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Аннотация
Современный бизнес — это поле битвы, где жесткая

конкуренция, офисные интриги и скрытые конфликты могут
разрушить любую карьеру. Как выжить в этой среде и
достичь вершины, не прибегая к агрессии и не теряя лица?
Книга «Самурай без меча: Победа без боя в корпоративных
войнах» предлагает уникальный подход, основанный на древней
мудрости восточных стратегов и философии самураев, блестяще
адаптированной для современных деловых реалий.

Вы узнаете, как побеждать оппонентов с помощью интеллекта,
выдержки и стратегического предвидения, оставляя «меч» в
ножнах. Автор раскрывает секреты того, как обходить ловушки
корпоративной культуры, мастерски вести переговоры, читать
скрытые мотивы коллег и превращать заклятых конкурентов в
надежных союзников.

Это практическое руководство станет незаменимым
помощником для менеджеров, руководителей и всех, кто



 
 
 

стремится к карьерному росту. Овладейте искусством побеждать
без боя и станьте истинным мастером корпоративной стратегии!
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Алекс Норд
Самурай без меча:
Победа без боя в

корпоративных войнах
 

Часть 1: ПУСТЫЕ НОЖНЫ
(Внутреннее состояние)

 
 

Блок 1: Кодекс Тишины
 
 

Глава 1: Меч, который
не покидает ножен

 
ВНИМАНИЕ! ОТКАЗ ОТ ОТВЕТСТВЕННОСТИ
Настоятельно рекомендуется внимательно ознакомиться с

данным текстом перед началом чтения. Продолжая чтение
данной книги, вы подтверждаете свое полное и безоговороч-
ное согласие со всеми нижеперечисленными условиями.

Исключительно информационный характер. Данная кни-



 
 
 

га, включая все содержащиеся в ней тексты, методики, со-
веты, упражнения и рекомендации, предоставляется исклю-
чительно в информационных, ознакомительных и образова-
тельных целях. Материалы книги отражают личный опыт,
субъективное мнение и исследования автора.

Отсутствие профессиональной консультации. Информа-
ция в этой книге не является и не может заменить собой про-
фессиональную медицинскую, психологическую, психиат-
рическую, юридическую, финансовую, инвестиционную или
иную профильную консультацию. Автор не выступает в роли
вашего лечащего врача, лицензированного психотерапевта,
финансового советника или юриста.

Медицинское и психологическое предупреждение. В слу-
чае наличия у вас любых физических или психических забо-
леваний, травм, расстройств, а также при прохождении ме-
дикаментозного лечения, вам категорически рекомендует-
ся проконсультироваться с квалифицированным профиль-
ным специалистом до применения любых практик, диет или
упражнений, описанных в книге.

Финансовые риски (если применимо). Любые примеры
заработка, инвестиционных стратегий или бизнес-моделей
приведены исключительно для иллюстрации. Автор не дает
никаких гарантий сохранения или приумножения ваших де-
нежных средств. Все финансовые решения вы принимаете
самостоятельно, осознавая риск полной потери капитала.

Личная ответственность читателя. Вы (Читатель) само-



 
 
 

стоятельно несете полную и исключительную ответствен-
ность за любые решения, действия или бездействие, пред-
принятые на основе прочитанного. Применение любых тех-
ник, практик, советов или рекомендаций осуществляется ис-
ключительно на ваш собственный страх и риск, с учетом ва-
ших индивидуальных особенностей.

Отсутствие гарантий. Автор и издатель не дают никаких
явных или подразумеваемых гарантий относительно точно-
сти, полноты, актуальности или эффективности предостав-
ленной информации. Результаты применения описанных ме-
тодик сугубо индивидуальны: они могут сильно отличаться
у разных людей или не наступить вовсе. Автор не гаранти-
рует достижения вами каких-либо конкретных результатов:
улучшения здоровья, изменения психологического состоя-
ния, повышения продуктивности или финансового благопо-
лучия.

Ограничение ответственности. Автор, издатель, а также
любые платформы-распространители (включая, но не огра-
ничиваясь ООО «ЛитРес») не несут никакой юридической,
финансовой или моральной ответственности за любые пря-
мые, косвенные, случайные, штрафные или иные убытки.
Это включает, но не ограничивается: ущербом для здоро-
вья (физического или ментального), травмами, финансовы-
ми потерями, упущенной выгодой, разрушением отношений
или иными негативными последствиями, которые могут воз-
никнуть в результате прямого или косвенного использова-



 
 
 

ния материалов данной книги.
Сторонние ресурсы. Книга может содержать упоминания

или ссылки на сторонние веб-сайты, продукты или услуги.
Автор не контролирует эти ресурсы и не несет ответственно-
сти за их содержание, безопасность или последствия их ис-
пользования.

Авторское право. Все права защищены. Никакая часть
данной книги не может быть воспроизведена, скопирова-
на, передана или использована в какой-либо форме и ка-
кими-либо средствами (электронными или механическими)
без предварительного письменного разрешения автора.

Если вы не согласны с любым из вышеперечисленных
пунктов, вам следует немедленно прекратить чтение и ис-
пользование материалов данной книги.

Удар по иллюзиям Твоя агрессия – это не сила. Это
крик о помощи. В ту секунду, когда ты повышаешь голос,
когда твое лицо багровеет от гнева или когда ты бросаешь
открытый вызов оппоненту в зале совещаний, ты проигры-
ваешь. Ты вытащил меч. Ты показал его длину, остроту и,
что самое важное, ты показал, что твой страх заставил тебя
действовать. В мире корпоративных войн настоящий мастер
побеждает до того, как его противник поймет, что битва на-
чалась. Если ты считаешь, что «доминирование» – это уме-
ние перекричать коллегу на летучке, ты – не самурай, ты –
пушечное мясо, которое будет утилизировано системой при
первой же реструктуризации.



 
 
 

Анатомия провала Почему открытая атака ведет к кра-
ху? Во-первых, это дорого. Эмоциональный выброс сжига-
ет твой когнитивный ресурс, который должен был пойти
на просчет стратегии. Гнев ослепляет. Во-вторых, ты стано-
вишься предсказуемым. Реактивный человек – это марио-
нетка. Дерни за ниточку «оскорбление», и он взорвется. Дер-
ни за ниточку «угроза статусу», и он начнет оправдываться.
Как только ты проявил эмоцию, ты сдал свою карту. Твой
оппонент теперь точно знает твой порог терпимости и твои
болевые точки. В-третьих, открытая агрессия пугает окру-
жающих, но не так, как тебе хотелось бы. Она не внушает
уважения, она создает коалиции против тебя. Люди не лю-
бят непредсказуемых психопатов; они объединяются, чтобы
изолировать «угрозу». Твой «меч» – это магнит для чужих
клинков.

Холодная стратегия Стратегия «Пустых ножен» стро-
ится на экономике конфликта. Самая эффективная война
– та, которая не состоялась, но принесла тебе территорию.
Твоя сила должна быть как гравитация: невидимая, постоян-
ная и неоспоримая. Ты не атакуешь человека, ты атакуешь
ситуацию. Ты создаешь условия, в которых сопротивление
тебе становится физически невозможным или крайне невы-
годным для оппонента. Пока твой меч в ножнах, враг боится
его потенциальной остроты. Как только ты его вынул – страх
исчезает, остается лишь расчет, как тебя парировать. Саму-
рай без меча – это не тот, у кого нет оружия. Это тот, чье



 
 
 

присутствие настолько весомо, что никто не смеет вынудить
его к действию. Это состояние «Абсолютного Нуля». Твой
разум – ледяное озеро. Что бы ни бросил в него противник –
оскорбление, интригу, ложь – оно должно погрузиться в без-
дну без единого всплеска. Когда ты не реагируешь, ты управ-
ляешь. Твое спокойствие в моменты хаоса – это твой глав-
ный капитал. Оно сигнализирует системе: «Я – центр силы.
Я контролирую контекст».

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «АБСОЛЮТНЫЙ
НОЛЬ» 1. Прими факт: любой, кто пытается выве-
сти тебя из себя, – это твой бесплатный тренер по вы-
держке. Поблагодари его мысленно за урок.  2. В мо-
мент атаки (словесной или ситуативной) сделай вдох
на 4 счета и выдох на 8. Это физиологически забло-
кирует выброс адреналина. 3. Визуализируй свои эмо-
ции как дым, выходящий из пустых ножен. Внутри –
только холодная сталь намерения, но снаружи – ти-
шина. 4. Никогда не отвечай на выпад мгновенно. Ми-
нимальная задержка – 3 секунды. Эти три секунды –
разница между рабом обстоятельств и господином си-
туации. 5. Смотри не в глаза, а в «третий глаз» оппо-
нента (точка чуть выше переносицы). Это лишает его
возможности установить эмоциональный контакт че-
рез зеркальные нейроны и подавляет его волю.



