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﻿

ВВЕДЕНИЕ

«Умение общаться — это товар,  кото-
рый можно купить, как мы покупаем 
сахар или кофе… И я заплачу за такое 
умение больше, чем за что‑либо другое 
на свете»

Дж. Д. Рокфеллер

Каждый день мы участвуем в процессе коммуникации в тех или 
иных ситуациях. У нас есть опыт и свое представление, как это де-
лать. Так стоит ли читать эту книгу?

Ответ на этот вопрос скорее лежит в плоскости самооценки, 
в том, насколько мы считаем себя компетентными в различных об-
ластях взаимодействия с окружающими, как в деловом, так и в лич-
ном плане. Читателям предстоит узнать о том, что существуют раз-
личные модели нашего поведения, что отдельные характеристики 
такого поведения природно обусловлены, что они могут значитель-
но влиять на эффективность коммуникации, на особенности вос-
приятия информации.

Мы должны помнить, что на нас могут влиять стереотипы, уста-
новки, предубеждения, впечатления и т. д. Что это обязательно надо 
учитывать, особенно в деловом общении, в таком его аспекте, как 
переговоры.

На первом занятии я задаю студентам вопрос: известно, что по-
пугаи могут произносить человеческие слова. Является ли разговор 
с говорящим попугаем коммуникацией? Такой вопрос я задал в од-
ном из письменных тестов, и ответы меня не удивили: 14 человек 
ответили, что это коммуникация, 85 человек ответили — «нет» и об-
основали почему, один ответил, что это зависит от вида попугая.

Также на первом занятии я привожу студентам такой пример: 
покупатель в магазине просит книгу по НЛП конкретного автора.
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Введение

—  «О чем это?» — спрашивает продавец.
—  Подумав, покупатель говорит: «О коммуникации».
—  «Так сразу бы и сказали» — отвечает продавец и уверенно идет 

к полкам. Долго и безуспешно ищет.
—  Покупатель бросает взгляд на название раздела — «Компью-

терная литература».
В одном из крупных городов России на выставке «Образование 

и карьера» к нашему стенду подошла старшеклассница. Внимательно 
прочитала название стенда: «Санкт-Петербургский государствен-
ный университет», перевела взгляд на меня и задумчиво спро-
сила: «Ну че?». Я ответил: «А че?». — «Чему учите? Кинолог есть?». 
Поговорили!

Еще пример: китайский выпускник приехал в Москву. 
Договорился встретиться с однокурсником у памятника Пушкину.

Приехал в нужное место, спрашивает мужчину: «Сказите поза-
луста, эта памятник Пускину?» — «Ну!». «Я не знаю такого слова».

Спрашивает у второго: «Сказите позалуста, эта памятник 
Пускину?» — «Ага». «Я не знаю такого слова».

Спрашивает женщину: «Сказите позалуста, эта памятник 
Пускину?» — «Да». «А почему они так отвечали?» — «У них нет об-
разования».

«А!!! У Вас высшее образование?» — «Ага!»
Еще пример — объявление на сайте вуза: «Вопрос дня — каков 

порядок размещения гостей обучающихся в общежитиях». Я назы-
ваю такие сообщения «плоскими», когда без интонации смысл со-
общения понять очень сложно. Кто‑то обучается в общежитиях?

В произведении Дэна Брауна «Код да Винчи» есть такой эпи-
зод: профессор подводит девушку к записи на асфальте I + XI = X. 
«Правильно ли это?», спросил профессор? Нет, конечно. А теперь 
посмотрите на это с другой стороны: Х = IX + I.

Примеры можно приводить бесконечно, мы к ним еще вернем-
ся в нашей книге, так же, как и рассмотрим конкретные практики 
и кейсы. И все же стоит разобраться в загадочном мире коммуни-
каций.
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