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Аннотация
Ты входишь в комнату — и ничего не происходит. Головы не

поворачиваются. Взгляды не цепляются. Тебя не замечают.
Знакомо?
Между тобой и тем человеком, который входит и притягивает

взгляды, нет пропасти. Есть навык. И этот навык можно развить.
Эта книга — не про «как стать собой» и не про «как казаться

уверенным». Это — практическое руководство по развитию
харизмы как набора конкретных, тренируемых навыков.

Ты узнаешь:
Из каких семи компонентов состоит харизма и как оценить

свой уровень
Почему харизма — это не про то, как ты производишь

впечатление, а про то, как ты заставляешь других чувствовать
себя увиденными и услышанными

Как укротить внутреннего критика, который убивает твоё
присутствие

Почему уязвимость — это сила, а не слабость



 
 
 

Как рассказывать истории, слушать так, чтобы люди
раскрывались, и входить в комнату, меняя её атмосферу

Где заканчивается влияние и начинается манипуляция
Забудь про врождённый дар. Харизма — это мышца. И эта

книга покажет тебе, как её тренировать.
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СТАТЬ ФЕНОМЕНОМ

 
 

Магнетизм и Харизма
 

Практическое руководство для тех, кто хочет притягивать
людей, идеи и возможности



 
 
 

 
ВВЕДЕНИЕ. Комната, в

которой все смотрят на тебя
 

Представь: ты входишь в помещение. Обычное поме-
щение — переговорная, кафе, квартира друга, зал конфе-
ренции. И происходит странное. Головы поворачиваются.
Взгляды цепляются. Кто-то неосознанно выпрямляет спину.
Кто-то улыбается. Кто-то — сам того не понимая — начина-
ет слушать внимательнее.

Ты не сделал ничего особенного. Не произнёс ни слова.
Не надел костюм за тысячу долларов. Ты просто вошёл.

Знакомо ли тебе это ощущение? Скорее всего — нет. Ско-
рее всего, ты знаешь другое: ты входишь, и тебя не замечают.
Ты говоришь — и тебя перебивают. Ты предлагаешь идею
— и она повисает в воздухе, пока кто-то более «звучный»
не подхватит её и не выдаст за свою. Ты улыбаешься — и
улыбка остаётся без ответа.

Между тобой и тем человеком, который входит и притя-
гивает взгляды, нет пропасти. Есть навык. Назовём его пра-
вильно: харизма.

И вот первая новость, которая изменит всё, что ты думал
о себе: харизма — это не дар. Это не врождённое качество.
Это не магия и не «что-то такое» от рождения. Это набор
конкретных, изучаемых, тренируемых навыков.



 
 
 

Вторая новость — похуже. Придётся поработать. По-на-
стоящему. Не «прочитать книгу и забыть», а перестраивать
привычки, ловить себя на фальши, тренировать внимание,
учиться молчать тогда, когда хочется кричать, и говорить то-
гда, когда хочется промолчать.

Но если ты готов — эта книга станет для тебя картой. Не
в страну фантазий, а в очень конкретную реальность, где ты
начинаешь притягивать людей, возможности, идеи и — что
важнее всего — уважение к себе.



 
 
 

 
Почему я решил написать эту книгу

 
Пятнадцать лет я наблюдал. Наблюдал за людьми, которые

входят в комнату и меняют её атмосферу. За руководителя-
ми, за которыми идут не из страха, а из желания. За орато-
рами, после чьих слов зал встаёт. За собеседниками, рядом
с которыми раскрываются даже самые закрытые люди.

И я заметил одну вещь: все они разные. Разный темпера-
мент, разная внешность, разный стиль. Но есть нечто общее.
Нечто, что можно разложить на составляющие. Нечто, что
можно изучить.

Эта книга — результат пятнадцати лет наблюдения, сотен
экспериментов и десятков ошибок. Я не буду рассказывать
тебе, как «стать собой» — это пустой совет. Я расскажу, как
стать феноменом: человеком, рядом с которым другие чув-
ствуют себя живыми, услышанными, вдохновлёнными. И —
что самое важное — человеком, который сам чувствует себя
так же.



 
 
 

 
Важное предупреждение:

кому эта книга не поможет
 

Прежде чем мы начнём, я хочу быть с тобой честным. Эта
книга — не панацея.

Если ты живёшь с клинической депрессией, тяжёлой со-
циальной тревожностью, непрожитой травмой или выгора-
нием — никакие техники харизмы не заменят работу с пси-
хотерапевтом. И это нормально. Более того, это мудро. Ха-
ризма — это надстройка над психическим здоровьем, а не
замена ему. Если фундамент шатается — строй сначала фун-
дамент.

