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Аннотация
Не бойтесь общаться. Станьте харизматичным. Вместо

поверхностного обмена репликами добивайтесь глубокого
взаимопонимания с собеседником.

«Здравствуйте! Как вас зовут? Где вы работаете? Чем
вы увлекаетесь? Откуда вы приехали?» Вам не надоели
эти однообразные вопросы? Вы способны на большее. Пора



 
 
 

усовершенствовать свои межличностные отношения и научиться
общаться с кем угодно и где угодно.

В этой книге собраны проверенные принципы, гарантирующие
вам успех в любых социальных ситуациях и симпатию
окружающих.

Это не сборник очевидных истин, которые можно найти
в Интернете. Вы научитесь выстраивать общение с нуля и
совсем скоро услышите восторженные комплименты по поводу
ваших социальных навыков и высокого уровня харизмы. Знания,
предложенные в этой книге, изменят все сферы вашей жизни:
романтические, профессиональные и, конечно, социальные.
Тому, кто умеет произвести хорошее впечатление, всегда
сопутствует удача, – и вы можете стать таким человеком.

Вы узнаете, как уверенно зайти в комнату, полную незнакомых
людей, и покинуть ее уже с новыми друзьями.

Патрик Кинг – автор международных бестселлеров и коуч по
социальным навыкам. В своих книгах он опирается на самые
разные источники, от научных исследований и практики коучинга
до повседневного жизненного опыта.

Перед вами подробное руководство о том, как произвести
хорошее впечатление и добиться симпатии окружающих.

Мы обсудим:
•  основные ошибки общения, которые вы наверняка

допускаете;
•  как подготовиться к беседе заранее, чтобы максимально

облегчить себе задачу;
•  как с первых же слов выстроить глубокое, увлекательное

общение, не ограничиваясь стандартными фразами;



 
 
 

• как превратить свою жизнь в увлекательное, захватывающее
приключение;

• как научиться спонтанности и остроумию;
• как излучать харизму;
•  как избежать неловкого молчания и всегда находить

интересные темы для общения, не превращая его в допрос.
В этой книге представлены стратегии общения для любых

целей.
В формате PDF A4 сохранён издательский дизайн.
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Глава 1

Ловушки общения
 

Вы не любите общаться с незнакомыми людьми?
Если честно, чего вы боитесь на самом деле? Общения са-

мого по себе или неудачного общения? Непринужденная бе-
седа с малознакомым человеком кажется вам тяжелой или
невыносимо скучной задачей? Так оно и есть, если вы не зна-
ете, что делать. Да, многие будто родились с особым геном
общительности, который позволяет им легко и просто доби-
ваться симпатии собеседника в любой ситуации, но если вы
не относитесь к этой категории счастливчиков, не пережи-
вайте – всему можно научиться.

Мы часто забываем, что общение – это навык, который
можно тренировать и развивать, и, к счастью, достаточно
приложить капельку усилий, чтобы стать намного увереннее,
общительнее и научиться слушать!

В этой книге мы обсудим, как подготовиться к разговору
заранее, как настроиться на нужную волну, как выстроить
осмысленную и содержательную беседу, а также перечислим
все негласные правила, следуя которым тупиковый, скучный
разговор можно превратить в общение, восхищающее собе-
седника, всего за две минуты.

Однако, прежде чем приступить к делу, рассмотрим, чего



 
 
 

не следует делать. Вы ведь не хотите, чтобы разговор выдох-
ся, не успев начаться, и повисла неловкая тишина, и вы точно
не захотите пыхтеть и потеть от усилий, лишь бы поддержать
разговор, – так вы отпугнете собеседника. Совершенствова-
ние навыков общения – это не фальшивая манипуляция и не
отчаянные попытки удержать собеседника. Наоборот!



