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Аннотация
Эта книга о лидерстве, которое начинается не с власти, а

с характера. О способности держать слово, принимать трудные
решения, признавать ошибки и не прятаться от ответственности.
Вы разберётесь, почему доверие нельзя потребовать, как ясная
цель помогает вести людей и что разрушает авторитет даже
сильного руководителя.

Здесь нет приёмов манипуляции и советов, как всем
понравиться. Вместо них честный разговор о дисциплине,
смелости, личном примере и внутренней устойчивости.

Книга подойдёт руководителям, предпринимателям и всем,
кто хочет стать человеком, на которого можно положиться, когда
становится трудно.



 
 
 

Содержание
ВВЕДЕНИЕ 4
Глава 1. Что умеет разговорная машина 29
Глава 2. Маркетинг без шума: как ИИ помогает
найти своих покупателей

45

Конец ознакомительного фрагмента. 56



 
 
 

Итон Блейк
Человек, за которым идут.
Как вырастить характер,
которому доверяют люди

 
ВВЕДЕНИЕ

 
КУДА ВЕДЁТ ЛИДЕР
За последние годы я не раз наблюдал людей, за которыми

другие идут без приказа. Их не всегда легко заметить сра-
зу. Они не обязательно занимают самый высокий кабинет. У
них может не быть таблички на двери, дорогого костюма и
права последней подписи. Но стоит начаться трудному раз-
говору, стоит делу попасть в тупик, стоит людям растерять-
ся, и все понемногу начинают смотреть в одну сторону.

Туда, где человек не шумит, но видит, что делать дальше.
Вот с этого и начинается разговор о лидерстве. Не с долж-

ности. Не с красивых слов. Не с умения держаться перед за-
лом. Лидерство начинается с внутренней обязанности идти
вперед, когда остальные ждут, что кто-то другой решит за
них.

Мы живем во время, когда руководителей много, а ли-



 
 
 

деров не хватает. Почти в каждой организации есть началь-
ники, заведующие, координаторы, председатели, директо-
ра, консультанты. Бумаги подписываются. Совещания про-
ходят. Отчеты пишутся. Но люди часто выходят из этих со-
вещаний с тем же вопросом, с каким пришли: куда мы идем
и зачем?

Если человек не может ответить на этот вопрос, он может
управлять расписанием, но не вести людей.

Мир не страдает от недостатка активности. Мы заняты до
позднего вечера. Телефоны звонят, письма приходят, зада-
чи множатся, планы пересматриваются. Человек может быть
измотанным и при этом никуда не двигаться. Можно весь
день тушить маленькие пожары и ни разу не спросить себя,
что надо было сделать вчера, чтобы сегодня пожара не было.

Лидер отличается не тем, что у него меньше дел. Дел у
него обычно больше. Он отличается тем, что среди всех дел
ищет главное. Он не позволяет срочному каждый день уби-
вать важное.

Я видел людей, которые прекрасно справлялись с текущей
работой, но боялись поднять голову. Они говорили: "Сейчас
не время". Потом проходил месяц, год, пять лет. Время так
и не приходило. Удобного времени для сильного решения
почти никогда не бывает. Оно либо создается решимостью,
либо не приходит вовсе.

Вот почему нам нужно заново говорить о лидерстве про-
стым языком. Без тумана. Без поклонения успеху. Без при-



 
 
 

вычки считать лидером всякого, кто громко говорит и быст-
ро двигается.

Лидерство - это способность видеть путь, идти по нему са-
мому и помогать другим идти следом. Не тащить людей си-
лой. Не пугать. Не покупать их внимание обещаниями. А так
ясно понимать цель и так честно платить свою цену, чтобы
у людей появлялось доверие: с этим человеком можно идти.

