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Введение. История одного чиха, который изменил всё

 
Представьте: конференц-зал, пропитанный запахом дорогого кофе и безысходности. На

часах — без пяти минут приговор. Совет директоров крупного агрохолдинга уже подписал бы
внутренний некролог проекту Дмитрия, если бы таковые существовали. Его задача звучала
как издёвка: вывести на рынок новый органический стимулятор роста растений в регионе, где
90% полей контролировал гигантский агрокомбинат «Колос-Гигант». У «Колоса» были свои
химикаты, свои лоббисты в администрации и армия агрономов, которые на дух не переносили
слово «органика». Дмитрию выделили бюджет, которого едва хватило бы на аренду баннерного
щита на окраине трассы. На совещании главный маркетолог встал, снял очки и вынес вердикт,
от которого у всех похолодели затылки: «Дмитрий, это самоубийство. Тут даже на демпинг
денег нет. «Колос» сожрёт нас с потрохами. Давайте просто закроем направление и сохраним
остатки ресурсов».

Дмитрий был не гением маркетинга и не сыном министра. Он был обычным продажни-
ком, который когда-то увлекался головоломками. Он не знал, как конкурировать с гигантом.
Но он знал кое-что другое. Вместо того чтобы рыдать над сметой, он взял лист бумаги и записал
одно абсурдное предложение: «Сотрудники «Колос-Гиганта» САМИ объезжают фермеров и
САМИ рекомендуют им наш препарат, тратя на это свой бензин и свои голосовые связки» .

Коллеги бы покрутили пальцем у виска, если бы увидели эту запись. Это же бред. Врагу не
заставишь помогать, тем более бесплатно. Но Дмитрий не остановился на абсурде. Он исполь-
зовал алгоритм, который вы держите в руках. Называется он АПЧХИ.

Он вскрыл задачу вопросом: «При каких условиях помощь нам станет для «Колоса»
единственным способом выглядеть молодцами?»

Через три недели в полях работали не менеджеры Дмитрия, а лучшие агрономы «Колос-
Гиганта». Бесплатно. С энтузиазмом. Они рассказывали фермерам о том, что Дмитрий завез
какую-то странную бурду в баночках, и «без этой бурды, мужики, вы конечно урожай собе-
рете, но ваша соя будет выглядеть как в прошлом веке, а так вы хотя бы поймете, к чему
стремиться, когда дорастете до наших серьезных объемов» .

Фермеры, которые раньше шарахались от любых новых названий, скупили всю тесто-
вую партию за выходные. «Колос-Гигант» не просто не мешал Дмитрию — они создали ему
легенду, репутацию и выстроили очередь из клиентов.

Как ему это удалось? В чём хитрость?
Дмитрий не пошёл лоб в лоб. Он применил стратагему «Спокойно ждать утомлённого

врага» и принцип социального доказательства  Роберта Чалдини. Он подал свой дешевый
органический препарат не как замену химии «Колоса», а как инструмент диагностики. Он
пришёл к директору «Колоса» не с продажей, а с подарком для их имиджа.

«Ваши клиенты, крупные хозяйства, устали. Им в уши льют про «зеленую повестку», а
у вас химия. Вы устали оправдываться, что органики не дают таких урожаев. Давайте сде-
лаем так: мы предложим фермерам наш слабенький органический стимулятор как тестовый
индикатор почвы. Бесплатно. Ваши агрономы будут говорить: «Ребята, вот вам бесплат-
ная штука от нашего партнера, полейте пару грядок. Посмотрите на результат. А теперь
смотрите, насколько мощнее работает наша химия!». Вы выглядите не как монополист, а
как прогрессивный лидер, который не боится сравнивать. А заодно, пока они смотрят на
наши грядки, они привыкают к нашему бренду».

