмент, который работает в переговорах и в се-
мейных разговорах, в управлении командой и в случайной
встрече с незнакомцем. Потому что в основе каждого прави-



 
 
 

ла лежит глубокое понимание человеческой природы – того,
как мы устроены, чего мы на самом деле хотим и что застав-
ляет нас открываться навстречу другим.

Карнеги верил: большинство проблем в жизни человека
– это проблемы в отношениях с другими людьми. И боль-
шинство этих проблем решаемы. Причём решаемы элегант-
но, без конфликтов, без давления и без манипуляций. Про-
сто через правильное понимание людей и правильный под-
ход к ним.

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

Всё, что действительно работает, – здесь.
Добро пожаловать в мир, где люди сами тянутся к вам на-

встречу.



 
 
 

 
Часть первая

Основы общения с людьми
 
 

Правило 1. Не критикуйте,
не осуждайте и не

жалуйтесь – это бесполезно
 

Правило: Критика, осуждение и жалобы не меняют лю-
дей к лучшему – они лишь вызывают обиду, защитную ре-
акцию и отчуждение. Откажитесь от этих трёх привычек на-
всегда, и вы немедленно почувствуете, как ваши отношения
с окружающими начинают теплеть и открываться.

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

он моментально выпускает иглы – не потому, что злой, а по-
тому что так устроена его природа. Человек реагирует точно
так же.

Когда вы критикуете кого-то – пусть даже мягко и по де-
лу – вы активируете в нём древнейший защитный механизм.
Его мозг переключается в режим самообороны. Он переста-
ёт слышать ваши слова и думает только об одном: как защи-
тить своё достоинство. Чем убедительнее критика, тем силь-



 
 
 

нее сопротивление. Человеческое эго готово отстаивать са-
мую нелепую позицию до последнего, лишь бы не признать
поражение.

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

Осуждение действует ещё разрушительнее. Критика гово-
рит «ты сделал это неправильно». 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 послание: «Мне плохо, и я хочу,
чтобы вы это исправили». Это позиция беспомощности, ко-
торая утомляет людей и постепенно превращает вас в чело-
века, которого начинают избегать – сначала в разговорах, по-
том и в жизни.

Когда вместо «почему ты так сделал?» вы спрашиваете се-
бя «почему он мог так поступить?» – вы переходите из ре-
жима судьи в режим союзника. Именно союзникам люди от-
крываются, доверяют и следуют за ними. Человек, которого
понимают вместо того, чтобы критиковать, сам начинает ви-
деть 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 усили-
ваете.

Что делать и как применять:
1. Поймайте себя в момент. Почувствовав желание по-

критиковать кого-то, сделайте паузу в три секунды. Этого до-
статочно, чтобы импульс ослаб и разум вернул себе управ-
ление.

2. Спросите себя: зачем?  «Если я скажу это сейчас –
что изменится? Человек исправится или просто обидится и
закроется?» Когда видите, что критика ничего не улучшит –
просто не произносите её вслух.

3.  Замените критику на любопытство.  Вместо «ты
опять опоздал, это невыносимо» попробуйте «всё в поряд-
ке? Что-то случилось?». Вы получите больше информации,
а человек почувствует заботу, а не осуждение.

4. Откажитесь от жалоб на один день. Выберите один
день в неделю: ни одной жалобы – ни вслух, ни в мессендже-
рах. 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 раз-
дражает, 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 реакцией.



 
 
 

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

Главная ошибка:
Самая распространённая ошибка – убеждение, что «кон-

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

Это не значит, что нельзя давать обратную связь. Это зна-
чит, 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 отноше-
ния. И эти инвестиции возвращаются с процентами.

Итог:
Отказ от критики, осуждения и жалоб – это высшая фор-

ма коммуникационного интеллекта: понять, что молчание в
нужный момент говорит громче любых слов, а терпение от-
крывает двери, которые критика захлопывает навсегда.



 
 
 

 
Правило 2. Давайте искреннюю и

честную оценку достоинств человека
 

Правило: Каждый человек глубоко нуждается в том, что-
бы его замечали, ценили и признавали 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 сотрудни-
честву.