 
 
 

 
Не стройте из себя «крутого парня»

 
Все мы знаем, как ведут себя люди, которые умеют об-

щаться. Они держатся уверенно, спокойно, они обворожи-
тельны и остроумны. Рассказывают увлекательные истории
и осыпают вас комплиментами, после которых вы буквально
готовы есть у них с рук… другими словами, они крутые.

А теперь представьте такую картину: вы пришли на оче-
редное мероприятие и видите совершенно несуразного пар-
ня, он явно нервничает, одет слишком торжественно, будто
у него на лбу написано: «Я прочитал книгу о том, как выгля-
деть круто и уверенно». Вы знаете, что будет дальше. Попро-
буйте с ним заговорить, и вы тут же почувствуете, что все его
фразы заранее отрепетированы перед зеркалом. Он говорит
слишком громко, он напряжен и навязчив. Сразу видно: все
это притворство.

Многие из нас, особенно если мы тихие интроверты, оши-
бочно считают, что, если мы хотим стать общительными и
харизматичными, нам придется изменить свою личность. У
нас уже сложился образ популярного крутого парня, и мы
убеждены, что, если мы хотим добиться социального успеха,
нужно подражать ему.

Однако на самом деле нет ничего хуже подражания. По-
тому что, если вы стараетесь быть тем, кем вы не являетесь,
это никогда не принесет вам успеха. В лучшем случае вы



 
 
 

станете посредственной копией другого человека. И все бы
ничего, но ведь люди намного умнее, чем кажутся, и прак-
тически всегда чувствуют вашу неискренность, неестествен-
ность. Поэтому вместо истинного взаимопонимания и эмо-
циональной близости вы выстроите новые барьеры и, воз-
можно, усилите напряжение.

Я назвал эту ошибку «крутой парень», но она относится
не только к мужчинам и не только к людям, которые хотят
казаться сверхуверенными в себе. Это касается каждого, кто
всеми силами стремится представить себя в определенном
свете. Другими словами, старается быть кем-то другим. До-
пустим, вы притворяетесь, что разделяете интересы группы,
или выбираете одежду, которая вам совершенно не по вкусу,
но якобы позволит вписаться в коллектив. Или вы так ста-
рательно изображаете дружелюбие и общительность, что ва-
ша улыбка кажется вымученной, и вместо дружелюбия люди
чувствуют прямо противоположное – вашу напряженность и
тревогу.

Неискренности социального общения способствует также
алкоголь. Многие уверены, что им нужно выпить, посколь-
ку в трезвом состоянии они эмоционально зажаты, а когда
навеселе, им проще играть ту или иную роль, быть кем-то
другим. Еще один пример неискренности – использование
заученных шуток и шаблонных фраз, позволяющих переве-
сти разговор на определенную тему, – все они, скорее всего,
покажутся отрепетированными и совершенно фальшивыми.



 
 
 

Люди увидят не вашу маску, а неимоверные усилия, которые
вы затратили на то, чтобы надеть эту маску.

Безусловно, притворство далеко не всегда бывает столь
трагикомичным. Если вы не нравитесь себе и хотите изме-
ниться, вы будете неосознанно играть определенную роль в
общении с окружающими. Но дело в том, что когда человек
во время общения старается быть кем-то другим, он произ-
водит гораздо менее приятное впечатление, чем тот, кто ис-
кренне старается понять собеседника, узнать его поближе и
рассказать о себе.

Наверное, странно начинать эту книгу с рассуждения об
искренности и аутентичности: разве это не противоречие –
купить книгу о том, как измениться, и в первых же строч-
ках прочитать о том, что не надо изображать из себя того,
кем вы не являетесь? Однако это очень важный момент: нам
не нужно менять себя, свою личность, чтобы научиться об-
щаться. Но мы можем научиться выражать свои мысли и чув-
ства так, чтобы впечатлить собеседника.