В каждой области жизни сейчас нужна такая сила. В се-
мье. В деле. В учебе. В церкви. В государстве. В маленькой
мастерской и большой компании. Там, где нет настоящего
лидерства, люди быстро устают от пустых слов. Они начина-
ют защищаться, делить ответственность, беречь себя, искать
виноватых. Там, где появляется лидер, воздух не становится
легким, но появляется направление.

Это уже много.
У хорошего лидера есть несколько признаков. Он думает

дальше ближайшего кризиса. Он не смотрит на свое малень-
кое место так, будто весь мир заканчивается на его столе. Он
понимает, как одно решение ударит по другому отделу, дру-
гой семье, другому человеку. Он дорожит ценностями, а не
только цифрами. Он умеет говорить с людьми. И главное -
он не поклоняется порядку только потому, что этот порядок
давно стоит на месте.

Самый опасный человек в организации - не тот, кто задает
трудные вопросы. Самый опасный - тот, кто говорит: "У нас
всегда так было".



 
 
 

Лидер слышит эту фразу как сигнал тревоги.
При этом лидерство не дается человеку в готовом виде.

Его нельзя получить вместе с визиткой. Его нельзя назна-
чить приказом. Можно назначить начальника, но нельзя на-
значить доверие. Доверие растет медленно. Оно растет там,
где человек делает то, что говорит, признает ошибки, думает
о деле больше, чем о собственном лице, и не исчезает, когда
становится тяжело.

Нам хочется быстрых рецептов. Напиши пять правил, вы-
учи семь приемов, повтори десять фраз - и люди пойдут. Но
люди не глупы. Они чувствуют подделку. Особенно те, кто
уже много раз видел бодрые лозунги, после которых ничего
не менялось.

Поэтому эта книга не о приемах влияния. Она о каче-
ствах, без которых влияние становится опасным. Человек
без характера тоже может вести за собой. История знает та-
ких людей. Но ведет он обычно туда, откуда потом долго вы-
бираются.

Настоящее лидерство не начинается с вопроса: "Как за-
ставить их идти за мной?" Оно начинается с другого: "Куда
я сам иду, зачем, и какую цену готов платить?"

Если ответа нет, лучше остановиться.
У каждого человека есть место, где он должен быть ве-

дущим. Не обязательно для тысяч. Может быть, для троих.
Может быть, для одного ребенка, одного ученика, одного со-
трудника, одного друга, который сейчас потерял почву под



 
 
 

ногами. Не надо ждать огромной сцены, чтобы начать вести.
Чаще всего лидерство проверяется там, где никто не хлопает.

Дома. В маленьком разговоре. В неприятном решении. В
умении признать: "Я был неправ". В способности прийти во-
время. В привычке закончить начатое. В отказе от легкой
лжи.

Есть люди, которые мечтают о большой ответственности,
но не держат слово в малом. Они хотят, чтобы им доверили
город, но не могут ответить на письмо. Они хотят вести ко-
манду, но обижаются на всякое замечание. Они хотят, чтобы
их слушали, но сами не умеют слушать. Так не бывает. Ли-
дерство не перепрыгивает через характер.

В этой книге речь пойдет о простых законах. Не о модных
техниках. Закон тем и отличается от настроения, что дей-
ствует, нравится он нам или нет. Если человек сеет беспоря-
док, он не пожнет доверие. Если он живет без цели, он не
придет к ясному результату. Если он боится всякого неудоб-
ства, он не поведет людей через трудность. Если он не умеет
работать, никакая мечта его не спасет.

Многие хотят успеха, но не хотят пути, который к нему ве-
дет. Это обычная человеческая слабость. Мы любим урожай
больше, чем вспашку. Любим аплодисменты больше, чем ре-
петицию. Любим готовую победу больше, чем долгие дни,
когда никто не видит труда.