 
 
 

 
Глава 2: Лицо Сфинкса (Покерфейс)

 
Удар по иллюзиям Твое лицо – это не ты. Это панель

управления, к которой у твоих врагов не должно быть до-
ступа. Большинство людей «носят свои сердца на рукаве»,
транслируя в open-space каждую микроскопическую мысль
о недовольстве, скуке или страхе. Если ты думаешь, что ис-
кренность – это добродетель в совете директоров, ты глубо-
ко заблуждаешься. В бизнесе искренность – это нагота. А на-
гота в зоне боевых действий ведет к быстрой гибели. Лицо,
которое выдает твои сомнения, – это приглашение к удару.

Анатомия провала Твоя мимика – предатель. Когда на-
чальник объявляет о сокращении бюджетов, а твои брови
ползут вверх – ты выдал свой страх за свой проект. Когда
коллега отпускает колкость, а твои губы сжимаются в узкую
линию – ты показал, что он попал в цель. Информация, ко-
торую ты транслируешь невербально, считывается быстрее
и точнее, чем твои слова. Ты можешь говорить о «полном
контроле», но если твои веки дрожат, а взгляд бегает, никто
тебе не поверит. Ты сам создаешь свой образ «жертвы» или
«неудачника», просто не умея контролировать мышцы лица.
Система считывает эти сигналы и выносит вердикт: «Слабое
звено».

Холодная стратегия Искусство быть непрочитанным –
это высшая форма защиты. Ты должен стать «Туманом». В



 
 
 

тумане нельзя найти цель, в тумане нельзя зацепиться взгля-
дом за опору. Твое идеальное состояние на совещании – ней-
тральность. Не радость, не печаль, не гнев. Просто присут-
ствие. Это заставляет окружающих нервничать. Люди боят-
ся тишины и отсутствия реакции. Они начинают заполнять
эту пустоту своей болтовней, выдавая свои секреты, пытаясь
«считать» тебя. Мастерство «Лица Сфинкса» не в том, что-
бы замереть каменным изстуканом. Это слишком заметно и
выглядит как агрессивная защита. Истинное мастерство – в
естественной, мягкой нейтральности. Твой взгляд расфоку-
сирован, ты видишь всю комнату сразу, а не впиваешься в
одного человека. Это дает тебе преимущество: ты видишь
микро-движения всех присутствующих, оставаясь для них
загадкой.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ТУМАН»  1. Практикуй
перед зеркалом «нейтральное лицо». Расслабь че-
люсть (зубы не должны соприкасаться). Расслабь
мышцы вокруг глаз. Это твое базовое состояние.  2.
Используй «взгляд прерии». Не фокусируйся на зрач-
ках собеседника. Смотри как бы сквозь него, захва-
тывая периферийным зрением все пространство. Это
делает твой взгляд тяжелым и нечитаемым.  3. Запре-
ти себе касаться лица руками во время переговоров.
Любое прикосновение к носу, подбородку или лбу –
это маркер неуверенности или лжи. 4. Если нужно вы-
разить эмоцию – делай это осознанно и с задержкой.



 
 
 

Твоя улыбка должна быть инструментом поощрения,
а не социальной привычкой. 5. В моменты жестко-
го прессинга концентрируйся на кончике своего носа.
Это поможет удержать фокус внутри себя и не дать
эмоциям выплеснуться на лицо.

 
Глава 3: Сила Паузы

 
Удар по иллюзиям Болтливость – это удел подчинен-

ных. Тот, кто говорит первым, просит одобрения. Тот, кто
говорит больше всех, пытается оправдать свое существова-
ние. В корпоративной иерархии тишина – это атрибут хищ-
ника. Если ты боишься пауз в разговоре и спешишь запол-
нить их словами, ты транслируешь низкий статус. Ты суе-
тишься. Ты боишься, что о тебе забудут или тебя не поймут.
Самурай знает: тишина – это самое громкое оружие в его ар-
сенале.

Анатомия провала Почему люди боятся молчать? Пото-
му что молчание создает напряжение. В тишине поднимает-
ся на поверхность все скрытое: неуверенность, ложь, страх.
Когда ты задаешь вопрос и не получаешь мгновенного от-
вета, ты начинаешь нервничать и «помогать» собеседнику:
«Ну, я имею в виду… может быть, мы сделаем так?». В этот
момент ты только что отдал свою инициативу. Ты сам отве-
тил за него, упростил ему задачу и показал, что твое давле-



 
 
 

ние – всего лишь блеф. Кто первый не выдержал тишины –
тот признал себя ведомым.

Холодная стратегия Стратегема «Звенящая тишина»
заключается в намеренном растягивании пауз до момента
дискомфорта оппонента. Это форма психологического до-
минирования. Когда ты молчишь после того, как собесед-
ник закончил фразу, он подсознательно чувствует, что ска-
зал недостаточно. Он начинает добавлять детали, оправды-
ваться, выдавать лишнюю информацию. Тишина – это ваку-
ум, который высасывает из людей правду. Используй паузу
перед началом своей речи. Когда тебе дают слово, не начи-
най говорить сразу. Выдержи 5 секунд. Посмотри на аудито-
рию. Собери их внимание. Это дает твоим словам вес золо-
тых слитков. Если ты заговорил мгновенно – твои слова сто-
ят копейки.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ЗВЕНЯЩАЯ ТИШИ-
НА» 1. Примени правило «5 секунд». После того как
тебе задали острый вопрос, медленно сосчитай до пя-
ти, прежде чем открыть рот. Это покажет твою пол-
ную невозмутимость. 2. Если оппонент выдвинул аб-
сурдное требование – не спорь. Просто смотри на него
в полном молчании. Дождись, пока он сам начнет
смягчать свои позиции, чтобы прекратить это давле-
ние. 3. Используй паузу внутри предложения. Делай
остановки в самых неожиданных местах. Это застав-
ляет слушателей ловить каждое твое слово и созда-



 
 
 

ет ореол значимости.  4. Никогда не перебивай. Даже
если враг несет чушь. Дай ему выговориться полно-
стью, сделай паузу, и только потом наноси контрудар.
5. В конце важного заявления замолчи и не отводи
глаз. Пусть твое утверждение «зависнет» в воздухе.
Тот, кто первым отведет взгляд или заговорит, – про-
играл раунд.

 
Глава 4: Неуязвимость

 
Удар по иллюзиям Твое «Эго» – это самая большая ды-

ра в твоей обороне. Большинство людей приходят в офис,
чтобы подтвердить свою значимость, получить похвалу или
защитить свое хрупкое «Я». Они – идеальные мишени. Если
тебя можно задеть словом, значит, тобой можно управлять.
Самурай без меча не имеет эго. Он – Пустота. А по пустоте
невозможно нанести удар. Если ты обижаешься на критику
или лезешь в бутылку из-за «неуважения», ты – раб своего
самолюбия.

Анатомия провала Что происходит, когда ты реагиру-
ешь на оскорбление? Ты признаешь, что слова оппонента
имеют над тобой власть. Если ты начинаешь защищаться –
ты признаешь вину. Если начинаешь нападать в ответ – ты
опускаешься на уровень агрессора и входишь в зону его ком-
петенции (грязи и крика). Это «ловушка вовлечения». Тебя



 
 
 

втягивают в конфликт, чтобы ты потерял лицо и концентра-
цию. Пока ты занят своей «честью», твои ресурсы, проекты
и позиции захватываются теми, кто сохранил холодную го-
лову. Твое эго – это налог, который ты платишь системе за
свою незрелость.

