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ВВЕДЕНИЕ

Новый вид тяжёлой работы

Идеи и предложения, изложенные в этой кни-
ге, возмутят многих людей, которые с отвраще-
нием захлопнут книгу и отвернутся от автора, 
наградив его множеством нелестных эпитетов. 
Я помню множество разговоров, в которых имел 
неосторожность, когда речь заходила о том, как 
продавать себя, делиться некоторыми своими от-
крытиями. Люди, убеждённые в ценности своих 
качеств и в своей правоте, всегда в таких случа-
ях чувствовали себя оскорблёнными и старались 
побыстрее свернуть разговор. Они отказывались 
выслушивать и принимать столь «радикальные» 
теории. Даже если сами они на пути к своему ны-
нешнему высокому положению и влиянию неукос-
нительно соблюдали все правила продажи себя, 
они всё равно упорствуют в самообмане, уверяя 
себя, будто достигли всего благодаря своим спо-
собностям, стойкому характеру и тяжкому труду.

Вся беда в том, что они не отличают стойкость 
от целесообразности. Человек может делать что-
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то эффективное и целесообразное — и при этом не 
утрачивать и не ослаблять стойкость характера. 
Целесообразность, к которой я здесь призываю, 
никоим образом не аморальна и даже не «внемо-
ральна», — хотя я готов признать, что это звучит 
немного непривычно, по той простой причине, что 
в нас глубоко укоренились прописные истины, свя-
занные с понятием морали.

Как я указываю в одной из глав, сущностью лю-
бого характера является ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ, 
и самый последовательный человек на свете — тот, 
кто использует самые прямые и эффективные сред-
ства для достижения своей цели.

Если ваша цель — продавать себя, если вы при-
знаёте, что этот процесс является для вас насущной 
необходимостью и величайшей ценностью, — то 
уверяю вас: все способы для этого, изложенные 
ниже, абсолютно законны. Возможно, существуют 
лучшие, то есть, вероятно, более добродетельные, 
способы добиться успеха в жизни или в выбранной 
вами работе, — ну так ведь эта книга не о том, как 
прийти к успеху, а о том, как продавать себя. И 
когда вы наконец утвердитесь в своём намерении 
продавать себя, вы неизбежно придёте именно к 
этим методам. Когда это случится, не вините книгу, 
не вините автора — вините мир. Я не устанавливал 
эти правила, а просто изложил их.

И, пожалуйста, не воспринимайте эту книгу как 
свидетельство человеческой доброты, не ищите в 
ней тепла и света. Это не книга из разряда «Как 
приобретать друзей»; в ней нет ничего личного. 
Она рассматривает проблемы продажи себя в объек-
тивном свете; она рассказывает о путях и способах 
для этого как о простых научных инструментах. 
Поэтому в некоторых случаях я не трачу время 
на то, чтобы оправдать тот или иной поступок, то 
есть дать ему моральную оценку или рациональное 
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объяснение, из-за чего стиль изложения может по-
казаться излишне резким, и некоторые читатели, 
пребывающие во власти эмоций вместо того, чтобы 
отдать предпочтение научному подходу, очень бы-
стро начнут негодовать. 

И хотя некоторые из предложенных мной фор-
мул противоречат общепринятым правилам и 
благим советам ваших родителей и учителей (всё 
ради достижения новой, достойной и практической 
цели), — есть один пункт, по которому я отказы-
ваюсь признавать себя виновным: ЭТО НЕ КНИ-
ГА О КРАТЧАЙШЕМ ПУТИ К УСПЕХУ, ЭТО НЕ 
ПОСОБИЕ ДЛЯ ЛЕНТЯЕВ! Я ставлю надёжность, 
способности и прилежание (в работе) на седьмое 
место в списке из восьми необходимых качеств, но 
ни в коем случае не утверждаю, что для того, что-
бы продавать себя, вам не придётся вкалывать изо 
всех сил. 

На самом деле, чтобы приобрести способность 
продавать себя, ВАМ ПРИДЁТСЯ РАБОТАТЬ ТЯ-
ЖЕЛЕЕ, ЧЕМ ВЫ КОГДА-ЛИБО РАБОТАЛИ В 
СВОЕЙ ЖИЗНИ. Вам придётся перестроить свою 
жизнь по определённым схемам, развивая новые 
качества и умения с нуля. Вам придётся практико-
ваться в таких вещах, которые для вас непривычны 
и к которым вы инстинктивно не расположены; но 
если вы вложите в эти упражнения достаточно сил 
и терпения, то выйдете из этих испытаний лучшим 
и более сильным человеком. Я просто даю вам но-
вый шлифовальный инструмент взамен старого; он 
сильно отличается от прежнего, но служит тем же 
целям.