Это была классическая схема АПЧХИ: обострение противоречия до абсурда, использо-
вание принципа взаимного обмена и идея, от которой «Колос» не мог отказаться, потому что
она кормила их эго и решала их головную боль с «зелеными» активистами.
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Пока конкуренты Дмитрия тратили миллионы на агрессивную рекламу в попытке пере-
кричать гиганта, он заставил гиганта петь дуэтом. В этом и есть суть хитрых стратегий. Это не
магия. Это технология мышления.

Эта книга — не сборник мотивационных цитат и не очередной учебник по маркетингу с
прописными истинами. Это инструкция по сборке вашего собственного «чиха», который пере-
вернет правила игры в любой сфере: в бизнесе, в переговорах о зарплате, в личных отноше-
ниях или в борьбе с бюрократией.

Алгоритм АПЧХИ (Алгоритм придумывания чокнутых хитрых идеи ) или (Анализ Про-
тиворечия, Чалдини, Хитрость, ИКР) объединяет мощь русской изобретательской школы
ТРИЗ, мудрость китайских стратагем и железобетонные законы психологии влияния. На сле-
дующих страницах мы не просто разберем его по косточкам — мы научим ваше мышление
видеть те самые «апчхи-ходы», которые спрятаны на виду у всех.

Вы готовы перестать биться головой о стену и начать проходить сквозь неё, оставляя
дверь открытой для других? Переверните страницу. Начнем вскрывать вашу самую сложную
ситуацию.
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Глава 1. Анализ поля боя: Как

увидеть то, чего не видят другие
 

Первый шаг АПЧХИ: Анализ и сбор данных
Если вы открыли эту главу, значит, история Дмитрия и «Колос-Гиганта» не даёт вам

покоя. Вы хотите понять, с чего именно начинается магия. Сразу разочарую тех, кто ждёт
шаманского бубна: магия начинается с рутины. Но с рутины особого, хищного свойства.

Первый шаг алгоритма — это не просто «посмотреть по сторонам». Это вскрытие
реальности. Большинство людей проигрывают не потому, что у них нет хитрости, а потому,
что они смотрят на проблему чужими глазами. Они оперируют шаблонами: «рынок занят»,
«начальник — дурак», «бюджета нет», «конкуренты сильнее».

Алгоритм АПЧХИ требует от вас на первом этапе стать разведчиком, который собирает
не просто факты, а точки будущего рычага.

Важно: На этом этапе мы запрещаем себе придумывать решения. Вообще. Любая идея,
мелькнувшая в голове, должна быть безжалостно записана на полях и забыта до следующих
глав. Сейчас наша задача — не лечить, а ставить диагноз.

 
1.1. Три слоя реальности: Что именно мы ищем

 
Для того чтобы затем построить хитрую стратагему, нам нужно собрать информацию в

трёх измерениях. Это карта местности, без которой любой манёвр обречён.
Слой первый: Явное (Объективная реальность)Это то, что лежит на поверхности

и подтверждается цифрами. Здесь мы играем роль сухого бухгалтера.
Кто участники? Составьте список всех, кого затрагивает ситуация. Не только глав-

ный враг, но и «второстепенные персонажи»: помощники врага, клиенты клиентов, регуля-
торы, родственники, любовницы, секретарши.Где деньги/ресурсы? Кто и за что платит в этой
системе? У кого ресурс в избытке, а у кого — дефицит?Каковы правила игры? Писаные
(законы, контракты) и неписаные (традиции, страхи, личные амбиции ЛПР).

Слой второй: Тайное (Психологическая реальность по Чалдини) Этот слой важ-
нее первого. Мы должны понять, на каких крючках висит поведение каждого ключевого
игрока. Роберт Чалдини подарил нам универсальную отмычку. На этапе сбора данных мы про-
сто примеряем эти принципы к каждому участнику.