Холодная стратегия Стратегема «Призрак» – это искус-
ство пропускать удары сквозь себя. Если кто-то пытается те-
бя унизить публично, он ожидает твоей реакции: либо сжа-
тия (жертва), либо взрыва (агрессор). Твоя задача – не дать
ни того, ни другого. Ты должен стать прозрачным. Оскорбле-
ние должно пролететь сквозь тебя и удариться в стену за тво-
ей спиной. Это достигается через полное отсутствие иденти-
фикации с должностью, статусом или мнением окружающих.
Ты – это не твой KPI, не твой кабинет и не твоя зарплата. Ты
– игрок. Игрок не обижается на фигуры на доске. Он анали-
зирует их ход. Твоя неуязвимость – это твоя свобода. Когда
тебе нечего защищать (внутри себя), ты становишься неве-
роятно опасным противником, потому что тебя невозможно
шантажировать или запугать.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ПРИЗРАК»  1. Когда
слышишь прямую агрессию, мысленно задай себе во-
прос: «Как это влияет на мой банковский счет или
долгосрочную цель?». Если никак – игнорируй пол-
ностью. 2. Используй технику «Айкидо оскорблений».
Соглашайся с формой, но не с сутью. На выпад «Ты
сорвал сроки!» отвечай спокойно: «Интересное на-



 
 
 

блюдение. Давайте обсудим график ресурсов». Ты не
защищаешься, ты переводишь в конструктив.  3. Ни-
когда не оправдывайся. Оправдание – это поза снизу.
Если ты совершил ошибку – признай ее сухо и пере-
ходи к решению. Если тебя обвиняют ложно – просто
зафиксируй факт лжи и замолчи. 4. Улыбайся глаза-
ми, когда тебя пытаются вывести из себя. Это лучший
способ показать агрессору, что его усилия тщетны и
жалки. 5. Помни: твоя репутация строится не на том,
что о тебе сказали, а на том, как ты на это ответил.
Тишина в ответ на лай – это ответ льва.

 
Глава 5: Центр тяжести

 
Удар по иллюзиям Уверенность – это не то, что ты гово-

ришь. Это то, как ты занимаешь пространство. Большинство
офисных обитателей выглядят как испуганные птицы: сует-
ливые движения, поверхностное дыхание, поднятые плечи.
Они пытаются казаться маленькими, чтобы их не заметил
хищник. Но именно такая поза и провоцирует атаку. Если
в тебе нет «веса», тебя сдует первым же порывом корпора-
тивных интриг. Твоя ментальная устойчивость начинается с
твоей физиологии.

Анатомия провала Суета – это запах слабости. Когда ты
быстро ходишь по коридору, резко поворачиваешь голову на



 
 
 

каждый звук или постоянно теребишь телефон, ты сообща-
ешь миру: «Я не справляюсь с давлением. Я на грани». На
совещаниях такие люди сидят на краю стула, готовые вско-
чить, их жестикуляция мелкая и прерывистая. Это поведе-
ние подчиненного, ищущего спасения. Руководство никогда
не доверит серьезные ресурсы человеку, который не может
контролировать даже собственное тело. Без «Центра тяже-
сти» ты – просто лист на ветру.

Холодная стратегия Стратегема «Гора» – это культи-
вация харизмы спокойствия. Гора не двигается, когда идет
дождь. Гора не пытается понравиться облакам. Ты должен
стать точкой стабильности в океане офисного хаоса. Твои
движения должны быть экономными и плавными. Твой го-
лос должен идти из живота, а не из горла. Это создает эф-
фект «гравитационного колодца»: люди невольно начинают
ориентироваться на тебя, потому что ты кажешься самым на-
дежным элементом в комнате. Центр тяжести – это не только
физика, это ментальное заземление. Перед каждым важным
событием ты должен «вбивать сваи» в реальность. Ты здесь,
ты тверд, ты неизменен. Это состояние передается окружаю-
щим без слов. Когда ты входишь в кабинет в состоянии «Го-
ры», разговоры стихают сами собой. Не потому, что тебя бо-
ятся, а потому, что твой масштаб ощущается на подсозна-
тельном уровне.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ГОРА»  1. Контролируй
осанку. Представь, что через твой позвоночник про-



 
 
 

ходит стальной трос, натянутый к небу. Плечи опуще-
ны, лопатки слегка сведены. 2. Следи за жестикуляци-
ей. Твои руки должны быть либо на виду и спокойны,
либо двигаться осознанно. Никаких «закрытых» поз
или почесываний.  3. Заземление: сидя на встрече, по-
чувствуй полную опору стоп о пол. Визуализируй, как
твои корни уходят глубоко в фундамент здания. Это
даст тебе физическое чувство непоколебимости.  4. Го-
вори медленнее, чем обычно. Делай глубокий вдох жи-
вотом перед каждой важной фразой. Низкий тембр
голоса считывается как голос вожака.  5. Занимай про-
странство. Не прижимай локти к телу. Клади руки на
стол уверенно. Тот, кто владеет пространством, вла-
деет и ситуацией.

 
Блок 2: Разведка и

Карта (Понимание поля)
Глава 6: Чтение воздуха (Kuuki wo Yomu)

 
Удар по иллюзиям Слова – это шум, призванный

скрыть истину. Если ты слушаешь только то, что тебе го-
ворят на официальных встречах, ты слеп и глух. В Японии
есть понятие «Kuuki wo Yomu» – умение читать воздух.
Это способность чувствовать невидимые течения, настрое-
ния и скрытые конфликты до того, как они обретут словес-



 
 
 

ную форму. Если ты не понимаешь контекста, ты наступа-
ешь на мины, которые сам же и заложил своим невежеством.
Офис – это не место для рационального обмена информа-
цией; это ритуальное поле боя, где запахи страха и амбиций
важнее любых графиков.

Анатомия провала Большинство сотрудников соверша-
ют ошибку «линейного восприятия». Они верят повестке
дня. Если написано «Обсуждение стратегии развития», они
приходят обсуждать стратегию. И проигрывают. Потому что
на самом деле в комнате происходит «Битва за бюджет меж-
ду финансовым директором и HR», а стратегия – лишь де-
корация. Не умея читать воздух, ты вклиниваешься со свои-
ми «рациональными предложениями» в момент, когда бос-
сы обмениваются смертельными взглядами. Ты становишься
помехой для обоих, и тебя устраняют просто за то, что ты
«не в теме». Твоя социальная глухота делает тебя токсичным
для системы управления.

Холодная стратегия Стратегема «Рентген» требует от
тебя переключения внимания с контента на контекст. Ты
должен стать наблюдателем за кулисами. Кто на кого посмот-
рел, когда прозвучала цифра убытков? Кто отвел глаза? Кто
сел максимально далеко от генерального директора? Воздух
в офисе густой от информации. Читай рассадку. Место за
столом – это декларация статуса. Читай микро-поддержку:
легкий кивок одного зама при словах другого – это признак
существующего пакта. Читай паузы. Если после предложе-



 
 
 

ния наступила слишком долгая тишина, это не значит, что
все думают. Это значит, что ты только что предложил что-то,
что нарушает теневой баланс сил. Учись чувствовать «тем-
пературу» комнаты кожей, а не ушами.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «РЕНТГЕН»  1. Входи в
зал совещаний последним или одним из последних.
Наблюдай, кто уже занял места и в каких коалици-
ях они сгруппировались. 2. Во время выступления ли-
дера не смотри на него. Смотри на реакцию его бли-
жайших соратников. Их лица скажут тебе о реально-
сти больше, чем его речь. 3. Фиксируй «негласные та-
бу». О каких темах в офисе не говорят вслух? Именно
там зарыты самые острые мечи. 4. Следи за направле-
нием носков обуви. Психологически люди направля-
ют стопы к тому, кто им интересен или кого они счи-
тают главным в группе. 5. Если «воздух» кажется на-
электризованным – молчи. Не становись громоотво-
дом для чужого напряжения. Жди, пока разряд уда-
рит в кого-то другого.

 
Глава 7: Картография власти

 
Удар по иллюзиям Организационная схема, висящая на

портале компании, – это ложь для налоговой и акционеров.
Если ты веришь, что власть распределена согласно долж-



 
 
 

ностным инструкциям, ты – идеальная жертва для манипу-
ляций. Настоящая власть в корпорации течет по скрытым ве-
нам, которые часто не имеют ничего общего с титулами. По-
мощница генерального директора может обладать большим
влиянием на судьбу твоего проекта, чем три вице-президен-
та вместе взятых. Игнорировать теневую иерархию – значит
строить замок на песке.

Анатомия провала Провал наступает тогда, когда ты
идешь «по протоколу» к человеку, который формально при-
нимает решение, но фактически является лишь говорящей
головой. Ты тратишь ресурсы на его убеждение, получаешь
его «да», а через неделю проект закрывают. Почему? Пото-
му что ты не учел «серого кардинала» – старого друга вла-
дельца, который занимает скромную должность советника,
но чье слово является законом. Ты не нарисовал реальную
карту власти и заблудился в трех соснах официальной струк-
туры. Ты воюешь с призраками, пока реальные игроки рас-
поряжаются твоим будущим.