Ваша цель не в том, чтобы создать фальшивую личину,
альтер эго для успешного общения. Ваша цель – показать
людям, кто вы, что представляет собой ваша истинная лич-
ность, и, в свою очередь, понять и принять их такими, какие
они есть. Если вы сможете достичь искреннего взаимопони-
мания с окружающими, вас сочтут харизматичным, интерес-
ным и во всех смыслах привлекательным. Но если видно, что
вы изо всех сил пытаетесь понравиться, люди только таким



 
 
 

и запомнят вас!
Как избежать этой ловушки и не пытаться играть крутого

парня?
Во-первых, чаще напоминайте себе, что умение общать-

ся – это не заучивание фраз и не актерская игра, это не без-
упречность и неуязвимость. Подумайте, кто вы и что отли-
чает вас от остальных. Люди, которые любят вас, что они ви-
дят в вас? В чем заключается ваша сущность, что делает вас
вами? Не прячьте это!

Приведем пример. Ваш собеседник явно нервничает и на-
пряжен, но всеми силами старается скрыть это. Он громко
разговаривает и натянуто смеется, даже ведет себя дерзко и
высокомерно. Как вы отреагируете? А теперь представьте се-
бе другого человека, он тоже взволнован и напряжен, но он
улыбнется вам, пожмет плечами и скажет: «Буду с вами че-
стен, я ужасно нервничаю сейчас!» Как вы отреагируете на
его слова?

Если вы интроверт, тихий и молчаливый, это не зна-
чит, что вы не можете общаться с окружающими. Общай-
тесь осмысленно и содержательно, будьте самим собой, и вы
добьетесь взаимопонимания намного быстрее, чем если бы
притворялись кем-то другим. Если на страницах этой книги
вы встретите совет или метод, противоречащий вашим лич-
ным предпочтениям, не используйте его! Искренность на-
много важнее.

•  Во время общения постарайтесь вспомнить компли-



 
 
 

мент, который вы получили недавно и почувствовали себя
счастливейшим человеком на свете. Улыбнитесь и порадуй-
тесь тому, что вы – такой, какой вы есть, – потрясающий!

• Не спешите во время разговора. Не старайтесь выложить
все самое интересное о себе в одном предложении. Внима-
тельно следите за ходом беседы – куда он вас приведет?

•  Не бойтесь сказать что-то неожиданное. Если будете
следовать безопасной тактике, с вами будет скучно общать-
ся. Почему бы не дать людям возможность отметить самые
необычные черты вашей личности?

• Точно так же не бойтесь признать, что у вас нет ответов
на все вопросы, что вы допустили ошибку или чего-то не по-
няли. Уверенное признание своих недостатков располагает
намного больше, чем притворный вид, что у вас все под кон-
тролем, хотя это явно не так.



 
 
 

 
Не будьте занудным всезнайкой

 
Первая ошибка вызвана убежденностью в том, что мы

должны быть кем-то другим, крутым и уверенным, если хо-
тим научиться общаться. Вторая ошибка имеет тот же ко-
рень: мы убеждаем себя, что нужно быть очень умным, рас-
суждать с безупречной логикой и всегда быть правым, чтобы
окружающие прониклись к нам симпатией и захотели с нами
общаться.

Представьте, что общаются между собой два друга, и один
из них говорит: «Я обожаю Джорджа Элиота! В детстве он
был моим любимым писателем!» Его собеседник тут же от-
вечает: «Джордж Элиот? А ты в курсе, что это женщина?
Джордж Элиот – ее псевдоним». Первый собеседник удив-
ляется: «Правда? Так значит «Ярмарку тщеславия» написа-
ла женщина?» На этой реплике разговор окончательно ле-
тит в тартарары, и второй собеседник самодовольно объяс-
няет, что нет, «Ярмарку тщеславия» написал Уильям Мейк-
пис Теккерей, – бесспорно, мужчина…

В два счета разговор превращается в урок по викториан-
ской литературе, который с высоты своих знаний преподает
один собеседник, в то время как второй собеседник начина-
ет зевать от скуки. Как можно было этого избежать?