Принцип Чалдини --- Вопрос который мы задаём про оппонента
Взаимный обмен ---  Кому он обязан? Перед кем он чувствует вину? Что он считает

«услугой»?
Социальное доказательство ---  На кого он смотрит снизу вверх? Чьё мнение для него

является «стадным инстинктом»?
Авторитет ---  Кого он боится разочаровать? У кого просит совета в трудную минуту?
Дефицит ---  Чего ему катастрофически не хватает? (Не денег! Может, времени, спо-

койствия, уважения детей?)
Благорасположение ---  Что делает человека «своим» в его глазах? Внешность?

Юмор? Общие враги?
Слой третий: Скрытая польза вреда (ТРИЗ-инверсия)Это самый важный и контр

интуитивный слой. Мы привыкли бежать от проблем. Алгоритм АПЧХИ учит нас обни-
маться с проблемами. В ТРИЗ это называется «обратить вред в пользу».
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Упражнение: Возьмите главный вредный фактор (например: «У нашего продукта некра-
сивая, дешевая упаковка» или «Конкурент — монополист с агрессивным отделом продаж»).
А теперь задайте абсурдный вопрос: «При каких условиях эта гадость станет нашим главным
козырем?»

Пример с упаковкой: Некрасивая упаковка — это вред. Но если мы позиционируем товар
как «экономия на маркетинге ради супер-ингредиентов внутри», некрасивость становится
социальным доказательством честности . Покупатель думает: «Раз они даже на дизайн
пожалели, значит, всё вложили в качество».

Пример с конкурентом-монополистом:  Агрессивный отдел продаж конкурента — это
вред. Но посмотрите: они «проталкивают» свой продукт. Значит, клиенты уже утомлены их
навязчивостью (принцип дефицита спокойствия). Вред конкурента создает у клиентов дефи-
цит тишины и уважения.

 
1.2. Кладбище неудавшихся попыток: Самая ценная информация

 
В 99% случаев вы или ваша команда уже пытались что-то сделать. И скорее всего, у

вас не получилось. Обычно люди стараются побыстрее забыть о провале, испытывая стыд или
разочарование. Это фатальная ошибка. Неудавшиеся попытки — это бесплатная разведка,
которую за вас провел противник.

Внедрите обязательный ритуал: Анализ предыдущих штурмов.
Возьмите лист бумаги и разделите его на три колонки:
Что делали? (Конкретное действие: «Снизили цену на 20%», «Сходили к начальнику с

презентацией», «Написали злое письмо»).Чего ожидали? (Честно: «Думали, клиенты побегут
за дешевизной»).Реальная реакция системы и урок АПЧХИ. (Что сделал оппонент? «Конку-
рент тоже снизил цену и включил демпинг-войну, мы потеряли маржу»).

Интерпретация урока через призму Чалдини:
Почему не сработало снижение цены? Потому что мы апеллировали к логике, но нару-

шили принцип Авторитета. Низкая цена для премиального сегмента — это сигнал «под-
делка», «брак». Мы дали то, что не просили.

Почему начальник отверг рациональную презентацию?  Мы апеллировали к выгоде ком-
пании, но забыли про принцип Благорасположения . Может, у него вчера был тяжелый раз-
говор с акционерами, и ему сейчас нужно не «решение проблемы», а «поглаживание эго»?

Записывая эти уроки, вы начнёте видеть сценарий, по которому система отторгает пря-
молинейные решения. В следующих главах мы будем использовать это знание, чтобы написать
сценарий, где система сама проглотит наше предложение и попросит добавки .

 
1.3. Чек-лист разведчика АПЧХИ: 7 вопросов для первого шага

 
Чтобы не утонуть в потоке информации и выполнить первый шаг алгоритма за 30-60

минут, используйте этот список вопросов как шпаргалку. Ответьте на них письменно, даже
если ответ кажется глупым или слишком простым.