Если ты относишься к нейроразнообразным людям (РАС,
СДВГ, высокая чувствительность) — некоторые советы из
этой книги (например, про зрительный контакт или «занятие
пространства») могут быть для тебя контрпродуктивны. Это
не значит, что харизма тебе недоступна. Это значит, что тебе
нужно адаптировать техники под себя. Не подстраивайся под
шаблон — найди свою форму.

И последнее: всё, что написано в этой книге, опирается
преимущественно на западную культуру. Если ты живёшь в
другой культурной среде, некоторые вещи (зрительный кон-
такт, паузы, улыбки) могут считываться иначе. Учитывай
контекст. Харизма — это не универсальный код, а язык, ко-
торый нужно говорить с акцентом твоей среды.



 
 
 

 
Как работать с этой книгой

 
Не читай её залпом. Это не роман. Это — учебник прак-

тической магии. В каждой главе будут:
Теория — короткая, только то, что действительно важно.
Истории — реальные примеры людей, у которых это по-

лучилось (включая анонимизированные кейсы моих клиен-
тов).

Упражнения — конкретные действия, которые можно
сделать сегодня.

Ловушки — типичные ошибки, в которые попадаются
почти все.

Делай упражнения. Серьёзно. Не «потом», не «когда будет
время», а прямо сейчас. Харизма — это навык. Он не растёт
от чтения о тренировках.



 
 
 

 
ГЛАВА 1. Что такое

харизма на самом деле
 
 

Разрушаем главный миф
 

Начнём с того, чем харизма не является. Потому что
именно ложные представления мешают большинству людей
развить её.

Миф №1. Харизма — это врождённое. «Ему повез-
ло, он таким родился». Нет. Стив Джобс в юности был на-
вязчивым, резким и социально неуклюжим — биограф Уо-
лтер Айзексон описывает его именно так. Опра Уинфри в
детстве страдала от заикания и комплексов. Мэрилин Мон-
ро в жизни была сложной, амбициозной и сознательно стро-
ившей свой образ — совсем не той «застенчивой девочкой»,
которой её часто описывают. Все они стали такими. Ценой
работы.

Миф №2. Харизма — это экстраверсия.  «Харизма-
тичный человек — это тот, кто всегда в центре внимания,
громко говорит, шутит». Абсолютная ерунда. Самый хариз-
матичный человек в комнате — часто тот, кто молчит. Но
молчит так, что все ждут его слов. Харизма — это не про
количество произнесённых звуков. Это про качество при-



 
 
 

сутствия.
Миф №3. Харизма — это манипуляция.  «Харизмати-

ки — это обаятельные манипуляторы, которые втюхивают
тебе что угодно». Это как сказать, что хороший повар — мо-
шенник, потому что умеет вкусно готовить. Харизма — это
инструмент. Им можно манипулировать, а можно — вдох-
новлять. Вопрос в том, кто держит инструмент. И об этом
мы отдельно поговорим ниже.

Миф №4. Харизма — это внешность. «Красивым про-
ще». Исследования показывают обратное: привлекательные
люди чаще получают первое внимание, но удерживают его
гораздо реже. Харизма — это то, что остаётся, когда внеш-
ность перестаёт работать. А она перестаёт работать очень
быстро.

Миф №5. Харизма — это для лидеров. «Я не руково-
дитель, мне это не нужно». Харизма нужна всем. Она нужна,
чтобы найти партнёра. Чтобы подружиться. Чтобы пройти
собеседование. Чтобы ребёнок слушал тебя, а не игнориро-
вал. Чтобы продавец в магазине отнёсся внимательнее. Ха-
ризма — это валюта социальных отношений. И она нужна
каждому, кто живёт среди людей.



 
 
 

 
Так что же это?

 
Греческое слово χάρισμα переводится как «дар» или

«благодать». Изначально термин использовался в религиоз-
ном контексте — так называли божественную благодать, да-
рованную избранным. Позже понятие перекочевало в психо-
логию и стало означать особую притягательность личности.

Давай сформулируем просто и зафиксируем это опреде-
ление — мы будем возвращаться к нему на протяжении всей
книги:

Харизма — это сочетание уверенности, тепла и при-
сутствия, которое заставляет других людей чувство-
вать себя увиденными, услышанными и вдохновлён-
ными рядом с тобой.

Запомни эту формулировку. В ней — вся суть. Харизма
— это не про то, как ты выглядишь. Это про то, как ты за-
ставляешь других чувствовать себя.