Например, вам придётся стать искусным пу-
бличным оратором. Не только признать, что умение 
выступать на публике — это классная штука, а в 
самом деле стать настоящим публичным оратором 
— или вы никогда не прослывёте человеком, умею-
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щим продавать себя. Думаете, это легко? Думаете, 
этому можно научиться за один вечер?

Также вам придётся стать писателем, настоя-
щим писателем — то есть, согласно определению 
Уолтера Питкина, человеком, написавшим по край-
ней мере МИЛЛИОН СЛОВ. Думаете, это легко? 
Думаете, этого можно добиться без особого труда? 
Каждое отдельное наставление, приведённое в этой 
книге, концентрируется вокруг какого-либо таланта 
или способности, которые вы должны приобрести, 
прежде чем в полной мере сможете продавать себя. 
НИ ОДНА ИЗ ЭТИХ СПОСОБНОСТЕЙ не приоб-
ретается без борьбы ни на жизнь, а на смерть, без 
океана пролитого пота и приложенных усилий.

Продавать себя — занятие не для лентяев. Боль-
шинство из тех, кто отказывается от него, пытают-
ся представить такую идею тривиальной и непло-
дотворной — но в глубине души понимают, что на 
данный момент это для них СЛИШКОМ БОЛЬШАЯ 
РАБОТА. Но если ВЫ не боитесь работы, и соглас-
ны направить эту работу в правильное научное рус-
ло, я со всей искренностью обещаю вам, что эта 
книга поможет вам стать человеком, который знает, 
как продавать себя.

Обязательно ли быть «рождённым для этого»?

Должны ли вы быть по натуре предрасположены 
к тому, чтобы продавать себя? Обязательно ли для 
вас получить по наследству от отца качества лидера, 
специалиста по продажам, шоумена?

Вовсе нет! Конечно, размышляя обо всём, что 
требуется, чтобы продавать себя, вы будете настой-
чиво твердить себе, что у вас ничего не получится, 
потому что вы застенчивы, робки, боитесь людей 
или слишком невежественны, чтобы оказаться в 
центре внимания. Вы будете говорить, что все нуж-
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ные для этого качества даются человеку от рожде-
ния.

Но вы ошибаетесь! Потому что умение продавать 
себя — это приобретённый навык, более совершен-
ный и действенный в руках человека, который раз-
вил его целенаправленно, чем в руках того, кто с 
ним родился. Большинство известных нам людей, 
которым удалось продать себя наилучшим образом, 
испытывали те же гложущие сомнения, что и вы. 
Многие величайшие специалисты по самопродажам 
были удручающе малообразованны, но известность, 
пришедшая к ним в ходе их кампаний по продви-
жению себя, стала очень сильным побудительным 
мотивом к тому, чтобы получить хорошее, годное 
образование. 

Вы никогда не узнаете заранее, кем сможете од-
нажды стать, если примете решение продавать себя. 
Каждый человек когда-нибудь произносит свою пер-
вую речь, пишет свою первую статью, придумывает 
свою первую рекламную кампанию. Как только он 
ощутит магическое воздействие на других своего 
первого трюка, он в самом деле станет новым че-
ловеком. Уже первый шаг к продаже себя откроет 
перед ним целый мир новых знаний. От этого от-
крытия его мозг загудит, как мощный мотор. Одна 
акция самопродажи немедленно повлечёт за собой 
ещё дюжину.

Возьмём, к примеру, рекламу. Никто не рож-
дается с чутьём рекламщика – это исключитель-
но приобретённый навык. Спланируйте для себя 
рекламный ход, маленький или большой манёвр. 
Эксперимент может не принести именно того ре-
зультата, на который вы надеялись, но он будет 
удачным в том смысле, что сделает из вас эксперта. 
У вас сразу же появится несколько теорий о том, 
что работает в рекламе, а что нет. Будут и новые 
эксперименты; очень быстро вы погрузитесь в них 



10	    ВВЕДЕНИЕ 

с головой и в какой-то момент обнаружите, что не-
которые из них уже начали приносить желаемые 
результаты!