Но жизнь устроена честнее, чем нам хочется. Она возвра-
щает человеку то, что он в нее вложил. Иногда поздно, ино-



 
 
 

гда не в той форме, как мы ждали, но возвращает.
Я не верю в лидерство без видения. Не верю в лидерство

без дисциплины. Не верю в мудрость без учебы, в смелость
без риска, в скромность без внутренней силы. Не верю, что
можно принимать решения, всегда стараясь всем понравить-
ся. Не верю, что можно строить большое дело, не умея дру-
жить, слушать, говорить прямо и держать порядок в работе.

Лидер не обязан быть совершенным. Это утешение для
всех нас. Но он обязан расти. Если он перестал расти, он ско-
ро начнет мешать тем, кто еще способен идти вперед.

Есть люди, которые говорят: "Я не лидер". Часто они име-
ют в виду: "Я не люблю командовать". Но командовать и
вести - разные вещи. Командовать можно громким голо-
сом. Вести можно тихо. Командовать можно из страха. Ве-
сти можно примером. Командовать можно должностью. Ве-
сти можно правдой.

Иногда самый сильный лидер в комнате - тот, кто меньше
всех говорит, но первым делает нужное.

Мне хочется, чтобы эта книга помогла вам не просто
узнать что-то о лидерстве, а проверить собственную жизнь.
Не для того, чтобы мучить себя. Самобичевание редко дела-
ет человека сильнее. Но честная проверка нужна. Без нее мы
быстро начинаем верить собственной рекламе. А это начало
падения.

Возьмите лист бумаги. Не сейчас для красивого жеста,
а тогда, когда будете готовы сказать себе правду. Запиши-



 
 
 

те, куда вы идете. Запишите, кто зависит от вашей ясности.
Запишите, где вы откладываете решение. Запишите, какой
страх чаще всего останавливает вас. Бумага умеет показы-
вать то, что в голове прячется за шумом.

Человек не обязан прожить жизнь случайно. Он может
выбрать направление. Может развить дары, которые ему да-
ны. Может подняться выше привычной усталости. Может
стать надежным человеком для других. Не без ошибок. Не
без падений. Но может.

Место наверху всегда есть. Не наверху славы, не навер-
ху чужих лестниц, а наверху собственной ответственности.
Там, где человек перестает оправдываться и начинает делать
то, для чего он создан.

С этого мы и начнем.
ВИДЕНИЕ, КОТОРОЕ ЗАСТАВЛЯЕТ ВСТАТЬ
Будущее сначала появляется не на бумаге и не в бюджете.

Оно появляется в голове. Кто-то видит только стену, а кто-
то уже прикидывает, где будет дверь. Кто-то смотрит на пу-
стую землю и говорит: "Здесь ничего нет". Другой смотрит
на ту же землю и видит школу, сад, мастерскую, дом, людей,
которые приходят утром и знают, зачем пришли.

Разница между ними не в зрении. Глаза у обоих работают.
Разница в видении.

Человек без видения живет от случая к случаю. Его толка-
ют обстоятельства, чужие просьбы, настроение, страх, при-
вычка. Он реагирует. День прошел - и хорошо. Неделя про-



 
 
 

шла - тоже хорошо. Потом вдруг он оглядывается и пони-
мает, что прожил несколько лет в чужих повестках, чужих
срочностях, чужом шуме. Он был занят, но не строил. Он
двигался, но не шел.

Видение не дает такой роскоши. Оно беспокоит. Оно бу-
дит ночью. Оно не позволяет человеку слишком долго уте-
шать себя тем, что "и так нормально". Видение говорит: мож-
но лучше, выше, честнее, сильнее, полезнее. И если человек
однажды услышал этот внутренний зов, ему уже трудно де-
лать вид, что ничего не произошло.

Каждый настоящий лидер когда-то увидел то, чего еще не
было.

Не обязательно грандиозное. Не каждый должен строить
город или поднимать народ. Иногда видение очень простое:
сделать честную мастерскую, где людей не обманывают. Вы-
растить детей, которые не будут бояться правды. Создать ко-
манду, где не прячутся за спины. Привести в порядок дело,
которое все считали потерянным. Научить людей работать
так, чтобы им не было стыдно за результат.