Когда ты разговариваешь с харизматичным человеком, ты
выходишь из разговора с ощущением: «Я был интересен. Я
был важен. Меня услышали». И это — самое мощное, что
может дать один человек другому.



 
 
 

 
Три типа харизмы

 
Исследователи (в частности, Оливия Фокс Кабейн, автор

книги «The Charisma Myth») выделяют три основных типа
харизмы. Понимание своего типа — ключ к тому, чтобы пе-
рестать копировать чужие модели и начать развивать свою.

1. Харизма присутствия. Ты полностью здесь. Ты слу-
шаешь не для того, чтобы ответить, а для того, чтобы понять.
Ты не проверяешь телефон. Ты не думаешь о списке дел. Ты
— с человеком. Это самый доступный тип харизмы, и имен-
но его не хватает большинству из нас в эпоху постоянного
отвлечения.

Пример: Когда ты разговариваешь с таким человеком, ты
чувствуешь, что ты — единственный человек в мире в эту
минуту. Это невероятно притягательно.

2. Харизма силы. Ты излучаешь уверенность, компе-
тентность, способность влиять на мир. Люди чувствуют: ря-
дом с тобой — безопасно. Ты знаешь, что делать. Ты прини-
маешь решения. Ты несёшь ответственность.

Пример: Руководитель, который в кризисной ситуации
спокойно говорит: «Я разберусь». И все выдыхают.

3. Харизма тепла. Ты излучаешь доброжелательность,
эмпатию, искренний интерес. Люди чувствуют: тебя не нуж-
но бояться. Тебе можно открыться. Ты не осудишь.

Пример: Опра Уинфри. Её харизма — в способности со-



 
 
 

здать атмосферу, в которой гость раскрывается так, как не
раскрывается нигде больше.

Важно: идеальный харизматик сочетает все три типа. Но
у каждого есть свой доминирующий. Понять, какой — твой,
— значит перестать играть чужую роль.

 
Практическое задание №1

 
Возьми лист бумаги. Раздели на три колонки: «Присут-

ствие», «Сила», «Тепло». Вспомни трёх людей, которых ты
считаешь харизматичными (знакомых или знаменитостей).
Впиши их имена. Теперь напротив каждого имени поставь
галочку в той колонке, которая лучше всего его описывает.

А теперь — главный вопрос. Какой тип ближе всего тебе?
Не тот, которым ты хочешь казаться. А тот, который у тебя
получается естественно, когда ты расслаблен.

Это твоя отправная точка. Развивай её, а не пытайся стать
кем-то другим.



 
 
 

 
Этика влияния: где заканчивается
харизма и начинается манипуляция

 
Прежде чем мы пойдём дальше, я хочу остановиться на

важном моменте. Харизма — это сила. А любая сила может
быть использована по-разному.

Ты можешь использовать харизму, чтобы вдохновлять лю-
дей на хорошие дела. А можешь — чтобы впаривать им
ненужные товары, втягивать в токсичные отношения, мани-
пулировать их решениями.

Как понять, что ты не переходишь границу?
Вот три критерия, которые отличают влияние от манипу-

ляции:
1. Прозрачность намерений. Влияние: человек пони-

мает, чего ты хочешь, и делает осознанный выбор. Манипу-
ляция: человек не понимает, что им управляют, и действует
под скрытым давлением.

2. Сохранение свободы выбора.  Влияние: ты даёшь че-
ловеку возможность сказать «нет» без последствий. Манипу-
ляция: ты создаёшь условия, в которых «нет» сказать невоз-
можно или страшно.

3. Взаимная выгода. Влияние: в результате выигрывают
обе стороны. Манипуляция: выигрываешь только ты, а дру-
гой человек теряет.

Задай себе вопрос: если бы этот человек знал обо мне всё



 
 
 

— мои мотивы, мои цели, мои методы — он бы всё равно
согласился? Если ответ «да» — это влияние. Если «нет» —
это манипуляция.

Харизма без этики — это опасный инструмент. И имен-
но поэтому я начал эту книгу с разговора о мифах и этике.
Сначала — фундамент. Потом — здание.



 
 
 

 
Ловушка «идеального образа»

 
Прежде чем мы пойдём дальше, я должен предупредить

тебя о главной ловушке. Она убивает харизму быстрее, чем
что-либо другое.

Ловушка называется: попытка стать идеальным.
Когда человек узнаёт о харизме, он часто делает так: со-

ставляет в голове «идеальный образ» — уверенный, остро-
умный, элегантный, всегда знающий, что сказать. И начина-
ет играть этот образ.