Холодная стратегия Стратегема «Схема влияния» за-
ключается в создании альтернативной карты офиса. На этой
карте есть «Центры силы» (те, кто реально решает), «Про-
водники» (те, кто имеет доступ к уху центра), «Шуты» (те,
кому позволено говорить правду) и «Балласт» (те, кто ниче-
го не решает, но создает шум). Твоя задача – найти узлы, где
сходятся информационные и ресурсные потоки. Кто пьет ко-
фе с генеральным по субботам? Кто был с ним в одном ин-



 
 
 

ституте? Чье мнение он спрашивает последним перед при-
нятием решения? Когда ты поймешь реальную географию
власти, твои действия станут хирургически точными. Тебе
не нужно будет убеждать всех; тебе нужно будет нажать на
одну-две правильные точки.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «СХЕМА ВЛИЯНИЯ»  1.
Нарисуй на бумаге (и немедленно уничтожь после изу-
чения) реальную структуру твоего отдела/компании.
Используй стрелки влияния вместо линий подчине-
ния. 2. Идентифицируй «Серых кардиналов». Это лю-
ди с низким профилем, но высоким уровнем доверия у
верхушки. Ищи способы стать им полезным.  3. Вычис-
ли «Информационных хабов» – секретарей, сисадми-
нов, бухгалтеров. Они знают всё раньше всех. Устано-
ви с ними нейтрально-дружелюбный контакт. 4. Ни-
когда не конфликтуй с фаворитами, даже если они ка-
жутся тебе некомпетентными. Их сила – в их близости
к телу власти, а не в их талантах. 5. Обновляй свою
карту раз в квартал. Власть волатильна; вчерашний
фаворит сегодня может стать изгоем.

 
Глава 8: Сбор компромата (Досье)

 
Удар по иллюзиям Этика – это роскошь для тех, кто уже

победил. Пока ты находишься в процессе восхождения, ин-



 
 
 

формация о слабостях, грехах и связях твоих коллег – это
твоя единственная реальная страховка. Если ты считаешь
сбор данных о людях «грязным делом», то ты добровольно
выходишь на бой без доспехов. В критический момент твой
оппонент не постесняется использовать против тебя всё – от
твоих опозданий до твоих постов в соцсетях. Знать всё о вра-
ге – это не низость, это профессионализм.

Анатомия провала Почему люди оказываются безза-
щитными перед интригами? Потому что они живут в иллю-
зии «безопасного пространства». Они делятся подробностя-
ми личной жизни на перекурах, жалуются на руководство в
мессенджерах и надеются, что это останется «между нами».
Это идеальные жертвы. Когда начинается дележка должно-
стей, их же слова превращаются в удавку на их шее. Провал
– это когда у твоего врага есть папка на тебя, а у тебя на него
– только праведный гнев. Гнев не останавливает увольнение.
Компромат – останавливает.

Холодная стратегия Стратегема «Архивариус» – это си-
стемный подход к накоплению данных. Тебе не нужны скан-
дальные фото (хотя и они не помешают). Тебе нужны паттер-
ны поведения. Кто склонен к воровству идей? Кто скрывает
ошибки за счет подчиненных? У кого есть проблемы с алко-
голем или долгами? У кого конфликт интересов? Информа-
ция – это патроны. Ты не должен стрелять ими каждый день.
Напротив, лучший разведчик тот, о чьих знаниях никто не
догадывается. Знание слабости врага дает тебе рычаг. Часто



 
 
 

достаточно простого намека в частной беседе («Я слышал,
аудит сейчас особенно внимателен к маркетинговым расхо-
дам…»), чтобы враг отступил. Это победа без боя. Ты не раз-
рушаешь репутацию – ты держишь ее в заложниках.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «АРХИВАРИУС»  1. Заве-
ди систему хранения знаний (не в рабочем компью-
тере!). Фиксируй ключевые факты о коллегах: связи,
проколы, амбиции, страхи. 2. Слушай больше, чем го-
вори. На корпоративах люди расслабляются и болта-
ют лишнее. Будь тем, кто наливает, но остается трез-
вым. 3. Изучай «цифровой след» оппонентов. Старые
интервью, социальные сети, отзывы бывших сотруд-
ников. Там всегда есть за что зацепиться. 4. Никогда
не используй компромат для мелкой мести. Это ору-
жие последнего шанса или инструмент для большой
сделки. 5. Помни: лучшее досье – это то, которое за-
ставляет врага думать, что ты знаешь больше, чем на
самом деле.

 
Глава 9: Понимание мотивов

 
Удар по иллюзиям Люди – не рациональные машины.

Они – клубки комплексов, страхов и ненасытных амбиций.
Если ты пытаешься управлять коллегами через логику и про-
изводственную необходимость, ты терпишь крах. Ты должен



 
 
 

управлять ими через их нужды. Большинство людей сами не
знают, чего хотят, пока ты не укажешь им на это. Если ты
не нашел «кнопку» человека, ты не можешь им командовать.
Каждый твой союзник или враг имеет цену, и эта цена редко
выражается в деньгах.

Анатомия провала Типичная ошибка – проецировать
свои мотивы на других. Если ты ценишь карьеру, ты дума-
ешь, что все хотят повышения. Но твой ключевой сотрудник
может хотеть лишь того, чтобы его оставили в покое в 18:00.
Пытаясь мотивировать его «перспективами роста», ты вызы-
ваешь лишь раздражение и саботаж. Провал в коммуника-
ции – это всегда провал в диагностике мотивов. Ты предла-
гаешь золото тому, кто умирает от жажды, и удивляешься,
почему он не благодарен. Непонимание истинных драйверов
превращает тебя в слона в посудной лавке.

Холодная стратегия Стратегема «Ключник» требует
от тебя стать психоаналитиком-практиком. Существует все-
го четыре базовых драйвера: Безопасность (страх потери),
Власть (доминирование), Слава (признание) и Покой (ми-
нимум усилий). Твоя задача – определить доминирующий
драйвер каждого игрока. – Тщеславному дай публичную по-
хвалу – и он твой раб. – Жаждущему власти дай иллюзию
контроля – и он будет защищать твои идеи как свои. – Тот,
кто боится, пойдет за тобой, если ты станешь его щитом. –
Ленивый поддержит тебя, если твой план обещает ему мень-
ше работы в будущем. Когда ты подбираешь ключ к моти-



 
 
 

ву, человек перестает быть препятствием. Он становится ин-
струментом в твоих руках, причем делает это добровольно.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «КЛЮЧНИК»  1. Проведи
аудит своего окружения. Напротив каждой фамилии
напиши их истинный драйвер (не то, что они говорят,
а то, на что они реагируют). 2. Используй метод «Три
Почему». Почему он злится на этот проект? Почему
ему важно это подчеркнуть? Почему он боится этого
человека? Докопайся до корня.  3. Меняй свою аргу-
ментацию под собеседника. Одно и то же предложе-
ние продавай одному как «безопасность», а другому
как «триумф». 4. Ищи скрытые дефициты. Чего чело-
веку не хватало в детстве? Признания? Денег? Внима-
ния? Дай ему это в микродозах, и он будет привязан к
тебе. 5. Никогда не разоблачай чужие мотивы публич-
но. Это смертельное оскорбление. Используй это зна-
ние тайно.

 
Глава 10: Предвидение

 
Удар по иллюзиям Завтрашний день уже наступил, про-

сто ты его еще не заметил. В бизнесе нет «сюрпризов»,
есть только плохая разведка и отсутствие воображения. Ес-
ли кризис застал тебя врасплох, ты – плохой стратег. Саму-
рай видит полет стрелы в тот момент, когда враг только кла-



 
 
 

дет руку на лук. Предвидение – это не магия, это математика
вероятностей и знание человеческой природы. Если ты жи-
вешь только сегодняшними задачами, ты уже труп, просто
твое тело еще не остыло.

Анатомия провала Почему люди проигрывают в аппа-
ратных играх? Потому что они реагируют на события, вме-
сто того чтобы их создавать. Они «тушат пожары». Но по-
жар – это финал процесса, который начался месяцы назад.
Провал – это следствие твоей неспособности просчитать по-
следствия своих и чужих ходов на три шага вперед. Ты со-
гласился на «незначительную» уступку сегодня, не понимая,
что через полгода она станет юридическим основанием для
твоего смещения. Ты не видишь связи между мелкими со-
бытиями, и поэтому хаос побеждает тебя.