Любой человек может стать рекламщиком, если 
он просто будет работать над этим. Любой может 
стать публичным оратором, писателем, лидером или 
организатором, если он просто будет работать над 
этим. Не обязательно быть молодым, чтобы приоб-
рести новые навыки. На самом деле люди среднего 
возраста, даже пожилые, которые придерживаются 
рационального, целенаправленного подхода к про-
даже себя, могут научиться этому даже быстрее мо-
лодых. Их способность видеть перспективу помога-
ет им быстрее приобретать искусственные навыки, 
рационализируя свои природные способности, — 
тогда как молодые люди бессознательно полагаются 
больше на природные качества, чем на рационализм 
и приобретение навыков.

Если вы — в самых дерзких своих мечтах — 
ПРИЗНАЕТЕ, что вам хотелось бы продавать себя,  
хотя на данный момент вы считаете, что у вас нет 
способности к этому от рождения, — забудьте не-
надолго свои колебания и проведите эксперимент. 
Отнеситесь к нему, как к небольшому развлечению. 
Совсем небольшому! Не надо произносить длинную 
речь — просто придите на публичное собрание и 
задайте там ОДИН, всего один, маленький вопрос. 
Не пытайтесь сразу написать книгу — напишите 
короткую здравую заметку в местную газету.

Действуйте без спешки и суеты. И смотрите, как 
она будет расти — ваша новая способность, которой 
не было у вас от рождения!

Стоит ли тратить на это силы?

Да, умение продавать себя стоит затраченных 
сил! Чувствовать себя крутым, уверенным, всемо-
гущим в любой компании! Обладать властью над 
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людьми, зная, что они будут работать на вас, ува-
жать вас, подчиняться вам! Жить в центре всеоб-
щего внимания отнюдь не так унизительно, как в 
своей тесной скорлупе, занимаясь самокопанием и 
страдая от осознания своей НИЧТОЖНОСТИ. Ваш 
характер укрепляется, ваши положительные каче-
ства усиливаются, когда они достаточно хороши, 
чтобы быть заметными в человеке, на которого смо-
трит весь мир.

Допустим, вы имеете некий полезный навык в 
избранной вами профессии — но кто знает о нём, 
кроме вас самих? А ведь насколько ценнее было бы, 
если бы ВСЕ знали, что он у вас есть, уважали вас за 
него, дали вам возможность использовать его более 
широко и передать многое из вашего опыта сотням 
или даже тысячам других людей! Вы не умаляете 
свой характер, свои навыки и способности, учась 
продавать себя. Скорее вы получаете возможность 
распространить их гораздо более широко. 

Будете ли вы смешно выглядеть, начав прода-
вать себя? Нет! Продажа себя — это амбициозный 
поступок. Мир не смеётся над амбициозными людь-
ми — они сегодня слишком редки.

И не нужно бояться, что ваши близкие друзья 
будут шокированы произошедшей в вас переме-
ной. Этого не случится в одночасье; каждый этап 
самопродвижения — это самоусиление; когда вы 
выбираетесь из своей скорлупы и начинаете пре-
вращаться в нового человека, вы автоматически 
обретаете новую силу и самообладание, чтобы под-
держать нового себя.

Это стоит того, чтобы попытаться — не будьте 
настолько глупы, чтобы говорить себе, что это не-
возможно, даже не сделав честной попытки. Сде-
лайте её — и вы увидите, как произойдёт чудо!

Джеймс Т. Манган, 1 января 1947 г., Чикаго, 
Иллинойс



УМЕНИЕ ПРОДАВАТЬ СЕБЯ

В школе вас учили всему — только не тому, что 
нужнее всего знать.

Вам давали предметные знания, развивали спе-
циальные умения, даже рассказывали, как преу-
спеть в той или иной профессии или бизнесе. И всё 
это время, начиная с первого класса, вам внушали: 
«Если хорошо учиться, прилежно заниматься, укре-
плять характер, быть честным и МНОГО ТРУ-
ДИТЬСЯ — просто невозможно не добиться успеха 
в жизни!»

В школе вас познакомили с Системой Заслуг. 
Суть этой системы такова: мир вознаграждает вас 
соответственно вашим способностям и усердию.

Но увы! Ваша школа, моя школа и все осталь-
ные школы на свете заблуждаются на этот счёт. 
Мир вознаграждает вас не в соответствии с тем, 
насколько вы способны, а с тем, насколько хорошо 
вы умеете себя продавать.

