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КРАТКОЕ ВВЕДЕНИЕ,

которое советую прочитать, хотя сам я предпочи-
таю знакомиться с  книгой с  середины,  — а  потом, 
если понравится и  захватит, возвращаюсь к  началу. 
Вдруг время только зря потратишь? Ведь есть  же 
умная, ставшая бестселлером книга Дейла Карне-
ги «Как завоевывать друзей и  оказывать влияние 
на людей». Чего же еще?

Ну что ж, Карнеги  — это действительно мило. 
Но  мало. К  тому  же его знаменитая книга напи-
сана полвека назад!* Да,  до него подобных работ 
не  было. Да,  парадоксальные находки автора, ка-
сающиеся бытового общения, вполне убедительны. 
Но сам Карнеги признавался, что все его советы мо-
гут уместиться на одной почтовой карточке; осталь-
ной объем книги занимают подробные обоснова-
ния его нестандартных коммуникативных теорем… 
А по существу все содержание сводится к нехитрым 
рекомендациям: запоминайте имена, не  спорьте, 
не обвиняйте, умейте слушать… Кроме того, у пси-
хологов возникли и  возражения (есть даже книга 
«Анти-Карнеги»), Но  сами они часто разрабаты-
вают в  основном лишь понятийный аппарат и  те-
оретические концепции, причем иногда с  досадой 
отмечаешь, что все это так, лишь… предисловие 
к введению, общие подходы к частным подходам, 
глубина пустоты… А  психотерапевты и  психоло-
ги-практики должны помогать людям действенно 
и  конкретно. Поэтому двадцать лет назад я начал 

* Почти девяносто лет назад: в 1936 г. (Здесь и далее — прим. 
ред.) 
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заниматься с  обычными людьми, у  которых вро-
де бы не было проблем с общением — но, как ока-
залось, не было только видимых проблем.

В центре Москвы, на  улице Чехова, дом 9, есть 
уютный подвальчик, восемнадцать ступенек вниз 
(семь комнат, туалет, кухня),  — много раз показан-
ный по  телевидению, сфотографированный и  рас-
хваленный корреспондентами журналов и газет. Это 
клуб психологической культуры общения «Малень-
кий принц». Здесь и происходила обкатка программ 
тренинга и  теоретического материала, которые лег-
ли в  основу моих книг и  публикаций. Здесь в  жи-
вых дискуссиях с обучающимися оттачивались жиз-
ненные позиции и разрабатывались приемы тренинга 
новых, более успешных форм поведения. В 1991 году 
мы организовали филиал «Маленького принца» 
в школе № 1041 г. Москвы. И сам клуб, и его фили-
ал в  школе  — это моя мастерская, лаборатория, по-
лигон для занятий со студентами…

Почти пятнадцать лет я работал доцентом на фа-
культете педагогики и  психологии Московского 
государственного педагогического университета 
(МГПУ). Стараниями декана профессора И. П. Кле-
мантович факультет превратился в серьезный центр 
подготовки психологов и  социальных педагогов. 
Некоторое время я заведовал кафедрой приклад-
ной психологии на этом факультете. И первое изда-
ние книги «Лабиринты общения» предназначалось 
не  только широкому кругу образованных читате-
лей, но и студентам. Ректорат МГПУ посчитал, что 
эта книга является учебником, и наградил меня ди-
пломом первой степени за  ее подготовку и  изда-
ние. Но — «время, вперед!». Теперь я доцент кафе-
дры связей с  общественностью в  Государственном 
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университете управления (ГУУ)  — в  том, кор-
пуса которого высятся рядом со  станцией мет-
ро «Выхино» в  Москве.* Я  продолжаю сотрудни-
чать и с МГПУ. Но основные усилия сосредоточил 
на  том, чтобы вместе с  директором Института со-
циологии и  управления персоналом ГУУ профес-
сором Альбертом Владимировичем Филипповым 
и, понятно, под его руководством обучать и воспи-
тывать будущих специалистов по  честным пиар- 
технологиям и честной рекламе.