Вопрос про границы: Кто именно (конкретный человек или отдел) является живым
воплощением препятствия? (Не «рынок», а «Сидоров из отдела закупок «Колоса»).Вопрос про
чужую боль: На что жалуется этот человек, когда выпивает с друзьями или сидит в курилке?
(Начальник-самодур, скука, отсутствие признания, усталость?)Вопрос про ресурсную слепоту:
Какой ресурс у нас есть в таком изобилии, что мы его даже не замечаем? (Например: доступ
в архив старых клиентов, свободное время стажёра, знание сплетен из администрации города,
умение писать стихи на корпоративы).Вопрос-инверсия: Какое свойство нашей ситуации (или
продукта) мы больше всего ненавидим и стыдимся? Как это свойство можно назвать «фичей
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для избранных»?Вопрос про имитацию бурной деятельности: Что именно конкуренты/оппо-
ненты не могут сделать в силу своего имиджа, даже если очень захотят? (Например: «Колос»
не мог публично признать, что их химия вредит пчёлам, даже если бы захотел помочь эко-
логам).Вопрос про последний провал: Вспомните последнюю попытку договориться. В какой
момент вы почувствовали, что говорите с глухой стеной? Что именно вы сказали перед этим?
Вопрос про сценарий помощи: Представьте, что проблема решилась сама. Кто первый заметит
изменение? Как изменится его утренняя рутина?

 
Резюме главы

 
Первый шаг АПЧХИ — это фундамент хитрости. Мы не ищем ответы, мы ищем

вопросы, на которые у других нет ответов. Мы перестали воспринимать вред как врага и
начали видеть в нём замаскированный ресурс. Мы провели вскрытие чужих (и своих) прова-
лов, чтобы не наступать на те же грабли.

Теперь у вас на руках не просто проблема, а досье на реальность.
В следующей главе мы возьмём это досье и превратим его в острейшее Противоречие.

Мы научимся формулировать задачу так, чтобы ответ на неё был либо гениальным, либо смеш-
ным. Пристегнитесь, мы переходим к изобретательской кухне.
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Глава 2. Вскрытие задачи: От туманной

жалобы к острию противоречия
 

В предыдущей главе мы собрали досье на реальность — богатый улов фактов, болей,
скрытых мотивов и даже перечень собственных неудач. Но само по себе знание — это просто
груда кирпичей. Чтобы построить из них мост к нашей цели, нам нужен точный архитектурный
чертёж. В алгоритме АПЧХИ таким чертежом является противоречие.

Большинство людей останавливаются на уровне проблемы: «У нас нет денег на
рекламу», «Конкуренты сильнее», «Начальник не подписывает проект». Но проблема — это
лишь симптом, размытая жалоба, с которой пациент приходит к врачу. Опытный доктор не
лечит жалобу, он ищет болезнь. В нашей методологии болезнь — это и есть противоречие.

Гениальный ход Генриха Альтшуллера, создателя ТРИЗ, заключался в том, чтобы
превратить решение задачи в процесс выявления и обострения конфликта внутри
системы. Именно это мы и сделаем в данной главе. Мы пройдём путь от общего «не знаю, что
делать» до острейшего копья, которое само пронзит проблему.

 
2.1. Лестница вглубь: Три типа противоречий в ТРИЗ

 
Когда мы смотрим на проблему, мы видим лишь вершину айсберга — административное

противоречие. Чтобы добраться до настоящего сокровища, нам нужно нырнуть глубже.
Уровень 1. Административное противоречие (АП): «Надо что-то делать, а как

— непонятно»
Это самый поверхностный и самый беспомощный уровень. Это просто констатация

факта: есть потребность, но нет известного способа её удовлетворить. Здесь рождаются фразы
вроде: «Хотим увеличить продажи, но бюджет урезали» или «Нужно ускорить процесс, но
сотрудники перегружены».

Ценность для АПЧХИ: Нулевая с точки зрения поиска решения, но стопроцентная как
сигнал к началу работы. Мы записываем его на доске и тут же забываем. Это лишь входной
билет на аттракцион мышления, а не сам аттракцион.