Давайте начистоту: каждый человек хочет быть правым.
Большинству из нас нравится чувствовать себя умниками и



 
 
 

всезнайками, и мы торопимся исправлять чужие ошибки или
делиться своими знаниями и умениями. Но ведь люди об-
щаются друг с другом не ради того, чтобы собрать информа-
цию. Если вы слишком, до педантичности, увлеклись логи-
ческими рассуждениями, вы упустили истинный смысл че-
ловеческого общения – почувствовать эмоциональную бли-
зость и достичь взаимопонимания.

Важно поддержать приятный, оживленный диалог, кото-
рый сближает собеседников. Если вы постоянно отвлекае-
тесь на исправление мелких неточностей (или хуже, доказы-
ваете, кто прав, а кто виноват), то вы не даете беседе раз-
виваться. И, если уж говорить честно, большинство из нас
изображают из себя таких педантов не потому, что мы убеж-
денные аккуратисты и борцы за правду, а просто чтобы блес-
нуть своими знаниями!

Представьте человека, который никак не может успоко-
иться и, даже когда разговор перешел на новую тему, упор-
но возвращается к старому спору. Или представьте человека,
который поставил перед собой цель – доказать своим собе-
седникам, что они не правы, исправляя их ошибки и просве-
щая их. Не очень-то весело, правда? Излишняя привержен-
ность логике делает вас негибкими, костными, лишает воз-
можности мыслить нешаблонно, а также проявлять чувство
юмора. Другими словами, с вами скучно.

Но копнем глубже – почему люди попадают в эту ловуш-
ку? Для некоторых роль умного всезнайки – одна из форм



 
 
 

неискренности, как мы говорили в предыдущем разделе.
Изображая из себя ходячую энциклопедию, человек словно
защищается щитом, или надевает отпугивающую маску, или
демонстрирует альтер эго, за которое можно спрятаться в на-
дежде впечатлить собеседников или убедить их, что он за-
служивает симпатии и уважения. Некоторые кичатся интел-
лектом, чтобы скрыть свою неуверенность, и для них беседа
превращается в битву, а не возможность добиться взаимопо-
нимания и приятно провести время.

Подумайте, как изменилась бы беседа, если бы собесед-
ник в нашем примере сказал: «Насколько я помню, Джордж
Элиот – женщина. Если бы мне надо было взять себе муж-
ской псевдоним, я бы придумал что-то поинтереснее, чем
Джордж, как ты считаешь?» Или представьте, что он про-
сто пропустил бы эту ошибку мимо ушей. В конечном ито-
ге неужели это такая чудовищная катастрофа, если человек
ошибся?

Это важный момент, который следует понять, чтобы до-
биться взаимопонимания с собеседником. Содержание бе-
седы не так важно; важно, как передается это содержание.
Иными словами, беседа представляет собой, прежде всего,
поток энергии и чувств, а не обмен информацией. Если вы
можете наладить с человеком связь на личностном, эмоцио-
нальном уровне, совершенно неважно, что конкретно вы об-
суждаете, чтобы добиться этого.

Поэтому если кто-то скажет: «Интересно, в древнеара-



 
 
 

мейском языке были ругательства?» – можно оборвать раз-
говор и полезть за информацией в Google на вашем телефоне
или же развить тему дальше, ответив: «Вот был бы смех! Так
и вижу, как Иисус ругается последними словами за работой
в своей мастерской». Если кто-то неправильно произнесет
слово, просто произнесите его правильно сами, буднично,
как бы между прочим, без высокопарных добавлений: «На
самом деле, надо говорить вот так…»

Главное, изменить свой подход и понять основную цель
общения. Вы не обязаны кому-то что-то доказывать, впечат-
лять собеседника или демонстрировать свой интеллект. И уж
точно не нужно никого унижать. В общении главное люди и
взаимопонимание между ними, а не факты, которыми они
делятся.