Результат? Полная потеря харизмы.
Почему? Потому что люди чувствуют фальшь. Мгновен-

но. На уровне, который невозможно обмануть. Мозг со-
беседника считывает микросигналы: напряжение в плечах,
неестественную интонацию, «игру» в глазах. И делает вывод:
этот человек не настоящий. А не-настоящий — значит не-
безопасный. А не-безопасный — значит не-притягательный.

Харизма начинается там, где заканчивается игра. Там, где
ты позволяешь себе быть собой — со всеми своими несо-
вершенствами, сомнениями, странностями.

Позволь рассказать тебе историю моего клиента. Назовём
его Андрей. 34 года, руководитель отдела в IT-компании.
Пришёл ко мне с запросом: «Хочу быть харизматичным, как
Илон Маск». Мы три месяца работали над тем, чтобы он
перестал пытаться быть Маском. Потому что Андрей — не



 
 
 

Маск. Андрей — спокойный, вдумчивый, немного интро-
вертный человек, который отлично разбирается в системах
и любит помогать людям решать сложные задачи.

Когда он перестал играть «визионера» и начал быть собой
— его команда впервые за годы работы начала его по-насто-
ящему слушать. Не потому что он стал громче. А потому что
он стал настоящим.

Правило №1 харизмы: лучше быть несовершенным
и настоящим, чем идеальным и фальшивым.

 
Реальный кейс: как «обычный» человек

стал магнитом для окружающих
 

Чтобы ты понимал: харизма — это не только про знаме-
нитостей. Позволь рассказать тебе историю, которая произо-
шла с одним из моих клиентов.

Марина, 38 лет, бухгалтер в небольшой компании. При-
шла ко мне с запросом: «Меня никто не замечает. Я сижу на
совещаниях как мебель. Хочу, чтобы меня слушали».

Мы не делали из неё «звезду». Мы работали с тремя ве-
щами:

Присутствие. Она училась быть полностью в разговоре,
а не в голове.

Умение слушать. Она начала задавать уточняющие во-
просы коллегам — и люди раскрывались.

Голос. Она научилась говорить медленнее и делать паузы



 
 
 

перед важными фразами.
Через три месяца её руководитель сказал: «Марина, ты из-

менилась. На совещаниях тебя теперь слышно». Через пол-
года её повысили. Не потому что она стала «громче» или
«ярче». А потому что она стала настоящей и присутству-
ющей.

Это — не магия. Это — навык. И ты тоже можешь его
развить.



 
 
 

 
Заключение первой части

 
Мы разобрали фундамент. Ты теперь знаешь:
что харизма — это не дар, а навык;
какие мифы мешают её развивать;
что харизма — это сочетание уверенности, тепла и при-

сутствия;
какие три типа харизмы существуют;
где заканчивается влияние и начинается манипуляция;
что идеальность — враг притягательности.
В следующей главе мы разберём семь компонентов, из ко-

торых состоит харизма. Это будет анатомия магнетизма —
то, что можно измерить, оценить и развить.

Но прежде чем идти дальше — сделай паузу. Перечитай
эту главу. Выполни первое задание. Не спеши.

Харизма — это не спринт. Это марафон. И тот, кто бе-
жит медленно, но постоянно, всегда обгоняет того, кто рвёт-
ся вперёд и выдыхается на первом километре.



 
 
 

 
ЧАСТЬ ВТОРАЯ. АНАТОМИЯ

МАГНЕТИЗМА И
ВНУТРЕННЯЯ РАБОТА

 



 
 
 

 
ВВЕДЕНИЕ. Из чего

состоит притягательность
 

В первой части мы определились с главным: харизма —
это навык, а не дар. Мы разобрали три её типа (присутствие,
сила, тепло) и договорились об этике.

Теперь — глубже. Мы разберём харизму на атомы. Семь
компонентов, из которых она складывается. Каждый можно
развивать отдельно. Каждый усиливает остальные.

Но прежде чем ты начнёшь «прокачивать» эти компонен-
ты, я хочу предупредить о важном.

В предыдущих версиях этой книги (и во многих других
книгах о харизме) ты найдёшь конкретные техники: «поза
силы», «дыхание 4-7-8», «формула слушания», «паузы в ре-
чи». Это хорошие техники. Но в этой книге я намеренно раз-
делю теорию и применение.

Почему? Потому что техника без понимания — это меха-
ника. Ты можешь выучить все приёмы, но если внутри тебя
— тревога, суета, страх, попытка казаться — люди это по-
чувствуют. Мгновенно.