Холодная стратегия Стратегема «Дерево вероятно-
стей» – это дисциплина сценарного планирования. Любое
действие в офисе – это бросок камня в воду. Пойдут круги.
Мастер просчитывает, куда докатится волна. Если я поддер-
жу Ивана Ивановича сегодня: 1. Как на это отреагирует его
враг Петр Петрович? 2. Что подумает руководство о моем
нейтралитете? 3. Какую услугу я смогу потребовать взамен
через месяц? Ты должен иметь план А, Б и В для каждого
конфликта. Если война неизбежна, ты не ждешь нападения.
Ты выбираешь место (совещание, где у тебя большинство
союзников) и время (когда враг ослаблен или занят другим
кризисом). Ты не борешься с будущим, ты его режиссиру-



 
 
 

ешь.
ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ДЕРЕВО ВЕРОЯТНО-

СТЕЙ» 1. Возьми привычку тратить 15 минут в кон-
це дня на анализ: какие два события сегодня могут
иметь последствия через месяц?  2. Задавай вопрос «А
что если…» для каждой конфликтной ситуации. Про-
считывай худший сценарий и готовь для него «подуш-
ку» заранее. 3. Ищи «слабые сигналы». Странный во-
прос бухгалтера, внезапная вежливость конкурента –
это предвестники шторма. Не игнорируй их. 4. Всегда
оставляй себе путь к отступлению. Никогда не ставь
всё на одну карту, даже если ты уверен в успехе на
99%. 5. Помни: лучший способ предсказать будущее –
это стать тем, кто его формирует через цепочку своих
скрытых действий.



 
 
 

 
Часть 2: ТЕНЕВАЯ

ДИПЛОМАТИЯ (Мягкая сила)
 
 

Блок 3: Искусство Альянсов
 
 

Глава 11: Вассалы и Сюзерены
 

Удар по иллюзиям Одиночество в корпоративном мире
– это смертный приговор. Ты можешь быть гением, но если
у тебя нет покровителя наверху и преданных людей внизу,
тебя съедят посредственности, объединившиеся в стаю. Од-
нако не путай союз с дружбой. В этой игре нет «друзей», есть
только временные совпадения интересов. Тот, кто клянется
тебе в верности сегодня, завтра может стать твоим палачом,
если это поможет ему выжить. Твоя задача – не найти «хоро-
ших людей», а выстроить систему вертикальных связей, где
каждый зависит от каждого.

Анатомия провала Многие совершают ошибку «гордо-
го одиночки». Они считают, что их результаты говорят сами
за себя. Это наивность высшей марки. Результаты – это всего
лишь повод, чтобы тебя не уволили сразу, но они не защи-
тят тебя от интриг. Другая крайность – слепая преданность



 
 
 

сюзерену (начальнику). Ты становишься его тенью, и когда
он падает (а он упадет), ты летишь в пропасть вместе с ним.
Провал – это когда ты не создал свою базу власти и полно-
стью зависишь от воли одного человека. Без своей «гвардии»
ты – просто наемник, которого заменят на более дешевого.

Холодная стратегия Стратегема «Тень Императора»
учит искусству выбора покровителя. Тебе нужен не самый
добрый начальник, а самый сильный и перспективный. Твое
служение ему должно быть безупречным, но не бескорыст-
ным. Ты должен стать его «правой рукой», тем, кто решает
проблемы, о которых он даже не хочет слышать. Твоя неза-
менимость – твой щит. Одновременно с этим ты должен вер-
бовать своих «вассалов» среди подчиненных и коллег рав-
ного уровня. Твой метод – патернализм и защита. Если твои
люди знают, что ты прикроешь их при любой проверке, они
будут рыть землю ради тебя. Ты создаешь микро-феодализм
внутри современной корпорации. Твоя сила – в их лояльно-
сти, а их лояльность – в твоей способности давать им ресур-
сы и безопасность.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ТЕНЬ ИМПЕРАТОРА»
1. Вычисли «восходящую звезду» в топ-менеджменте.
Сделай всё, чтобы твой успех ассоциировался с его
успехом. Стань его самым надежным активом.  2. Ни-
когда не позволяй сюзерену видеть всю твою кухню.
Он должен получать результат, но не знать всех тво-
их методов. Сохраняй зону тайны.  3. Вербуй вассалов



 
 
 

из числа «обиженных и недооцененных» профессио-
налов. Дай им статус и защиту в обмен на информа-
цию и исполнительность. 4. Всегда имей «запасного
сюзерена». Налаживай связи с конкурентами своего
босса под предлогом рабочих кросс-функциональных
задач. 5. Помни: вассал твоего вассала – не твой вас-
сал. Контролируй ключевых людей лично, не полага-
ясь на посредников.

 
Глава 12: Вербовка сторонников

 
Удар по иллюзиям Люди не помогают тебе потому, что

ты «хороший парень». Они помогают тебе либо из страха,
либо из выгоды, либо потому, что они тебе должны. Третий
вариант – самый надежный и долговечный. Если ты хочешь
создать сеть поддержки, ты должен научиться «инвестиро-
вать в долги». Каждое твое одолжение – это крючок, на кото-
рый ты сажаешь коллегу. Если ты делаешь что-то бесплатно
и не фиксируешь это как «социальный капитал», ты просто
разбазариваешь свои ресурсы.

Анатомия провала Ошибка многих – попытка купить
лояльность через лесть или прямые взятки. Это работает
недолго и создает имидж слабого человека, которого можно
«доить». Другой провал – ожидание благодарности. Благо-
дарность – это скоропортящийся товар. Если ты помог чело-



 
 
 

веку год назад и не напомнил об этом (тонко и вовремя), он
уже считает, что справился сам. Провал – это когда в момент
голосования по твоему вопросу люди, которым ты помогал,
отводят глаза и молчат. Это значит, ты не закрепил «обяза-
тельство» в их сознании.

Холодная стратегия Стратегема «Должник» опирается
на эффект Бенджамина Франклина: человек, который сде-
лал тебе одолжение, будет более склонен помочь тебе сно-
ва, чем тот, кому помог ты. Почему? Потому что он уже ин-
вестировал в тебя свое время или репутацию и подсозна-
тельно хочет оправдать эту инвестицию. Но начинать нуж-
но с собственных услуг. Ты должен стать «решалой» мелких
проблем. Достать нужные данные, ускорить подписание бу-
маг, поделиться инсайдом. Главное – правильно «упаковать»
услугу. Это не должно выглядеть как обязанность. Это долж-
но выглядеть как «исключительный жест доброй воли лично
для него». И обязательно зафиксируй этот момент фразой:
«Я уверен, в будущем ты сделаешь для меня то же самое».
Ты сеешь семена обязательств, которые взойдут в день твоей
главной битвы.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ДОЛЖНИК»  1. Составь
список из 10 человек, чья поддержка тебе понадобит-
ся через полгода. Найди их «точки боли», которые ты
можешь закрыть без особого труда.  2. Сделай первое
«бесплатное» одолжение. Сделай его качественно и
подчеркни его ценность. Не требуй ничего взамен сра-



 
 
 

зу. 3. Проси о мелких ответных услугах. Приучай лю-
дей к мысли, что помогать тебе – это нормально и
приятно. Это формирует привычку лояльности.  4. Ис-
пользуй «публичное признание» их заслуг как форму
аванса. Человек, которого ты похвалил перед боссом,
становится твоим заложником – он обязан соответ-
ствовать твоему отзыву.  5. Если кто-то пытается «со-
скочить» с долга – напомни о нем мягко, но при сви-
детелях. Социальное давление – лучший коллектор.

 
Глава 13: Чайная

церемония (Нетворкинг)
 

Удар по иллюзиям Официальные совещания – это те-
атр теней, где разыгрываются уже принятые сценарии. Если
ты пытаешься решить важный вопрос прямо на заседании,
ты уже проиграл. Все реальные сделки, союзы и приговоры
выносятся в курилках, на парковках, в лифтах или за лан-
чем. «Чайная церемония» в корпоративном мире – это ри-
туал неформального согласования интересов. Если тебя нет
в этих кулуарных потоках, ты – декорация, а не актер.

Анатомия провала Провал – это вера в «прозрачность
процедур». Ты подготовил идеальную презентацию, привел
неоспоримые цифры, но твой проект рубят за пять минут.
Почему? Потому что оппоненты «попили чай» с ЛПР (ли-



 
 
 

цом, принимающим решения) за полчаса до встречи и убе-
дили его, что твой проект – угроза его авторитету. Твоя
ошибка в том, что ты игнорировал ритуал. Ты думал, что ра-
ботаешь в офисе, а на самом деле ты работаешь в системе
личных договоренностей. Тот, кто не тратит время на «чай»,
тратит его на оправдания своих неудач.