Миллионы людей в восторге от того, как устроен 
этот мир. В каждом магазине, в каждом офисе, в 
каждой профессии и сфере деятельности люди на 
самом верху — те, кто получает большие зарплаты 
и львиную долю славы, — это не те, кто знает 
больше всех. Десятки их подчинённых могут иметь 
больше реальных способностей, чем они. Но люди 
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наверху заявляют о себе громко и позитивно, тогда 
как те, кто способен «гореть на работе», постепенно 
выгорают. Их внутренний огонь никогда не выры-
вается наружу, чтобы весь мир мог его увидеть.

Стоп! Будем честны. Возможно, прямо сейчас на 
своём рабочем месте вы завидуете человеку, кото-
рый удостоился титула «большая шишка». В глу-
бине души вы понимаете, что он не так умён, как 
вы, не приносит фирме столько пользы, сколько 
вы, — и тем не менее гребёт деньги лопатой.

Так вот, вы оцениваете этого человека невер-
но! Он может быть не таким способным, как вы, 
если судить по Системе Заслуг, но ведь эта система 
— просто побитая молью старая рухлядь, которая 
никогда не выходила за пределы школьных клас-
сов. Он намного способнее вас, если оценивать по 
системе «Добейся Своего!», суть которой в умении 
продавать себя, и это единственная система, по ко-
торой мир вознаграждает вас.

Стоит ли жаловаться на учителей с их традици-
онными старомодными предписаниями, которые-де 
обманывали вас? Эти жалобы ни к чему не при-
ведут, от них вам станет только хуже. Почему бы 
не смириться с неизбежным, приспособить свою 
тактику к миру, в котором вы живёте, и ради того, 
чтобы снимать сливки, которых вам так страстно 
хочется, — научиться продавать себя? Это та самая 
вещь, которую вам нужнее всего знать!

Продавать себя — приобретённое умение, ко-
торому с большой пользой можно было бы обучать 
в каждой школе, коль скоро оно так востребовано 
множеством людей во всём мире. Продажа себя — 
это умение стать важной персоной, стать КЕМ-ТО. 
Когда вы продаёте себя, вы продаёте «живой то-
вар», и живые люди покупают вас — иначе говоря, 
отводят вам важное место в своих умах и сердцах. 
Они могут хорошо к вам относиться, любить вас, 
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хотеть дать вам денег, обеспечить вам карьеру, сла-
ву и даже бессмертие. С другой стороны, они могут 
даже возненавидеть вас и захотеть вас уничтожить.  
Они могут вас любить или не любить — но если 
вы постоянно пребываете в поле их внимания, это 
значит, что они мысленно записали вас в «важные 
персоны». В конечном счёте, к этому и сводится 
продажа себя: вы делаете себя важным для отдель-
ных людей, их групп или больших сообществ. 

Принципы продажи себя можно сформулиро-
вать, записать и дать вам для ознакомления точно 
так же, как правила арифметики или грамматики. 
Наша цель — изложить вам эти правила, снабдить 
вас своего рода учебником практической жизни, в 
котором есть все трюки, уловки и схемы, которые 
можно применять в личной практике, и все те цен-
ные качества, которые обеспечат вам достижение 
самых амбициозных целей. Продажа себя не обяза-
тельно принесёт вам горы денег — но большинство 
людей, занимающихся самопродажей, делают на 
этом приличные деньги. А вот что вам будет гаран-
тировано — вы отлично проведёте время, руководя 
людьми, влияя на них, греясь в лучах их восхище-
ния и зная, что вы полны сил, бодры и популярны 
в мире, где большинство людей бессильны и неза-
метны.