Уровень 2. Техническое противоречие (ТП): «Улучшая одно — ломаем другое»
Это уже серьёзный диагноз. Техническое противоречие возникает, когда наши действия

по улучшению одной части системы приводят к недопустимому ухудшению другой её части.
В ТРИЗ это называется конфликтующая пара.

Классический пример из бизнеса: Мы хотим, чтобы наш сервис был премиальным
и качественным (А). Для этого мы нанимаем дорогих экспертов и делаем всё под ключ. Но
тогда цена становится неконкурентной (Б).

Как сформулировать:  «Если я сделаю [Действие для улучшения параметра X], то пара-
метр [Y] недопустимо ухудшится».

АПЧХИ-интерпретация: ТП показывает нам «жертву», на которую система не готова
пойти. Наша задача — найти способ сохранить «и волков, и овец».

Уровень 3. Физическое противоречие (ФП): «Быть и не быть одновременно»
Это остриё копья. Это момент истины. Физическое противоречие предъявляет взаимо-

исключающие требования к одному и тому же элементу системы. Именно здесь рождаются
самые сильные, изящные и хитрые решения.

Пример: Тот самый элемент системы (например, Прайс-лист) должен быть ВЫСО-
КИМ, чтобы подтвердить премиальность услуги (принцип авторитета по Чалдини), и одно-
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временно должен быть НИЗКИМ, чтобы клиент мог позволить себе покупку (принцип дефи-
цита бюджета).

Абсурд? Да. Но именно этот абсурд заставляет мозг искать обходные пути. Как прайс-
лист может быть одновременно высоким и низким? (Подсказка: в разное время, в разных усло-
виях, для разных людей, в разных частях).

Уровень 4. Парадокс Сергея Фаера: «Сводим оппонента с ума»
Мастер ТРИЗ Сергей Фаер предложил ещё более сильный инструмент — Метод пара-

доксов. Если физическое противоречие — это заточенное лезвие, то парадокс — это лезвие,
раскалённое добела. Парадокс исходит из противоречия, но обостряет его до такой степени,
что разрывает привычную картину мира.

Обычная логика: «Надо контролировать сотрудников, чтобы не было ошибок» .Пара-
докс: «Мы вообще ничего и никого не контролируем, но ошибки исключены на 100%» .

В этот момент мозг впадает в ступор, а затем, пытаясь выйти из него, находит обход-
ные пути, которые в обычном состоянии были бы отброшены как «бредовые». Для алгоритма
АПЧХИ парадокс — это не просто интеллектуальное упражнение, а способ взломать пси-
хологическую инерцию  как у себя, так и у оппонента.

 
2.2. Вершина хитрости: От ИКР к Усиленному ИКР (УИКР)

 
Когда мы добрались до острого противоречия, нам нужен ориентир.
Идеальный Конечный Результат (ИКР): «Сказка, которая должна стать

былью»
ИКР — это описание идеальной картины, где проблема решена сама собой, без затрат

и усложнений. Классическая формула ИКР звучит так: «Система сама выполняет нужное
действие, не создавая вредных эффектов».

Слабый ИКР:«Конкуренты не мешают нам выходить на рынок».
ИКР получше:«Рынок сам приходит к нам, минуя конкурентов».
ИКР хорош тем, что отсекает компромиссы. Компромисс — это когда мы чуть-чуть ухуд-

шаем одно и чуть-чуть улучшаем другое. ИКР же требует: улучшить, не ухудшив ничего.
Усиленный Идеальный Конечный Результат (УИКР): «Враг становится нашим

носильщиком»
Именно этот шаг мы обсуждали в предисловии, и именно он превращает обычную стра-

тегию в «хитрую» в духе АПЧХИ. УИКР — это не просто устранение вредного фактора, а его
превращение в полезный ресурс.

Формула УИКР:«Вредный фактор (или оппонент) сам тратит свои ресурсы на
достижение
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