Что такое честная реклама? Роюсь на полках уни-
верситетского магазина. Одно из названий привлек-
ло внимание: «Манипуляции в общении». Полистал, 
вчитался… Материал изложен предельно ясно, кни-
га явно полезная. Интересно, глубоко. Купил, начал 
читать, положил в стопку для непосредственной ра-
боты. Но все, что я откладываю для изучения, пере-
хватывает и прочитывает моя жена, Лена (экономист 
и в душе психолог). И вдруг она мне показывает руб-
рику «Литература». В ней автор В. Н. Панкратов вы-
деляет книги, которые нельзя не читать. В их число 
он включил и «Лабиринты общения». Вот это и есть 
честная реклама — потому что лично мы друг с дру-
гом не были знакомы. Спасибо вам, Вячеслав Нико-
лаевич!

Как-то общаться умеет каждый, 
но� всегда можно научиться делать 
это успешнее.

* Позже автор работал на  кафедре конфликтологии Москов-
ской финансово-промышленной академии (МФПА).
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Можно улучшить, как говорят в психологии, пси-
хотехнику общения. Наше среднестатистическое об-
щение насыщено ошибками, которые легче заметить 
у  других, чем у  себя. Можно осознать, преодолеть, 
улучшить хорошее… Хотите — пожалуйста. Не хоти-
те? Считаете, что вы прелесть?.. Попробуйте прочи-
тать эту книжку; увы, я гарантирую некоторое раз-
очарование в себе. И уж потом захотите, может быть, 
прочитать еще раз (или не раз) более тщательно.

Предупреждаю: хотя это публицистическое изда-
ние, но легким чтение не будет. И поэтому мы пред-
лагаем вам…
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ДЛИННОЕ ВВЕДЕНИЕ,

которое можно было бы и пропустить, но тогда при 

чтении книги придется все время обращаться нему — 

как к справочнику. Так что начнем преодоление и за-

ставим себя запомнить несколько психологических 

позиций, а уж потом можно будет читать главы в лю-

бой последовательности: начать с середины, или с по-

следней, или вообще зна комиться с ними в шахмат-

ном порядке — как захотите…

Деловое и  аффилиативное общение

Договоримся сразу, что не  будем пугаться терми-

нологии. Если в  ней разобраться, то она все  же по-

могает, а не запутывает. Кроме того, это будет инте-

ресно. Вот уже в  арсенале нашем появился термин 

«психотехника общения». А  эти два новых термина 

(деловое и аффилиативное общение) объясним пря-

мо сейчас.

Сначала было дело, потом было слово — такое мне-

ние высказывали многие мудрецы уже давно, если 

они не  были теоретиками от  религии. Это означа-

ет, другими словами, что общение людей возника-

ет именно в  процессе совместной деятельности. 

Можно даже доработать этот тезис и  сказать, что 

общение  — это часть совместной деятельности лю-

дей, и трудно понять, что первично: действие, кото-

рое совершается вместе, или знаки, которыми обме-

ниваются люди в  ходе этого совместного действия. 

Интересно заметить: даже если человек занят делом 
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в одиночку, он «про себя», а иногда и вслух разгова-

ривает сам с собой, то есть фактически ведет диалог 

с воображаемым другим. Это мы разобрались с «де-

ловым общением».

Впрочем, хотя речевое общение не  возникает вне 

совместной деятельности, оно может тем не  ме-

нее как  бы отрываться от  нее и  приобретать само-

ценность. Нет-нет, в конце концов оно все равно ча-

сто включает разговор о деле и продолжается в деле, 

но может осуществляться и как бы само по себе: мы 

ведь часто собираемся для того, чтобы поболтать, по-

тому что тянет друг к другу. Такому тяготению соот-

ветствует греческий корень «фил», и  общение ради 

общения, общение как самоцель называется аффили-

ацией. Это «неделовое общение».

И деловое, и  аффилиативное (неделовое) обще-

ние играют большую роль в  межличностных и  кол-

лективных отношениях людей. Работа, друзья, знако-

мые, продавцы, слесарь-сантехник, врач. И семейные 

отношения представляются здесь как нельзя более 

типичными…

Деловое общение служит кооперированию в  ре-

шении бытовых вопросов, взаимодействию по  про-

фессионально-трудовым и учебным проблемам чле-

нов группы, по организации досуга. Аффилиативное 

общение играет роль эмоциональную  — общают-

ся близкие люди, понимающие друг друга и желаю-

щие понять друг друга еще больше. Они сочувствуют 

и сопереживают (эмпатия), готовы при эмоциональ-

ном дискомфорте оказать поддержку. Психоло-

ги А. В. Петровский и  В. А. Петровский называют 

это действенной групповой эмоциональной иденти-

фикацией (ДГЭИ). Важно аффилиативное общение 