Почему это работает:
Есть один факт о человеческой психологии, который ме-

няет всё, если вы его действительно поймёте.
Самая глубокая потребность человека – сильнее голода,

сильнее потребности в безопасности – это потребность чув-
ствовать 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 хоро-
шее в людях как должное и молчим об этом.



 
 
 

Когда вы становитесь тем человеком, который говорит это
искренне и конкретно – эффект оказывается почти магиче-
ским. Человек буквально расцветает в вашем присутствии.
Он хочет оправдать ваше мнение о нём, становится лояль-
ным и открытым. Он запоминает вас, рассказывает о вас дру-
гим 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 мгновен-
но, 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 слышать. Именно потому что это правда, она и про-
изводит такой мощный эффект.

Чарльз Шваб – первый наёмный менеджер в истории с го-
довым доходом в миллион долларов – говорил, что его глав-
ный секрет в умении пробуждать в людях энтузиазм через
признание 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 высокому мнению, которое он о них имел.

Что делать и как применять:
1. Ищите конкретное, а не общее. «Вы хорошо работа-

ете» – скользит мимо. «Вы так точно сформулировали про-
блему 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 сказать что-то искреннее и кон-
кретное. Одна минута, одно предложение – но оно может из-
менить чей-то день, а со временем изменит и вашу репута-
цию среди людей.

3. Хвалите в присутствии других. Публичная похвала
действует в несколько раз мощнее личной. Она не просто ра-
дует человека – она создаёт его репутацию в глазах окружа-
ющих и меняет то, как его видят другие. Это бесценный по-
дарок, который ничего вам не стоит.

4. Замечайте усилие, а не только результат.  Люди ча-
сто стараются изо всех сил, но результат оказывается скром-
ным – и никто не замечает их труда. «Я видел, как много ты
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 мо-
мент, 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 от-
ношения, 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 следующий раз…» Всё, что было
до «но», человек немедленно забывает. Хотите похвалить –
хвалите. Без «но» и без оговорок.

Итог:
Искренняя оценка достоинств – один из самых щедрых

подарков, которые вы можете сделать окружающим. Он ни-
чего не стоит вам и значит для них всё. Начните замечать
хорошее вслух – и мир вокруг вас наполнится людьми, кото-
рые хотят быть рядом с вами и делать для вас больше, чем
вы когда-либо просили.



 
 
 

 
Правило 3. Пробуждайте

в человеке искреннее
желание – не приказывайте

 
Правило: Единственный способ по-настоящему побу-

дить человека к действию – это зажечь в нём собственное
желание это сделать. Покажите, какую выгоду он получит, и
он сделает всё сам – без принуждения, без сопротивления и
с полной отдачей.

Почему это работает:
Есть один универсальный закон человеческого поведе-

ния, который одинаково работает в семье, в бизнесе и в лю-
бых 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 пози-
цию подчинённого. Его эго немедленно сопротивляется. Да-
же если он выполнит задание, он сделает это без энтузиазма,
с минимальными усилиями и при первой возможности най-
дёт 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 вкладыва-
ет в это душу. Он не ищет причин отказаться. Он ищет спо-
собы справиться лучше. Разница в результате – колоссаль-



 
 
 

ная. И разница в ваших отношениях – тоже.
Секрет прост: прежде чем попросить человека о чём-ли-

бо, 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 потребно-
сти, а с его выгоды.

Это не манипуляция – это уважение. Вы признаёте, что у
другого человека есть свои цели, свои ценности и свои моти-
вы, и относитесь к ним серьёзно. Именно поэтому этот под-
ход 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 кол-
лег. Партнёр не хочет менять привычный маршрут – но хо-
чет провести с вами приятный вечер в новом месте. Найдите
это желание – и вам не придётся никого уговаривать. Чело-
век сам придёт к нужному решению, и оно будет по-настоя-
щему его собственным.

Именно в этом и состоит высший коммуникационный на-
вык: 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 впе-
рёд.

Что делать и как применять:
1. Прежде чем просить – думайте о его интересах.



 
 
 

Перед любым разговором, в котором 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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