Но даже маленькое видение, если оно настоящее, требует
большого человека.

Мечта сама по себе еще ничего не стоит. У ленивого че-
ловека тоже бывают мечты. Он лежит на диване и видит себя
победителем. В этом нет силы. Видение отличается от меч-
тательности тем, что оно рано или поздно требует действия.
Оно задает вопрос: "Что ты сделаешь сегодня?" Не когда по-



 
 
 

явятся деньги. Не когда все поймут. Не когда страх исчезнет.
Сегодня.

Многие люди теряют видение не потому, что у них не бы-
ло идей. Идей у людей больше, чем смелости. Они теряют
его, потому что слишком рано отдают свои мечты на суд тем,
кто привык ничего не строить.

Стоит человеку сказать: "Я хочу попробовать", как рядом
находятся знатоки невозможного. Они знают, почему не по-
лучится. Они уже все видели. Они уверены, что время не то,
люди не те, деньги не те, страна не та, возраст не тот. С таки-
ми советчиками надо быть осторожным. Не всякий скептик
мудр. Иногда это просто человек, который давно похоронил
собственную мечту и теперь следит, чтобы чужая не подня-
лась из земли.

Лидер слушает советы, но не отдает свою совесть на хра-
нение толпе.

Видение почти всегда сначала выглядит неудобно. Оно
нарушает привычный порядок. Люди любят знакомое даже
тогда, когда оно давно не работает. Знакомая беда кажется
безопаснее неизвестной возможности. Поэтому лидер, кото-
рый говорит о будущем, часто вызывает раздражение. Он ме-
шает спокойно сидеть в маленькой яме.

Представьте двух рыбаков на льду. Один аккуратно про-
бил маленькую лунку и сидит, как сидели все. Другой выру-
бил прорубь почти с лодку. На него будут смотреть как на
чудака. Над ним посмеются. Скажут, что он испортил лед,



 
 
 

что он слишком размахнулся, что нормальные люди так не
делают. Но втайне кто-то обязательно подумает: а вдруг он
поймает больше?

Видение заразительно. Оно может раздражать, но оно за-
ставляет думать.

Большая часть посредственности держится на том, что
люди давно перестали представлять другой исход. Они при-
выкли к маленьким лункам. Привыкли к скромным ожида-
ниям. Привыкли возвращаться домой почти с пустыми ру-
ками и говорить: "Такова жизнь". Но часто жизнь не такова.
Часто такова наша смелость.

Видение расширяет внутренний размер человека. Пока у
него нет цели, он мерит себя усталостью, обстоятельствами,
чужими оценками. Когда появляется цель, он вдруг обнару-
живает силы, которых раньше не замечал. Не потому, что
стал другим за одну ночь. Просто внутри появился магнит.

Цель тянет.
Человек, который знает, ради чего встает утром, иначе пе-

реносит трудности. Он не становится каменным. Ему тоже
больно, обидно, страшно. Но боль не управляет им полно-
стью. Он видит дальше боли. Это великое преимущество.

В трудные годы люди выживали не только хлебом. Они
выживали ожиданием. Кто-то представлял, как снова уви-
дит дом. Кто-то представлял книгу, которую напишет. Кто-
то держался за мысль, что однажды расскажет правду. Виде-
ние может стать для человека веревкой над пропастью. Не



 
 
 

мягкой подушкой, а именно веревкой. За нее надо держать-
ся, но она держит.

Вот почему лидер должен беречь свое видение. Его нель-
зя оставлять без топлива. Огонь гаснет, если к нему не воз-
вращаться. Самая сильная мысль блекнет, если каждый день
отдавать себя только мелким делам. Видение надо вспоми-
нать, записывать, уточнять, проговаривать, проверять. Не
для красивой церемонии, а чтобы не потерять направление.

Слишком многие начинали с огня, а заканчивали канце-
лярией.

