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ПРЕДИСЛОВИЕПРЕДИСЛОВИЕ

Д жон Леннон говорил, что влю-

бился в  Йоко Оно, когда в ноябре 

1966  года увидел ее инсталляцию 

в  лондонской художественной галерее «Ин-

дика». Чтобы разглядеть произведение, нуж-

но было подняться на стоящую в  полумраке 

шаткую лестницу. А  затем, стоя наверху, по-

смотреть в глазок. Там мелкими буквами было 

напечатано одно-единственное слово.

Это было короткое, часто используемое слово. 

Однако оно настолько поразило Леннона, что 

он задумался: кто эта женщина, придумавшее 

такое? В постоянно меняющемся и нестабиль-

ном мире он почувствовал исцеляющую силу 

этого слова.

Очень многие могли бы подумать, что музы-

кант увидел «любовь». Но это было не так. Это 

было слово, которое, бесспорно, имеет отно-

шение к  любви, но является еще более часто 



З
о

л
о

т
а

я
 

к
н

и
г

а
 

у
б

е
ж

д
е

н
и

я
8

используемым в  самых разных социальных 

контекстах.

Этим словом оказалось «да».

«Да» способствует созданию и  развитию от-

ношений. Оно мотивирует нас на то, чтобы мы 

учились и  открывали новые горизонты. Оно 

дает «добро» на осуществление проектов 

и планов, на то, чтобы мы использовали пред-

ставившиеся нам возможности. «Да» побужда-

ет человека идти на контакт с другими.

Все мы прекрасно знакомы с разочарованием, 

которое несет слово «нет». Несмотря на то что 

«да»  — простое и  короткое слово, услышать 

его от окружающих иногда бывает не так-то 

просто. Чтобы чаще слышать его от окружаю-

щих, нужно уметь убеждать их.

Эта книга состоит из двадцати одной короткой 

главы. Чтение каждой из них займет от пяти до 

десяти минут. В каждой из глав описан тот или 

иной аспект создания стратегии убеждения.

Уроки, которые вы почерпнете из этой книги, 

и  выводы, которые сделаете, можно исполь-
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зовать в  любой конкретной жизненной ситу-

ации. 

Вы можете пытаться «склеить» или улучшить 

отношения или просить у  начальства поднять 

вам зарплату. Вы можете спорить с человеком 

в Twitter, просить о помощи у соседа или чле-

на семьи или убеждать друга сделать что-то 

так, а не иначе.

Искусству убеждения можно 

научиться.

Иногда кажется, что кто-то имеет врожденный 

талант убеждения и  влияния на окружающих. 

Но это совершенно не значит, что все осталь-

ные должны покориться судьбе и  смириться 

с  мыслью о  том, что они не в  состоянии убе-

дить других. На протяжении нескольких де-

сятилетий исследователи изучали принципы, 

методы и  стратегии убеждения, которые дей-

ствительно работают. 

Авторы этой книги  — всемирно известные 

специалисты, владеющие методиками эффек-

тивного убеждения. На этих страницах они 

предложат проверенные техники, которые по-
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могут вам быть более убедительным и  доби-

ваться того, чего вы хотите.

В этой книге затрагивается це-

лый ряд эффективных и эти-

чески корректных методов 

убеждения.

Например, в  главе 13 под названием «Ком-

плименты» описаны способы убеждения, 

с  помощью которых вы можете повлиять на 

несговорчивого коллегу по работе. В главе 18 

«Сравнение» даются советы, как наиболее эф-

фективно вести переговоры и договариваться 

с людьми. 

Каждый из принципов, изложенный в  двадца-

ти одной короткой главе этой книги, поможет 

стать более уверенным в себе, убедить тех, кто 

колеблется, расположить к  себе окружающих, 

а  также изменить сложившееся в  обществе 

представление о вас.