Холодная стратегия Стратегема «Пре-митинг» требует,
чтобы к моменту начала официальной встречи результат был
предопределен. Ты должен провести серию коротких, «слу-
чайных» встреч с ключевыми участниками. Твоя цель – не
убедить их полностью, а «продать» им свою идею как их соб-
ственную или как наименьшее из зол. Выясни их возраже-
ния заранее, в неформальной обстановке, где они не боят-
ся потерять лицо. Заключи мелкие пакты: «Я поддержу твой
вопрос по логистике, а ты не критикуй мой бюджет». Когда
вы входите в зал, вы уже – тайная коалиция. Совещание пре-
вращается в формальность, подтверждающую твою победу.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ПРЕ-МИТИНГ»  1. Ни-
когда не выноси важный вопрос на общее обсужде-
ние, не переговорив тет-а-тет с каждым влиятель-
ным участником. 2. Используй «неформальные пло-
щадки». Столовая, спортзал, лифт – это места, где
броня статуса дает трещину. Используй эти моменты
для зондирования почвы. 3. Владей искусством «ма-
ленького разговора» (small talk). Это разведка под ви-
дом вежливости. Узнай настроение босса до того, как



 
 
 

он сядет во главу стола. 4. Создавай свои «чайные
церемонии». Стань инициатором неформальных сбо-
рищ «для своих». Кто контролирует досуг, тот контро-
лирует мысли. 5. Если видишь, что против тебя зреет
заговор в кулуарах – вбрось туда дезинформацию че-
рез «случайный» разговор в той же курилке.

 
Глава 14: Нейтрализация через дружбу

 
Удар по иллюзиям Самый опасный враг – это тот, кто

знает, что он твой враг. Он начеку, он ждет удара, он строит
защиту. Самый эффективный способ уничтожить оппонента
– это обнять его. «Дружба» с противником – это не примире-
ние, это способ подобраться на расстояние удара кинжалом
или, что еще лучше, способ лишить его воли к борьбе. Ес-
ли ты держишь дистанцию с врагом, ты даешь ему простран-
ство для маневра. Если ты «дружишь» с ним, ты лишаешь
его кислорода.

Анатомия провала Ошибка – открытая вражда. Это глу-
по, энергозатратно и портит твой имидж «командного игро-
ка». Публичные стычки заставляют окружающих выбирать
сторону, что создает хаос. Провал – это когда ты объявля-
ешь войну человеку, у которого ресурсов больше, чем у те-
бя. Ты становишься мишенью. Настоящий самурай без меча
улыбается своему убийце до тех пор, пока не найдет способ



 
 
 

сделать так, чтобы тот сам споткнулся и упал в яму. Откры-
тая ненависть – это детская реакция. Холодный расчет – ре-
акция гроссмейстера.

Холодная стратегия Стратегема «Золотой мост» и
«Объятия удава». Ты начинаешь проявлять к врагу подчерк-
нутое уважение и даже «заботу». Ты предлагаешь ему парт-
нерство в проектах, где он будет на виду, но под твоим кон-
тролем. Ты приглашаешь его на совместные обеды. Цель
проста: 1. Усыпить бдительность. Он перестанет ждать под-
воха. 2. Собрать информацию. В «дружеской» беседе люди
болтают лишнее. 3. Испортить его отношения с другими тво-
ими врагами. Видя вашу «дружбу», его прежние союзники
начнут ему не доверять. В итоге ты либо поглощаешь его, де-
лая своим вассалом, либо мягко вытесняешь его на обочину,
пока он занят тем, что считает тебя своим «новым лучшим
другом».

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ЗОЛОТОЙ МОСТ»  1.
Выбери своего самого ярого оппонента. Сделай ему
неожиданный и ценный комплимент при свидетелях.
Это собьет его с толку. 2. Предложи ему совместный
проект, который выгоден тебе, но льстит его самолю-
бию. Контролируй все ресурсы этого проекта.  3. Все-
гда оставляй ему путь для почетного отступления. Ес-
ли ты загнал врага в угол – он будет биться насмерть.
Если ты оставил ему «золотой мост» (возможность уй-
ти без позора) – он уйдет сам. 4. Будь максимально



 
 
 

вежлив с теми, кого планируешь уволить или подси-
деть. Твоя вежливость – это анестезия перед операци-
ей. 5. Помни: искренняя улыбка при встрече с врагом
экономит тебе тонны нервной энергии и литры крови.

 
Глава 15: Управление репутацией

 
Удар по иллюзиям Ты – это не твои навыки. Ты – это то,

что о тебе говорят, когда ты выходишь из комнаты. В корпо-
ративном мире репутация имеет инерцию: сначала ты рабо-
таешь на нее, потом она либо защищает тебя, либо добива-
ет. Если ты не создаешь свой миф осознанно, его создадут
за тебя твои враги. И поверь, их версия тебе не понравится.
Быть «просто хорошим специалистом» – значит быть неви-
димым. А невидимых людей приносят в жертву первыми при
любом кризисе.

Анатомия провала Многие путают репутацию с саморе-
кламой. Они хвастаются успехами, пишут отчеты в стиле «я
герой» и раздражают всех вокруг. Это не репутация, это де-
шевый пиар. Другой провал – позволить случаю определять
твое лицо. Сегодня ты «палочка-выручалочка», завтра – «ко-
зел отпущения» за чужой провал, потому что ты не обозна-
чил свои границы. Репутация «парня на побегушках» при-
липает мгновенно и навсегда отрезает путь к высшей лиге.
Если о тебе говорят как о «надежном исполнителе», забудь



 
 
 

о кресле стратега. Исполнителей используют, стратегам под-
чиняются.

Холодная стратегия Стратегема «Мифотворчество» –
это управление нарративом о себе. Ты должен выбрать 2-3
ключевых качества, которые станут твоим «брендом». На-
пример: «Хладнокровный антикризисный менеджер», «Че-
ловек, знающий всех в отрасли» или «Мастер невозможных
переговоров». Твоя задача – подтверждать этот миф через
контролируемые утечки информации. Пусть другие расска-
зывают истории о твоих успехах. Как ты одной фразой оста-
новил конфликт. Как ты предсказал падение рынка за пол-
года. Твоя репутация должна внушать либо глубокое уваже-
ние, либо священный трепет. Создай вокруг себя ореол че-
ловека, который «знает больше, чем говорит» и «имеет свя-
зи выше, чем кажется». Это обеспечит тебе иммунитет от
мелких нападок: люди боятся атаковать того, чьи реальные
возможности им неизвестны.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «МИФОТВОРЧЕСТВО»
1. Определи свое «уникальное торговое предложе-
ние» как сотрудника. Что ты делаешь лучше всех в
этой компании? Сделай это своей легендой. 2. Запус-
кай слухи о себе через доверенных «информационных
хабов» (секретарей, HR). Никогда не хвали себя сам.  3.
Используй артефакты власти. Твои аксессуары, кни-
ги на столе, манера говорить – всё должно работать
на твой миф. 4. Будь последователен. Репутация стро-



 
 
 

ится годами, а рушится за секунду. Не совершай дей-
ствий, противоречащих твоему «бренду».  5. Если твоя
репутация пострадала – не оправдывайся. Смени кон-
текст или создай более громкое событие, которое пе-
рекроет негатив.

 
Блок 4: Речевое Айкидо (Коммуникация)
Глава 16: Мягкая речь, жесткий смысл

 
Удар по иллюзиям Крик – это признак бессилия. Ко-

гда ты орешь на подчиненного или вступаешь в громкий
спор с коллегой, ты признаешь: твои аргументы кончились,
и ты пытаешься использовать животное доминирование. Но
в офисе ты не альфа-самец в джунглях, ты – игрок в систе-
ме правил. Самые страшные приговоры выносятся шепотом.
Самые жесткие отказы упаковываются в вежливые формули-
ровки. Твой голос должен быть мягким, как бархат, но внут-
ри каждой фразы должен скрываться стальной стержень.

Анатомия провала Многие считают, что «быть жест-
ким» – значит использовать мат, угрозы и давление. Это путь
к изоляции. Тебя пометят как «токсичного», и система нач-
нет тебя отторгать. С другой стороны, «мягкие» люди, кото-
рые боятся обидеть, становятся ковриками для ног. Провал
– это неумение разделять форму и содержание. Ты либо груб
и неэффективен, либо вежлив и слаб. Ни то, ни другое не



 
 
 

ведет к власти. Настоящая сила – в умении сказать «нет» так,
чтобы человек ушел от тебя, чувствуя благодарность за твою
«честность», хотя ты только что разрушил его карьеру.