Самое подходящее время, чтобы научиться про-
давать себя, — именно сейчас. Улицы становятся 
шире, потому что тротуары сужаются. Каждого 
индивида загоняют обратно в его скорлупу во имя 
великого и безличного «общественного благосостоя-
ния». Нужно смотреть в оба, переходя эти широкие 
улицы, чтобы не попасть под колёса ревущего по-
тока машин. Но для того, кто овладеет специаль-
ностью «Добейся Своего!», ни одна улица не будет 
слишком широка и ни один перекрёсток — слиш-
ком опасен, чтобы остановить его на пути к цели.
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Есть только восемь качеств, которые нужны 
вам, чтобы продавать себя. Вот они:

1. ВЫРАЗИТЕЛЬНОСТЬ
2. МНОГООБЕЩАТЕЛЬНОСТЬ 
3. ЖЕЛЕЗНОЕ НУТРО
4. КОММУНИКАБЕЛЬНОСТЬ
5. ДИПЛОМАТИЧНОСТЬ
6. ДРУЖЕЛЮБИЕ
7. НАДЁЖНОСТЬ	
8. УБЕДИТЕЛЬНОСТЬ

Эти качества перечислены в порядке их значи-
мости и в хронологическом порядке, в котором вам 
предстоит их приобретать. Обратите внимание, что 
единственный пункт, в котором этот список совпа-
дает с Системой Заслуг, — «Надёжность», седьмой 
по счёту. Шесть пунктов перед ним более важны, и 
шесть предыдущих качеств вам потребуется приоб-
рести раньше, чем перейти к «Надёжности».

Не используйте Заслуги или Надёжность в ка-
честве сравнительной шкалы, иначе они заслонят 
вам ваши собственные перспективы. Помните, что 
вы подходите к предмету научно. Вы собираетесь 
продавать себя, потому что хотите продавать 
себя. В этой школе вам не нужно стремиться быть 
благородным, совершенным или святым. Вы про-
сто собираетесь продавать себя, следуя тем же за-
конам, которым следовали другие важные люди, 
чтобы оказаться на своём нынешнем месте. Разве 
не к этому стремитесь и вы? Цель, возможно, не 
идеальна, но умение реально, а результаты велико-
лепны. Давайте начнём эксперимент!



Раздел I 

ВЫРАЗИТЕЛЬНОСТЬ

Чтобы произвести на кого-то впечатление, вам 
всегда требуется некоторая доля выразительности. 

Выразительность заключается в том, чтобы со-
брать всё, что есть внутри вас — дух, эмоции, ин-
теллект и прочие достоинства, — и распространить 
за пределы себя, на возможно большее число людей.

Вы можете обладать талантом, но он не будет 
стоить и пары центов, пока вы не дадите знать 
другим людям, что он у вас есть. Когда вы всеми 
силами стремитесь себя продать, люди — это ваш 
рынок сбыта. Выразительность — это ваши сред-
ства доставки товаров на рынок. Проанализируйте 
жизненный путь любого из великих людей в исто-
рии — и вы увидите, что единственным качеством, 
которым каждый из них обладал в полной мере, 
была выразительность.

И если бы вам было позволено иметь лишь одно 
качество, с помощью которого вы могли бы про-
давать себя другим, то выбирать нужно было бы 
выразительность. Вы часто слышали, а возможно, 
и сами произносили фразу: «Эх, как бы получше 
выразиться!..» — в которой под выразительностью 
подразумевалось умение хорошо говорить. Но выра-
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зительность — это нечто гораздо большее, чем крас-
норечие. Эдисон выражал себя в своих изобретени-
ях, Шекспир — в пьесах. И, возможно, величайшим 
проявлением человеческого самовыражения стал 
перелёт Линдберга через Атлантику.

Выразительность, будь то речь, писательское 
мастерство, действие или созидание, — просто 
способность произвести впечатление. Невидимый, 
неслышимый, неосязаемый, вы перестаёте быть 
индивидом. Чтобы свободно пересекать нынешние 
широкие улицы, вы просто должны научиться вы-
разительности. 

Речь

1. ВЫСКАЗЫВАЙТЕСЬ!

Вам уже доводилось присутствовать на совеща-
ниях.

Вы наверняка заметили, что только два-три че-
ловека высказываются постоянно в течение всего 
совещания. Некоторые не говорят вообще ни слова, 
а остальные лишь изредка бормочут что-то себе под 
нос. 

Те два-три человека, которые говорят постоянно, 
— это, как правило, руководители, которые добива-
ются выгодных для себя итогов совещания. Иначе 
говоря, ОНИ ПРОДАЮТ СЕБЯ И СВОИ ИДЕИ.

Люди, которые отмалчиваются, могут иметь бо-
лее здравые суждения, больше опыта и хороших 
идей, чем эти говоруны. Но их здравые суждения 
и прекрасные идеи пропадают без всякой пользы 
просто потому, что остаются не озвученными. 