Поэтому вторая часть книги — это два слоя. Первый —
анатомия харизмы, семь её компонентов. Второй — внут-
ренняя работа: как укротить внутреннего критика, развить
присутствие, научиться регулировать эмоции и принять уяз-



 
 
 

вимость.
А конкретные техники — как применять всё это в реаль-

ных разговорах, выступлениях, встречах — мы оставим для
третьей части. Там будет практика. Здесь — фундамент.

Пристегнись. Мы идём глубоко.



 
 
 

 
ГЛАВА 2. Семь

компонентов магнетизма
 

Представь, что харизма — это коктейль. Если в нём не
хватает одного ингредиента — вкус будет другим. Если пе-
реборщить с одним — испортится весь. Задача — найти свой
баланс.

Вот семь компонентов. Разберём каждый — но не как ин-
струкцию, а как карту. Чтобы ты понимал, что развивать.



 
 
 

 
Компонент №1. Уверенность в себе

 
Начнём с фундамента. Без уверенности всё остальное раз-

валивается.
Но внимание: я говорю не о самоуверенности. Не о хва-

стовстве. Не о «я лучше всех». Это — суррогат уверенности,
и люди его считывают за секунду.

Настоящая уверенность — это спокойное знание себе
цену. Это когда тебе не нужно никому ничего доказывать.
Когда ты комфортно чувствуешь себя в собственной коже —
и в молчании, и в споре, и в незнакомой компании.

Как это выглядит извне:
прямая осанка, расправленные плечи;
твёрдое рукопожатие (но не «смертельное»);
умение держать зрительный контакт без вызова;
спокойный, глубокий голос;
отсутствие суеты в движениях.
Как это выглядит изнутри:
ты знаешь свои сильные стороны — и принимаешь сла-

бые;
ты не зависишь от одобрения других;
ты не боишься ошибиться;
ты не пытаешься быть кем-то, кем не являешься.



 
 
 

 
Откуда берётся уверенность

 
Здесь многие совершают ошибку. Они думают: «Сначала

стану уверенным — потом начну действовать». Нет. Рабо-
тает наоборот: сначала действуешь уверенно — потом
становишься уверенным.

Это называется «как если бы». Ты ведёшь себя так, как
если бы ты уже был уверенным. И мозг, не различая вообра-
жение и реальность, подстраивается.

В третьей части мы разберём конкретные техники — по-
зу, которая помогает почувствовать себя увереннее (субъ-
ективно, без обещаний про гормоны), замедление речи, ма-
ленькие ежедневные риски. Но главное — понять принцип:
уверенность рождается в действии, а не в ожидании.

 
Ловушка «напускной уверенности»

 
Важное предупреждение. Уверенность не должна превра-

щаться в броню. Если ты пытаешься казаться уверенным во
что бы то ни стало, ты создашь образ, который люди считы-
вают как «напряжённый». А напряжённый — значит не-на-
стоящий.

Настоящая уверенность допускает сомнения. Она гово-
рит: «Я не знаю ответа, но разберусь». Она говорит: «Я
ошибся. Извините. Исправлю». Это — сила. А не слабость.



 
 
 

 
Компонент №2.

Эмоциональный интеллект
 

Если уверенность — это фундамент, то эмоциональный
интеллект — это стены. Без них дом не построишь.

Эмоциональный интеллект (EQ) — это способность:
распознавать свои эмоции;
управлять ими;
распознавать эмоции других;
влиять на эмоциональное состояние собеседника.
Харизматичные люди обладают высоким EQ. Они чув-

ствуют настроение в комнате. Они понимают, что человек
чувствует, даже если тот молчит. Они создают атмосферу, в
которой собеседник чувствует себя важным.

Как это выглядит в разговоре:
Ты говоришь с коллегой. Он рассказывает о проекте.

Ты замечаешь: он говорит быстро, напряжённо, избегает
зрительного контакта. Эмоционально неграмотный человек
продолжит говорить о проекте. Эмоционально грамотный
скажет: «Слушай, ты говоришь так, будто несёшь это всё
один. Тебя что-то давит?»

И в этот момент происходит магия. Человек чувствует:
меня увидели. И привязывается к тебе на уровне, который
невозможно подделать.



 
 
 

 
Как развивать EQ

 
В третьей части я дам конкретное упражнение — «эмоци-

ональную расшифровку». Но главное понять принцип: EQ
— это навык внимания к эмоциям. Своим и чужим.

 
Ловушка «эмоционального вампиризма»

 
Высокий EQ — это не значит «впитывать все эмоции ми-

ра». Если ты будешь постоянно чувствовать боль, тревогу,
раздражение окружающих, ты выгоришь за месяц.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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