Приведем пример: «Как же я мечтаю уехать в Чили на год
или два. Люди там живут очень бедно, и мне хотелось бы
хоть чем-то им помочь». Можно сделать упор на фактиче-
скую сторону утверждения и встрять в разговор с бесценной
информацией о том, что на самом деле уровень бедности в
Чили ниже, чем в США. Или же можно сделать упор на эмо-
циональное содержание реплики и отметить воодушевление,
с каким ваш собеседник мечтает изменить мир к лучшему.

Технически первая реплика совершенно верная, зато вто-
рая реплика позволяет продолжить диалог и выстроить зна-
чимое, содержательное общение. Если вам когда-нибудь за-
хочется блеснуть знаниями в беседе, поставьте себя на место



 
 
 

своего собеседника. Вам нравятся люди, у которых на любой
вопрос найдется правильный ответ? Вы чувствуете эмоцио-
нальную близость и взаимопонимание с теми, кто перебива-
ет вас, чтобы объяснить, как сильно вы ошиблись? Скорее
всего, вас тянет к людям, которые умеют слушать, сопережи-
вать, общительным, добрым и внимательным. А кто прав –
почти что неважно!

• Зачастую мы торопимся с выводами и считаем, что со-
беседник не прав, хотя на самом деле мы просто не поняли
его. Вместо того чтобы отвергать его точку зрения, задайте
вопросы. Возможно, ответы приятно удивят вас.

• Считайте своего собеседника экспертом. Попросите его
рассказать о том, в чем он хорошо разбирается. И вниматель-
но слушайте.

•  Готовьтесь удивляться, проявляйте любопытство и
помните, что любая тема допускает несколько трактовок. Ва-
ша цель не разрешить проблему раз и навсегда, а выстроить
приятную беседу и обсудить возможные варианты решения.

• Чувство юмора – безусловный плюс. Творческий подход
к беседе тоже пригодится. Знать что-то – скучно, намно-
го веселее представить самые невероятные возможности или
обсудить то, что вам пока еще непонятно.



 
 
 

 
Оставьте свое эго дома

 
Эта ошибка тесно связана с предыдущей. Представьте че-

ловека, который не только всегда прав и безупречно владе-
ет фактами, но и настаивает на том, что только его вкусы и
мнения правильные. Такой человек с удовольствием берет
на себя обязанности «полиции мыслей», ведет себя как сноб
и молча (или очень даже громко) осуждает окружающих за
их мысли и поступки. Это упрямый человек, который всегда
«называет вещи своими именами», гордится этим и напрочь
отказывается учитывать чью-либо точку зрения, кроме сво-
ей, то есть лучшей.

В этой небольшой книге не хватит места, чтобы обсудить
все многообразие и изощренность методов, какие использу-
ет эго, чтобы проявить себя в беседе; достаточно сказать, что
мы допускаем эту ошибку в общении, когда забываем, что
танго танцуют двое. Опять же все сводится к вашему мнению
о том, зачем нужно общение. Если вы отчаянно изображаете
из себя «крутого парня», возможно, вы считаете: «Общение
– способ убедить людей, что я заслуживаю любви и приня-
тия». Если вы всезнайка, то, возможно, вы считаете общение
способом доказать ваш блестящий интеллект и покрасовать-
ся.

Некоторые считают беседу соревнованием по борьбе, где
надо одержать верх над противником. Они представляют се-



 
 
 

бя на импровизированной трибуне, с которой проповедуют
свое собственное мнение и убеждают окружающих, что это
единственно правильное мнение. Когда эго правит балом,
общение превращается в платформу не для эмоциональной
связи и взаимопонимания, а для войны. А диалог и вовсе пе-
рестает быть диалогом: вы берете аудиторию в заложники и
заставляете слушать ваше выступление, и неважно, вы раз-
влекаете, просвещаете или порицаете ее. Такое общение од-
ностороннее – от аудитории лишь требуется аплодировать в
нужные моменты.