Вы можете прочитать эту книгу от корки до 

корки за один присест или знакомиться с  ее 

содержанием постепенно. Но ее авторы абсо-

лютно уверены в том, что в результате вы ста-
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нете чаще слышать слово «да» в личной жизни 

и на работе.

Одно небольшое предупреждение. Если один 

раз вам удалось убедить собеседника, это со-

вершенно не значит, что в  будущем вы буде-

те  слышать от него только положительные 

 ответы. 

Когда человек понимает, что его заставили со-

гласиться нечестными способами, обманули его 

ожидания и «развели», он больше не будет со-

глашаться с тем, кто его подвел. Поэтому, чтобы 

постоянно слышать магическое «да», вам необ-

ходимо со всей ответственностью отнестись 

к использованию этих методов и технологий.

Возможно, одну из самых из-

вестных песен Леннона, «All You 

Need Is Love» («Все, что вам нуж-

но, это любовь»), надо было на-

звать «All You Need Is Yes» («Все, 

что вам нужно, это ответ «Да»).

Ответственно используйте изложенные в кни-

ге принципы  — и  вы сможете слышать слово 

«да» гораздо чаще.





Если вы даете людям 

то, что они хотят, то 

на один шаг прибли-

жаетесь к тому, чего 

хотите добиться сами.Д
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Р езультаты различных исследований 

неоднократно доказывали, что щед-

рость  — это качество, которое очень 

помогает в жизни. 

После того как человек дарил подарки, ока-

зывал окружающим поддержку, помогал сове-

том или делился полезной информацией, его 

начинали больше ценить. Более того, такой 

человек, по мнению исследователей, ощущал 

себя лучше и получал больше удовлетворения 

от жизни.

То, что вы кому-то что-то даете, имеет прямое 

отношение к тому, насколько убедительным вы 

являетесь. Причина очень проста.

Те, кто получил помощь, в бу-

дущем гораздо охотнее предо-

ставляют ее в ответ.
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Мы говорим о  принципе взаимности и  о  том, 

что люди готовы отплатить той же монетой, то 

есть вести себя по отношению к человеку так, 

как он вел себя ранее по отношению к ним са-

мим.

Этот принцип заложен в основу любого чело-

веческого общества, членов которого обучают 

следовать ему с самого раннего детства. Ваши 

родители наверняка учили вас «обходиться 

с  окружающими так, как вы хотели бы, чтобы 

обходились с  вами самими». А  ваши бабушки 

и дедушки наверняка говорили об этом прин-

ципе человеческого взаимодействия вашим 

родителям. Причина того, что поколения лю-

дей придерживаются этого морального закона, 

очень проста. Его соблюдение помогает людям 

более эффективно обмениваться ресурсами, 

которыми они располагают. В  результате это 

приводит к увеличению и расширению сотруд-

ничества, эффективности действий каждого из 

участников процесса, создаются прочные, вза-

имовыгодные связи.

Представьте себе простую ситуацию. Ваш со-

сед приглашает вас на вечеринку. И  рассчи-

тывает получить приглашение от вас, когда вы 

будете что-нибудь праздновать.
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Именно так создаются креп-

кие человеческие отношения.

Коллега по работе соглашается вам помочь 

в сложную минуту (советом, информацией или 

собственным вкладом в  ваш проект), потому 

что рассчитывает, что в  будущем вы сами не 

откажете ему в  помощи. Вы можете подумать, 

что жизнь устроена крайне цинично, а  оказы-

вающие помощь люди думают исключительно 

только о себе. 

Вполне возможно, что частью людей движут 

именно такие мотивы, но сейчас мы говорим 

не об этом. 

Принцип взаимности начи-

нает работать, когда вы щедро 

делитесь чем-то.

Взаимность активируется в  момент, когда че-

ловек оказывает помощь или производит лю-

бое другое конструктивное действие. То, что 

один из участников процесса что-то проак-

тивно дал или предоставил, ставит получате-

лей услуги в положение обязанных поступить 

так же.