Холодная стратегия Стратегема «Бархатный отказ»
требует владения корпоративным новоязом. Ты не гово-
ришь: «Это бредовая идея, я не дам на нее денег». Ты гово-
ришь: «Ваше предложение крайне амбициозно и заслужива-
ет глубокого изучения. В текущем стратегическом цикле на-
ши приоритеты сфокусированы на [X], поэтому давайте вер-
немся к этому обсуждению, когда появятся дополнительные
ресурсы». Ты сказал то же самое, но ты не создал врага. Ты
защитил свои ресурсы, оставаясь в рамках профессиональ-
ного этикета. Твоя речь должна быть полна эвфемизмов, ко-
торые смягчают удар, но не меняют его направления. Это
позволяет тебе наносить точечные удары по проектам кон-
курентов, сохраняя имидж конструктивного и поддержива-
ющего лидера.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «БАРХАТНЫЙ ОТКАЗ»
1. Никогда не говори «Нет» сразу. Начни с фразы: «Я
ценю ваши усилия в этом направлении…» или «Это
интересная перспектива…». 2. Используй пассивный
залог и ссылки на «обстоятельства» или «политику
компании». Не «Я не разрешаю», а «К сожалению, те-
кущие ограничения бюджета не позволяют нам…».
Снимай личную ответственность за жесткое решение.
3. Заменяй конфликтные слова на нейтральные. Вме-



 
 
 

сто «ошибка» – «область для оптимизации». Вместо
«провал» – «неожиданный результат».  4. Контроли-
руй громкость и темп. Чем жестче смысл того, что ты
говоришь, тем тише и медленнее должна быть твоя
речь. Это усиливает давление на психику собеседни-
ка. 5. В конце любого жесткого разговора всегда делай
«социальный мостик». Задай нейтральный вопрос о
погоде или планах на вечер, показывая, что «ничего
личного».

 
Глава 17: Вопросы-ловушки

 
Удар по иллюзиям Утверждение – это мишень. Как

только ты что-то заявляешь, ты даешь оппоненту возмож-
ность оспорить твое мнение, привести контаргументы или
просто сказать «я не согласен». Вопрос – это кинжал. Тот,
кто спрашивает, тот управляет направлением мысли. Вместо
того чтобы доказывать свою правоту, заставь противника до-
казывать свою. Если ты не умеешь загонять собеседника в
угол его же словами, ты – не переговорщик, ты – лектор, ко-
торого никто не слушает.

Анатомия провала Провал – это попытка переубедить
человека в лоб. Когда ты говоришь «Вы неправы», человек
автоматически закрывается и начинает защищаться. Ты тра-
тишь энергию на преодоление его сопротивления. Еще хуже



 
 
 

– отвечать на вопросы-ловушки врага. Если тебя спрашива-
ют: «Почему ваш отдел снова сорвал сроки?», а ты начина-
ешь оправдываться – ты уже в ловушке. Ты признал вину.
Ты играешь на его поле по его правилам. Ты – жертва на до-
просе.

Холодная стратегия Стратегема «Зеркало» и Метод Со-
крата. Твоя задача – не давать ответов, а задавать вопро-
сы, которые ведут собеседника к нужному тебе выводу или
вскрывают его некомпетентность. Если тебя атакуют («По-
чему сроки сорваны?»), верни удар вопросом на вопрос:
«Интересно, что вы это заметили. А какие именно метри-
ки вы используете для оценки эффективности нашего тайм-
менеджмента по сравнению с вашим отделом?». Используй
вопросы, которые содержат скрытую пресуппозицию. «Как
именно ваш план поможет нам избежать того репутационно-
го риска, который вы создали в прошлом квартале?». Оппо-
нент вынужден либо признать риск, либо оправдываться – в
любом случае он теряет инициативу.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ЗЕРКАЛО»  1. Приучи
себя отвечать вопросом на любой неудобный вопрос.
Перехватывай инициативу немедленно.  2. Используй
открытые вопросы (Как? Почему? Каким образом?),
чтобы заставить врага говорить больше. Чем боль-
ше он говорит, тем больше у тебя материала для
контратаки. 3. Задавай вопросы, на которые возмо-
жен только один ответ, подтверждающий твою по-



 
 
 

зицию. Веди собеседника за руку к его собственно-
му поражению. 4. Если собеседник уходит от ответа
– не повторяй вопрос. Просто замолчи и смотри на
него. Пауза заставит его продолжить и, скорее всего,
выболтать лишнее. 5. Практикуй «наивные вопросы».
Прикинься, что не понимаешь очевидного, чтобы за-
ставить оппонента разжевывать детали. Там обычно
прячется ложь или некомпетентность.

 
Глава 18: Искусство комплимента

 
Удар по иллюзиям Комплимент – это не проявление

симпатии. Это анестезия. Это способ снизить уровень бди-
тельности врага, погладить его эго и заставить его считать
тебя безопасным. Если ты думаешь, что лесть – это низко,
ты просто не умеешь ею пользоваться. Грубая лесть оттал-
кивает, но тонкий, вовремя сделанный комплимент «по де-
лу» открывает двери, которые не выбить никаким тараном.
В мире амбициозных и неуверенных в себе людей (а офис
полон ими) похвала – это самый дешевый способ вербовки.

Анатомия провала Провал – это когда твой комплимент
выглядит как подхалимаж. Если ты хвалишь начальника за
«мудрое руководство» прямо на совещании, все (включая
начальника) понимают, что ты просто лижешь сапоги. Это
подрывает твой статус. Другой провал – хвалить всех под-



 
 
 

ряд. Тогда твои слова обесцениваются. Комплимент должен
быть редким, обоснованным и точечным. Если ты не умеешь
упаковывать критику в похвалу, ты создаешь врагов на пу-
стом месте.

Холодная стратегия Стратегема «Мед на нож». Ком-
плимент должен быть направлен на ту область, в которой че-
ловек сам хочет казаться экспертом, но в которой он в глу-
бине души сомневается. Хвали финансового директора не за
цифры (это его обязанность), а за его «стратегическое виде-
ние» или «железную волю». Это попадет точно в цель. Осо-
бенно эффективно работает комплимент «в спину». Скажи
что-то хорошее о коллеге в разговоре с его другом или сек-
ретарем. Когда это дойдет до него через третьи руки, это бу-
дет иметь в десять раз больше веса, чем если бы ты сказал
это в лицо. Это создает образ искреннего и благородного че-
ловека, пока ты на самом деле расставляешь свои сети.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «МЕД НА НОЖ»  1. Най-
ди у каждого своего оппонента одну черту, которой он
гордится. Раз в неделю делай тонкое замечание, под-
тверждающее эту черту.  2. Используй формулу «Да,
и…». Сначала похвали идею врага, а потом «дополни»
ее так, чтобы она полностью изменила смысл в твою
пользу. 3. Хвали публично тех, кто тебе мешает. Это
сделает их атаку на тебя в будущем социально непри-
емлемой – они будут выглядеть неблагодарными по-
донками. 4. Делай комплименты «между прочим». Не



 
 
 

останавливайся для похвалы, вбрось ее в середине де-
лового разговора и иди дальше.  5. Помни: самый эф-
фективный комплимент – это просьба о совете. Этим
ты признаешь превосходство собеседника и делаешь
его своим должником покровителем.

 
Глава 19: Управляемый слух

 
Удар по иллюзиям Слухи – это нервная система ком-

пании. Информация, передаваемая шепотом, усваивается в
сто раз лучше, чем официальные рассылки. Если ты счита-
ешь слухи «грязными сплетнями» и сторонишься их, ты доб-
ровольно отключаешь себя от системы управления реально-
стью. Мастер не борется со слухами. Мастер их создает, мо-
дифицирует и направляет в нужную сторону. Тот, кто кон-
тролирует неформальный поток информации, владеет ума-
ми людей.

Анатомия провала Провал – это когда ты становишься
объектом слухов и начинаешь оправдываться. Как только ты
сказал «Это неправда, я не собираюсь увольняться!», все в
компании уверены – ты увольняешься. Опровержение слуха
– это его подтверждение. Другая ошибка – запускать слиш-
ком очевидную ложь. Она быстро разоблачается и бьет по
твоей репутации. Провал – это не иметь своих «глаз и ушей»
во всех отделах и узнавать о переменах последним.



 
 
 

Холодная стратегия Стратегема «Шепот ветра». Ты
должен научиться запускать «вирусные идеи» внутри офи-
са. Это делается через цепочку доверенных лиц (вассалов)
или через «случайные» обрывки фраз в присутствии глав-
ных сплетников. Нужно дискредитировать проект конкурен-
та? Не критикуй его сам. Запусти слух: «Слышал, наверху
очень недовольны стоимостью этого проекта, ищут, кого сде-
лать крайним…». Нужно поднять свой авторитет? Запусти
через секретаря: «Говорят, [Твоё имя] получил предложение
от главного конкурента, но пока отказывается…». Слух дол-
жен быть правдоподобным, содержать долю общеизвестной
истины и апеллировать к страхам или жадности аудитории.
Правильно запущенный слух живет своей жизнью и делает
работу за тебя.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ШЕПОТ ВЕТРА»  1.
Идентифицируй «узлы связи» в офисе – людей, кото-
рые разносят информацию быстрее всех. Установи с
ними контакт. 2. Никогда не запускай слух от своего
имени. Используй формулировки: «Говорят…», «Есть
мнение…», «Прошла информация…». 3. Для нейтра-
лизации вредного слуха о себе не опровергай его. За-
пусти более громкий и абсурдный слух на ту же те-
му, чтобы обесценить первый. 4. Используй слухи для
тестирования реакции. Хочешь ввести непопулярную
меру? Вбрось слух о ней за месяц и посмотри на уро-
вень протеста. 5. Всегда проверяй входящие слухи че-



 
 
 

рез два независимых источника. Не дай себя обмануть
чужой стратегией «Шепота».