Хотя всем нам знакомы люди, которые вот так театраль-
но доминируют в беседе, на самом деле любой из нас может
стать эгоцентричным собеседником, даже если мы считаем
себя стеснительными и сдержанными. Например, вы начне-
те нервно рассказывать что-то, не переводя дыхания, и, по-
скольку вы непрерывно обдумываете, что сказать дальше, вы
не слушаете, что говорит ваш собеседник. Иными словами,
отсутствие уверенности и беспокойство о том, какое впечат-
ление мы производим, как раз и делают нас эгоистичными
в беседе!

Когда вы даете волю своему эго, ваша цель опять-таки не
в том, чтобы добиться взаимопонимания и эмоциональной
близости с окружающими, а в том, чтобы потешить свое соб-
ственное эго. Это мешает вам слушать, проявлять эмпатию
(зачем она нужна, если вы – самый важный участник разго-
вора?), учиться чему-то новому (чему вам учиться, если вы



 
 
 

и так все знаете?).
Беседа – это не соревнование, где может быть только один

победитель, тот, кто лучше докажет свою правоту. Хотя все-
гда важно быть честным и не изменять своим убеждениям, в
большинстве случаев совершенно неуместно и бессмыслен-
но устраивать горячие дебаты с целью превзойти собеседни-
ка. Вы не только не убедите его изменить свою точку зрения,
но и потеряете доверие и интерес к вам.

Хорошая беседа течет, словно река, свободно и естествен-
но. Она динамичная и гибкая, и энергия спокойно перете-
кает от одного собеседника к другому и обратно. Если вы
постоянно тормозите процесс, чтобы произнести речь на ту
или иную тему, вы мешаете свободному ходу беседы. Если
вы настаиваете на своей правоте, вы ставите крест на свобод-
ном и естественном обмене репликами. Либо ваш собесед-
ник даст отпор, и начнется спор, либо он потеряет интерес и,
скорее всего, станет избегать вас в будущем. Разговаривать
с нахальным, раздражающим всезнайкой очень неприятно!

Лучше напомните себе, что два любых человека могут
прекрасно пообщаться, и для этого им вовсе не нужно быть
во всем согласными друг с другом. Цель беседы не в том, что-
бы достичь консенсуса, а чтобы с взаимным удовольствием
обменяться мнениями, а возможно, даже чему-то научить-
ся друг у друга. Противоядие от непомерно раздутого эго –
любознательность. Забудьте о себе на минутку и попробуйте
окунуться в мир вашего собеседника, с уважением и любо-



 
 
 

пытством. Свои убеждения и мнения вы уже изучили вдоль
и поперек, какой смысл повторять их в сотый раз? Намного
интереснее узнать совершенно новые для вас мнения собе-
седника.

Тренируйте умение предельно вежливо и уважительно
выражать несогласие. Заметьте: можно категорически не со-
гласиться с собеседником, но при этом не терять эмоцио-
нальной близости и взаимопонимания. Добавьте капельку
юмора, задайте вдумчивые вопросы или переведите разговор
на тему, по которой у вас полное согласие. Наше эго внушает
нам, что все, что похоже на нас, – хорошо, а все, что не похо-
же на нас, – плохо, но разве это так? Разве мы не можем при-
нять то, что все люди разные, – и даже порадоваться этому?

Взгляните на следующие примеры и отметьте разный под-
ход к беседе, в чем люди видят цель и смысл разговора.

– Ты смотрела «Ход королевы?»
– Гм… Это сериал на Netflix? Я даже первую серию с тру-

дом досмотрела. Скука смертная.
–  Правда? А я оторваться не могу. Я даже решила на-

учиться играть в шахматы…
– Ты что, серьезно? В шахматы играют совсем не так, как

показано в сериале.
– Я понимаю. Думаю, это своеобразная форма эскапиз-

ма… (Говорит она, соображая, как бы сбежать от этого собе-
седника.) – В этом-то и заключается проблема. Уход от ре-



 
 
 

альности этот твой эскапизм. Лично меня тошнит от мусора,
который сейчас снимают. Слушай, лучше книгу почитай!