Высказывайтесь! Раз уж вы пришли на сове-
щание, не сидите просто так. Скажите что-нибудь. 
Говорите что-нибудь так часто, как сможете. Ауди-
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тория принадлежит тем, кто претендует на её вни-
мание, и человек, который говорит, — это человек, 
который доминирует.

Конечно, вы можете возразить: «Хорошо гово-
рить, когда тебе есть что сказать, но зачем говорить 
попусту и выставлять напоказ своё невежество?» 
Это дурацкая отговорка. Вслушайтесь в то, что го-
ворят напористые ораторы, и вы поймёте, что они 
говорят по большей части ни о чём; вы легко мо-
жете соревноваться с ними в интеллекте. Ну так и 
выскажитесь с тем же напором! Вряд ли собрание 
или митинг вообще состоялись бы, если бы каждый 
молчал, дожидаясь случая сказать что-то умное.

Высказывайтесь! Пусть вас услышат, где бы вы 
ни находились. Если вы пришли на публичное со-
брание, пусть даже вы никого там не знаете, вы-
скажитесь! Поделитесь вашим личным мнением 
и идеями. Это самый быстрый способ дать знать 
другим, что вы живой.

Вы уже бывали на собраниях, где аудитория 
была настроена на серьёзные дискуссии и решение 
различных вопросов, и вам приходило на ум множе-
ство дельных соображений, которые вы чуть было 
не высказали. Но вы упустили такую возможность. 
Вы боялись, что ваш голос будет звучать недоста-
точно громко, что люди не уделят вам должного 
внимания или посмеются над тем, что вы скаже-
те. Ошибка, серьёзная ошибка! Придя на собрание, 
всегда активно выступайте. Это отличное место для 
того, чтобы сделать себе бесплатную рекламу. Она 
будет весьма полезна для продажи себя, так что 
ловите шанс!

Высказываясь, вы можете быть избранным на 
должность, войти в какой-нибудь комитет, полу-
чить предложение о работе. Не говорите, что это 
вам ни к чему, — это очень, очень важно для про-
дажи себя. Войдите в комитет, займите должность 
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и проявите всю силу своей индивидуальности — это 
первый шаг к тому, чтобы стать большой шишкой.

Высказывайтесь! Забудьте все старые правила, 
которые предписывают быть молчаливым, сдержан-
ным и осторожным. Говорите громче! Шагните в 
центр внимания!

2. ГОВОРИТЕ ПРАВИЛЬНО

Самые лучшие мастера выразительности — все-
мирно известные певцы, актёры или ораторы — 
каждый день уделяют много времени голосовым 
упражнениям.

Так вот, если профессионал признаёт, что голос 
важен, и, даже обладая хорошим голосом от приро-
ды, постоянно практикуется, чтобы сделать его ещё 
лучше, — насколько же важнее простому любителю 
осознавать его значимость!

Хотя вам и не обязательно совершенствовать 
свой голос по всем правилам вокальной техники, 
вы должны всегда внимательно следить за одной 
важной вещью: чтобы ваш голос не звучал при-
глушённо.

Для человека с приглушённым голосом продать 
себя не то чтобы невозможно — но очень, очень 
трудно. Вспомните всех своих прежних руководите-
лей, оглянитесь по сторонам в том месте, где вы ра-
ботаете сейчас, прислушайтесь к голосам начальни-
ков и всех тех, кто занимает завидные должности. 
Вы убедитесь, что руководящие работники очень 
редко говорят вполголоса! Они говорят громко, рез-
ко, с добавлением целого спектра носовых, губных, 
зубных, языковых звуков.

Слова не застревают у них в горле и не задержи-
ваются во рту; они с силой вырываются на воздух, 
чтобы оказать на слушателей наиболее эффективное 
воздействие.
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Вытолкните свой голос из горла и изо рта на 
открытый воздух! Тренируйтесь, читая вслух и 
громко, раздельно произнося слова, задействуя в 
полную силу губы, язык и зубы, с нарочитой от-
чётливостью. Обратите внимание на свою повсед-
невную речь и всегда заставляйте работать свои 
губы, язык и зубы, выталкивайте слова из горла 
как можно дальше.

Столь же важно и звучание ваших слов, а также 
их форма. Говорите правильно! Хороший оратор — 
внимательный оратор. Следите за тем, чтобы пра-
вильно оформлять свою речь, заканчивать каждое 
начатое предложение, неукоснительно следовать 
правилам грамматики и использовать слова в их 
правильном значении. Большой и разнообразный 
запас слов совершенно бесполезен, если вы не по-
нимаете все оттенки их значений и не чувствуете, 
какие из них будут наиболее уместны и выразитель-
ны в том или ином случае.