 
Глава 20: Последнее слово

 
Удар по иллюзиям Неважно, что происходило на сове-

щании два часа. Важно то, что зафиксировано в протоколе и
что осталось в памяти участников в последние три минуты.
Память людей коротка и фрагментарна. Если ты позволил
оппоненту подвести итог встречи, ты отдал ему победу, да-
же если весь разговор ты доминировал. Тот, кто резюмиру-
ет, тот и создает реальность. Если ты не умеешь «закрывать»
сделку или встречу своим словом, ты – просто сотрясатель
воздуха.

Анатомия провала Многие расслабляются в конце
встречи. Они считают, что «и так всё понятно». В результате
протокол пишет помощница твоего врага, и в нем твои идеи
выглядят как «предложения к обсуждению», а идеи врага –
как «принятый план действий». Провал – это уйти со встре-
чи, не зафиксировав письменно или устно свои достижения.
Твои победы испарятся к утру, если они не закреплены «Пе-
ром летописца».

Холодная стратегия Стратегема «Перо летописца». Ты
всегда должен стремиться быть тем, кто подводит черту. В
конце любого обсуждения бери инициативу: «Итак, давайте



 
 
 

резюмируем, к чему мы пришли…». В этот момент проис-
ходит магия фрейминга. Ты можешь слегка сместить акцен-
ты, опустить неудобные для тебя моменты и выделить свои
успехи как свершившийся факт. «Мы договорились, что мой
отдел берет на себя лидерство в проекте [X], а отдел Ива-
на Ивановича обеспечивает нам техническую поддержку».
Иван Иванович может быть не совсем согласен с ролью «под-
держки», но если ты сказал это уверенно в конце встречи,
когда все уже хотят разойтись – это станет истиной. И самое
главное: всегда сам пиши follow-up письмо по итогам встре-
чи. Тот, кто первым отправил письмо с итогами, тот и вла-
деет историей.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ПЕРО ЛЕТОПИСЦА»  1.
Стань тем, кто ведет протокол или отправляет ито-
говое письмо. Если это «низкая» работа – делегируй
ее своему вассалу, но проверяй текст лично.  2. Ис-
пользуй в резюме глаголы совершенного вида: «реши-
ли», «утвердили», «назначили». Никаких «обсуждали»
или «планируем». 3. Если на встрече не удалось до-
стичь твоей цели, в резюме опиши это как «этап сбо-
ра данных перед финальным решением в мою поль-
зу». 4. Всегда оставляй за собой право на «последний
штрих». Даже если босс подвел итоги, добавь малень-
кую, но важную деталь, которая вернет фокус на тебя.
5. Рассылай протокол встречи немедленно. Чем быст-
рее текст окажется в почте участников, тем меньше



 
 
 

шансов, что кто-то попытается его оспорить.



 
 
 

 
Часть 3: СТРАТЕГИЯ

НЕПРЯМЫХ ДЕЙСТВИЙ (Война)
 
 

Блок 5: Маневрирование
 
 

Глава 21: Победа без сражения
 

Удар по иллюзиям Высшее искусство войны – это раз-
рушить планы врага еще на этапе их зарождения. Если ты
вступил в открытую схватку, ты уже проиграл часть своих
ресурсов. Победа, купленная ценой изнеможения, – это по-
ражение, отложенное во времени. Настоящий мастер созда-
ет такую архитектуру реальности, в которой враг понимает:
сопротивление бесполезно, а капитуляция – единственный
способ выжить. Если ты гордишься своими «победами в спо-
рах», ты – дилетант. Гроссмейстер гордится тем, что с ним
никто не смеет спорить.

Анатомия провала Провал – это вера в то, что «правда
победит». Правда в корпорации принадлежит тому, кто кон-
тролирует контекст. Многие тратят годы на борьбу с конку-
рентами, пытаясь доказать их некомпетентность. Это лобо-
вая атака. Враг защищается, привлекает союзников, и начи-



 
 
 

нается затяжная позиционная война, которая сжигает твою
карьеру. Провал – это когда твое имя ассоциируется с «кон-
фликтом». Руководство избавляется от конфликтов, просто
увольняя обоих участников. Ты не должен быть участником
битвы, ты должен быть ее режиссером.

Холодная стратегия Стратегема «Показ флага» требует
демонстрации подавляющего превосходства еще до начала
активных действий. Превосходство может быть информаци-
онным, ресурсным или статусным. Ты должен окружить тер-
риторию врага своими союзниками, заблокировать его до-
ступ к ЛПР и перехватить его ключевые идеи. Когда враг об-
наруживает, что все его «тылы» уже заняты твоими людьми,
что его бюджеты согласованы с тобой, а его подчиненные хо-
дят к тебе за советом, он не будет воевать. Он придет к те-
бе договариваться о почетной сдаче. Это и есть победа без
единого выстрела. Ты не уничтожаешь противника – ты де-
лаешь его существование невозможным вне твоей системы
координат.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ПОКАЗ ФЛАГА»  1.
Прежде чем начать атаку на проект конкурента, за-
ручись поддержкой трех департаментов, которые от
него зависят. Создай «кольцо неодобрения».  2. Демон-
стрируй свои ресурсы публично, но без агрессии. Упо-
минай о своих связях с топ-менеджментом как о чем-
то само собой разумеющемся.  3. Используй «превен-
тивный захват». Если знаешь, что враг хочет предло-



 
 
 

жить идею – предложи ее сам на день раньше, но в
более проработанном виде.  4. Если конфликт неизбе-
жен, покажи врагу «папку с компроматом» (или на-
мекни на ее существование). Дай ему понять, что цена
войны для него будет фатальной.  5. Всегда предлагай
выход. Твоя цель – не уничтожить человека, а захва-
тить его территорию и ресурсы. Живой вассал полез-
нее мертвого врага.

 
Глава 22: Война чужими руками

 
Удар по иллюзиям Зачем подставляться под удар са-

мому, когда в офисе полно амбициозных дураков, готовых
расшибить лоб ради «справедливости»? Твои руки должны
оставаться чистыми. Идеальная интрига – это та, в которой
два твоих конкурента уничтожают друг друга, пока ты си-
дишь на холме и наблюдаешь за схваткой, попивая кофе. Ес-
ли ты сам идешь в атаку – ты рискуешь. Если ты сталкива-
ешь врагов лбами – ты инвестируешь в свое будущее за счет
их крови.

Анатомия провала Самая большая ошибка – проявлять
инициативу в конфликте. Когда ты лично идешь жаловаться
на коллегу, ты выглядишь как доносчик. Твой авторитет па-
дает. Когда ты сам начинаешь критиковать чей-то проект, ты
становишься стороной спора. Провал – это быть замеченным



 
 
 

на поле боя. Как только тебя идентифицировали как агрес-
сора, ты теряешь маневренность. Все твои действия теперь
будут рассматриваться через призму «личной неприязни», и
их объективность будет помножена на ноль.

Холодная стратегия Стратегема «Два тигра». Твоя за-
дача – найти точки трения между твоими оппонентами и
незаметно подливать масла в огонь. – Передай Ивану, что
Петр критиковал его отчет (даже если это было лишь ми-
молетное замечание). – Хвали Петра в присутствии Ивана,
подчеркивая, что Петр метит на место, которое Иван счи-
тает своим. – Создай ситуацию нехватки ресурсов, за кото-
рые им придется драться. В этой войне ты выступаешь в ро-
ли «мудрого посредника» или «сочувствующего слушателя»
для обеих сторон. Ты собираешь инсайды от обоих, пока они
истощают друг друга. Когда оба выдохнутся, ты придешь как
«спаситель» и заберешь активы обоих под предлогом наве-
дения порядка.

ДИРЕКТИВА: ТЕХНИКА «ДВА ТИГРА»  1. Никогда
не критикуй врага лично. Найди того, кто уже недово-
лен им, и снабди этого человека нужной информаци-
ей и аргументами.
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