– Наверное…
– Вот, например, кто твой любимый викторианский писа-

тель?
– Что?
– Мой – Джордж Элиот. Многие не способны оценить та-

кое искусство – у них слишком непродолжительное внима-
ние! А я могу. Иногда я представляю, что сама была Джор-
джем Элиотом в прошлой жизни! Люди перестали ценить
литературу, это же преступление. Так просто сидеть перед
телевизором и запоем смотреть этот мусор… У меня, между
прочим, телевизора вообще нет. А у тебя есть? Недавно я
прочитала исследование о влиянии телевидения на…

И так далее. В каком-то смысле этот человек «победил»
в беседе. Он царь горы, а его собеседник, скорее всего, чув-
ствует себя ничтожеством. Но если говорить об эмоциональ-
ной близости и душевном тепле или удовольствии, которое
приносит оживленная беседа, мы поставим ему единицу из
десяти. Взгляните на другой пример:

– Ты смотрела «Ход королевы?»
– Гм… Это сериал на Netflix? Я даже первую серию с тру-

дом досмотрела. Скука смертная.
–  Правда? А я оторваться не могу. Я даже решила на-



 
 
 

учиться играть в шахматы…
– Да, понимаю! Скажу тебе честно, от шахмат меня в сон

клонит. Но какие костюмы в этом сериале! Вот это мне очень
понравилось.

– Точно! Сразу веришь, что одаренность в шахматах идет
рука об руку с элегантностью.

– А я сижу тут в затертых домашних штанах с надписью
«Хелло, Китти»…

– Ой, даже не начинай! Ты что, сегодня работаешь из до-
ма?

Обратите внимание, что в обоих диалогах есть несогласие.
Но во втором это несогласие мгновенно уходит на задний
план, уступая место более интересным темам, которые поз-
воляют развить беседу, а в первом случае разговор застопо-
ривается, когда один из собеседников начинает читать дру-
гому лекцию и преподает ему урок хорошего вкуса – то есть
проявляет снобизм! Эго ставит крест на беседе, в то время
как любознательность, юмор и эмпатия наполняют ее жиз-
нью и динамикой.

• Скажите себе, что ваш собеседник может научить вас
чему-то потрясающе интересному. И только в ходе общения
вы сможете узнать, что же это такое.

• Очень простой, но эффективный метод – вести себя так,
будто вы уже знаете, что ваш собеседник обожает вас. Это
поможет вам расслабиться и подавить желание продемон-



 
 
 

стрировать свое эго во всей красе – вам ничего и никому не
надо доказывать!

• Воспринимайте диалог как теннисный матч и не забы-
вайте после вашей реплики посылать «мяч» обратно собе-
седнику. Задавайте вопросы, вместо того чтобы вклинивать-
ся со своим мнением, даже когда это совершенно неуместно.

• Помните известное правило: люди, скорее всего, забу-
дут, что вы сказали, но они никогда не забудут, какие чув-
ства вы у них вызвали!



 
 
 

 
Не хвастайтесь

 
Все мы хотим, чтобы о нас думали хорошо. Мы мечтаем,

чтобы нас любили, уважали, даже восхищались нами. А в ро-
мантических отношениях это очень важно – надеяться, что
человек, который тебе нравится, отвечает тебе взаимностью.
Однако мы рубим сук, на котором сидим, если слишком уж
явно «рекламируем» себя, иными словами, если мы хваста-
емся.

Возможно, вы искренне верите, что вы потрясающий че-
ловек, или у вас, наоборот, низкая самооценка, и вы ком-
пенсируете это, изображая чрезмерную уверенность. В лю-
бом случае хвастовство производит совсем не тот эффект,
который вам нужен, а прямо противоположный; никого вы
не впечатлите, покажетесь высокомерным, и о вас будут ду-
мать хуже, чем в случае, если бы вы вообще не открывали
рот.