Одно-единственное слово, употреблённое в не-
правильном значении, или слишком длинное слово 
там, где уместнее было бы короткое, способно про-
валить любое выступление. Основные принципы 
хорошей речи — грамматическая правильность 
и уместность слов и выражений. Мыслите ясно; 
говорите что думаете; не пожалейте времени на то, 
чтобы сделать свою речь максимально чёткой, на-
сыщенной и красивой. Сосредоточьтесь на оформ-
лении речи, и тогда всё, что вы ни скажете, будет 
ежедневной речевой практикой, помогающей до-
стичь совершенства.

3. УЧИТЕСЬ ВЕСТИ БЕСЕДУ

Учитесь вести разговор как разумное существо. 
Не используйте свою способность говорить как сред-
ство для сплетен и пустословия.
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Мало найдётся вещей, которые так редко встре-
чаются — и так сильно вдохновляют, — как хоро-
шая беседа. Только умные люди знают, как пра-
вильно вести беседу, а беседа как средство само-
выражения полезна только в том случае, если вы 
овладели всеми тонкостями её ведения. 

Когда встречаются два обычных человека, о чём 
они говорят в первую очередь? О погоде! Почему? 
Это универсальная тема, единственная, по которой 
у каждого найдётся что сказать!

Но хорошие собеседники никогда не ограничива-
ются какой-то одной темой или пересказом случаев 
из жизни; они мастера своего дела и переключают-
ся с предмета на предмет легко и непринуждённо. 
Ключ к их разговорному искусству — в их способ-
ности отделять природу вещей от самих вещей и 
удерживать её в своём сознании обособленно. Сле-
довательно, они имеют дело с принципами, а не с 
фактами.

ИЗБЕГАЙТЕ ФАКТОВ

Если вы хотите быть мастером ведения беседы, 
избегайте фактов. Конкретное событие — тема для 
новостного репортажа, но не для беседы. Беседа 
— это взаимная интеллектуальная деятельность, 
имеющая своей целью открытие новой истины, 
новой теории, новых граней познания. Она носит 
преимущественно умозрительный или дискуссион-
ный характер; в ходе беседы знания не передаются, 
а скорее освещаются с разных сторон. 

Привыкайте говорить обобщённо, универсаль-
ными терминами, избегайте конкретных фактов. 
Станьте философом, наблюдателем, комментатором, 
критиком и откажитесь от роли репортёра! Ка-
кой бы странной или непривычной ни показалась 
вам тема разговора — просто подумайте над ней! 
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Когда-то вы уже сталкивались с ней, так или иначе; 
вспомните этот опыт и искусно вплетите его в бесе-
ду с помощью тех выводов, которые когда-то из него 
сделали. Пусть сила вашей мысли, ваш интеллект 
станут топливом для ваших слов!

Когда вы получили дар речи, не предполага-
лось, что вы будете использовать его для соревно-
вания с фонографом. Используйте этот дар, чтобы 
продемонстрировать свой интеллект. Интеллект, 
воплотившийся в произносимых словах, — это и 
есть беседа. Без интеллекта настоящей беседы не 
получится.

4. СТАНЬТЕ ПУБЛИЧНЫМ ОРАТОРОМ

У вас всё равно нет выбора в этом вопросе! Или 
вы станете хорошим публичным оратором, или 
никогда не станете настоящей большой шишкой. 
Любая репутация, которую вы себе создали, любая 
способность, которую вы долго оттачивали, могут 
быть развеяны в прах одним неудачным выступле-
нием на публике.

Рано или поздно перед вами встанет чёткая за-
дача: произнести речь. Этого просто невозможно 
избежать! Потому что, хоть вы и гордитесь своими 
искусными манёврами, которые раньше помогали 
вам уклоняться от публичных выступлений, — со-
вершенно точно наступит момент, когда вам надо 
будет произнести эту чёртову речь!

Зачем так сильно бояться этого? Почему бы 
не подойти к этому разумно — да что там, даже 
с огоньком, зная, что возможность выступить пу-
блично — это один из самых быстрых и надёжных 
способов продать себя. Если, конечно, ваше высту-
пление окажется удачным.
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