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Про книгу

Более чем за 80 лет своего существования этот величайший бестселлер всех
времен помог тысячам знаменитых сегодня людей подняться на вершину
успеха и славы. И сейчас, в XXI веке, всегда актуальные советы Дейла
Карнеги позволят каждому читателю раскрыть свой потенциал и наконец-то
громко заявить о себе.



лось создание им совершенно уникальной системы подготовки,
представляющей поразительную комбинацию ораторского ис�
кусства, умения торговать, искусства человеческих взаимоотно�
шений и прикладной психологии.

Отнюдь не будучи рабом догмы, он создал курс, который
столь же реален, как сама жизнь, но гораздо более интересен.

По окончании курса слушатели создают собственные клубы
и продолжают встречаться друг с другом еще долгие годы. В Фи�
ладельфии одна группа из девятнадцати человек в зимние меся�
цы собирается каждые две недели в течение семнадцати лет. Слу�
шателям курсов часто приходится преодолевать расстояния в
пятьдесят и даже сто миль, чтобы принять участие в занятиях.
Один студент с этой целью еженедельно совершал поездки из
Чикаго в Нью�Йорк.

Профессор Гарвардского университета Уильям Джеймс любил
говорить, что средний человек развивает только десять процентов
своих умственных способностей. Дейл Карнеги, помогая деловым
людям выявлять их скрытые возможности, явился создателем одного
из самых значительных движений в образовании взрослых людей.

Лоуэлл Томас, 1936 год
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митета усердно, но безуспешно пытались разыскать
практический учебник по этим вопросам. Наконец они
обратились к одному из признанных мировых автори�
тетов в области обучения взрослых и попросили поре�
комендовать какое�нибудь руководство, отвечающее
необходимым требованиям. Тот однозначно ответил:
«Я знаю, чего хотят эти люди, но такой книги еще никто
не написал».

В истинности этого заявления я убедился на собст�
венном опыте, долгие годы занимаясь поисками прак�
тичного, отвечающего всем требованиям пособия по
проблемам межличностных взаимоотношений.

Поскольку подобной книги не существовало, я по�
пытался написать ее сам, чтобы впоследствии использо�
вать на своих курсах. Эта книга перед вами. Надеюсь,
она вам понравится.

Работая над книгой, я перечитал все, что смог найти
по этой теме, начиная с газетных сообщений, журналь�
ных статей, протоколов бракоразводных процессов и
кончая работами старых философов и новых психоло�
гов. Кроме того, я пригласил опытного научного сотруд�
ника, который полтора года сидел в различных библио�
теках и читал все, пропущенное мной. Он продирался
сквозь тома научных трудов по психологии, сосредото�
ченно изучая сотни журнальных статей, просматривал
бесчисленные биографии, пытаясь установить, как ве�
ликие лидеры всех времен строили отношения с други�
ми людьми. Мы читали их биографии. Мы проштудиро�
вали жизнеописания всех выдающихся людей от Юлия
Цезаря до Томаса Эдисона. Одних только биографий
Теодора Рузвельта мы прочли больше сотни. Мы реши�
ли не жалеть ни времени, ни средств, чтобы выявить все
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практические приемы, которые за долгие века исполь�
зовались для завоевания друзей и влияния на окружаю�
щих.

Я лично беседовал со многими преуспевающими
людьми, пытаясь выяснить методы их общения с окру�
жающими. Многие из них были всемирно известны.
Это — изобретатели Маркони и Эдисон; политические
лидеры Франклин Д. Рузвельт и Джеймс Фарли; иссле�
дователи, такие как Мартин Джонсон; крупные бизнес�
мены, среди которых Оуэн Д. Янг; звезды кино Кларк
Гейбл и Мэри Пикфорд.

Используя весь собранный материал, я подготовил
краткую беседу, назвав ее «Как завоевывать друзей и
оказывать влияние на людей». Я сказал «краткую».
Правда, такой она была только вначале, вскоре превра�
тившись в полуторачасовую лекцию. Долгое время я
каждый год читал ее взрослым людям на курсах в нью�
йоркском институте Карнеги.

Читая эту лекцию, я предлагал слушателям прове�
рить ее положения в ходе деловых и социальных контак�
тов в своей профессиональной деятельности и, вернув�
шись в класс, рассказать о полученных результатах. Ка�
кое интересное задание! Эти мужчины и женщины,
жаждущие самоусовершенствования, были увлечены
идеей работы в лаборатории нового типа — в первой и
единственной в истории лаборатории, занимающейся
проблемами межличностных отношений.

Лежащая перед вами книга не была написана в
обычном смысле этого слова. В этой своеобразной лабо�
ратории она росла, как растет ребенок, впитывая в себя
опыт тысяч людей.
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