Это одно из негласных правил человеческого общения:
нельзя самому себя хвалить! Даже если вы действительно
красивый, успешный, умный или сверхинтересный человек,
стоит вам смело заявить об этом факте, как его ценность тут
же упадет в глазах окружающих. Намного лучше просто быть
самим собой, вести себя с тихой уверенностью, и пусть окру-
жающие сами увидят, какой вы замечательный.

И прежде чем вы решите, что эта ошибка общения не от-



 
 
 

носится к вам, подумайте хорошенько и вспомните, не увле-
каетесь ли вы время от времени совершенно невинным хва-
стовством, завуалированным под ложную скромность. Все
мы знаем, как это выглядит, и все мы реагируем на это оди-
наково – в лучшем случае находим это забавным, в худшем –
раздражающим. Ложная скромность – это совершенно про-
зрачная попытка покрасоваться перед другими, в то же вре-
мя притворяясь скромняшкой. Это даже хуже, чем хвастов-
ство, поскольку мы понимаем, что хвастаться неприлично…
но нам все равно хочется похвастаться и даже получить за
это похвалу.

«Фу, ненавижу свои волосы. Они такие длинные и густые,
за сто лет не расчешешь. Вчера какой-то незнакомый чело-
век на улице сказал, что они очень красивые, – мне было так
неловко!»

«Хочу сказать, что да, я пожертвовал на это доброе дело
более ста тысяч долларов, но это же капля в море. Я, без-
условно, благодарен судьбе за свой неимоверный финансо-
вый успех, который позволил мне сделать мир лучше, хотя
мой вклад так мал…»

«Ох! Только что вернулась с Бали. Падаю от усталости.
Рейс задержали на полчаса, но, слава богу, мой личный по-
мощник и финансовый советник была рядом и помогла мне
не сойти с ума. Мне так повезло! Если бы она не пригляды-
вала за мной, я бы скупила весь магазин “Гуччи”, пока жда-
ла вылета…»



 
 
 

В этих примерах ложная скромность… ложная, и это оче-
видно. В том-то и проблема: ложная скромность действует
слишком явно (в конце концов, вы же не хотите, чтобы ваш
собеседник ошибочно решил, что вы действительно скром-
ный человек) и показывает вашему собеседнику, что вам го-
раздо интереснее хвастаться собой, чем открыто и искренне
общаться с ним. Это еще одно препятствие к легкому, при-
ятному общению.

Дело в том, что хвастовство и ложная скромность обычно
вызваны прямо противоположными чувствами – их корень в
неуверенности или убежденности, что надо быть безупреч-
ным и восхитительным, чтобы с тобой общались и чтобы те-
бя любили. Намного эффективнее – принять свои недостат-
ки. Уверенно признайте свои изъяны и слабости, и, как ни
странно, вы тут же вызовете симпатию у окружающих и по-
кажетесь им настоящим, живым человеком.

В присутствии безупречного человека (или человека, ко-
торый стремится к безупречности!) все испытывают раздра-
жение и злость. Намного приятнее общаться с честным, нор-
мальным и действительно скромным собеседником. По сути,
если ваша цель – впечатлить окружающих, лучший способ –
стать по-настоящему впечатляющим человеком, а затем при-
уменьшить свои достижения. Люди, склонные к самоумале-
нию, вызывают симпатию. Они будто излучают тихую, про-
стую уверенность в себе, не нуждаются в чужом одобрении,
и в придачу обладают блестящим чувством юмора. Все это



 
 
 

крайне привлекательно!
Если вы действительно гордитесь собой и хотите похва-

статься немного, у вас как минимум должно быть веское ос-
нование для этого. Людям не нравится, когда кто-то изо всех
сил пытается быть тем, кем он не является, или выставляет
себя в чересчур выгодном свете. Если вы все же похвастае-
тесь и получите за это взбучку, можно спасти свое лицо, от-
кровенно повинившись, – в конце концов, все мы хвастаем-
ся!



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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