Сначала был человек, который видел нужду. Потом во-
круг него собрались люди. Потом появились правила, столы,
должности, отчеты. Все это может быть нужным. Без поряд-
ка большое дело разваливается. Но порядок должен служить
видению, а не душить его. Когда организация уже не помнит,
ради чего родилась, она превращается в памятник самой се-
бе. Снаружи все еще красиво. Внутри холодно.

Лидер обязан время от времени спрашивать: мы еще идем
туда, куда собирались? Или только поддерживаем движение,
потому что боимся остановиться?

Видение должно быть ясным. Туманная мечта не ведет.
"Хочу чего-то большого" - это не видение. "Хочу, чтобы на-
ша команда за три года стала местом, где молодые специа-
листы учатся работать честно и сильно" - уже ближе. "Хо-
чу помогать людям" звучит приятно, но слишком расплыв-
чато. Каким людям? В чем помогать? Какими средствами?



 
 
 

Как понять, что помощь состоялась?
Неясное видение удобно тем, что за него не надо отвечать.

Его нельзя проверить. Его можно носить как красивое обла-
ко. Но лидерству нужны не облака, а дорога.

Видение должно быть достаточно большим, чтобы подни-
мать человека, и достаточно конкретным, чтобы он мог на-
чать. Если оно слишком мелкое, оно не зажигает. Если слиш-
ком расплывчатое, оно парализует. Если совсем оторвано от
жизни, оно превращает человека в фантазера, который пре-
зирает реальность, потому что не умеет с ней работать.

Настоящее видение не отменяет реальность. Оно смотрит
на нее прямо и спрашивает: что можно сделать?

Один продавец приезжает в место, где люди не носят
обувь, и пишет домой: "Здесь нет рынка". Другой приезжает
туда же и пишет: "Здесь каждому нужна обувь". Одна кар-
тина. Два взгляда. Первый увидел отсутствие привычного.
Второй увидел возможность.

Чаще всего нас останавливает не отсутствие возможно-
стей, а привычка смотреть на них как на препятствия.

Лидер видит цель там, где многие видят только стену. Он
не отрицает стену. Он не делает вид, что ее нет. Он просто не
позволяет стене стать последним словом. Для одного вели-
кана слишком велико, чтобы с ним сражаться. Для другого
он слишком велик, чтобы промахнуться.

В этом и есть сила фокуса.
Когда человек снимает глаза с цели, препятствия начина-



 
 
 

ют расти. Они занимают все поле зрения. Он думает о том,
кто будет против, где не хватит денег, как объяснить провал,
что скажут знакомые. Все эти вопросы могут быть разумны-
ми. Но если начать с них, дело не родится. Сначала нужно
увидеть, ради чего стоит платить цену. Потом считать цену.
Не наоборот.

Видение без расчета опасно. Расчет без видения мертв.
Лидер должен уметь и мечтать, и считать. Если он только

мечтает, люди быстро устанут от его вдохновенных речей.
Если он только считает, он может сохранить имущество, но
потерять будущее. Нужны оба крыла: воображение и план.

Воображение дано человеку не для побега от жизни. Оно
дано для строительства. Перед тем как дом появится на зем-
ле, он появляется в замысле. Перед тем как дело станет креп-
ким, кто-то представляет его иначе, чем оно выглядит сей-
час. Перед тем как человек меняет привычку, он должен уви-
деть себя живущим по-другому.

Поэтому лидер выделяет время на размышление. Не
остатки времени, когда голова уже не работает. Не пять ми-
нут между звонками. Настоящее время. Тишину. Бумагу.
Вопросы, от которых нельзя отмахнуться.

Что я хочу построить за десять лет? Кому это должно по-
мочь? Каким человеком я должен стать, чтобы не разрушить
собственное дело? Какие привычки уже сейчас тянут меня
вниз? Кого надо позвать рядом? От чего придется отказать-
ся?



 
 
 

Такие вопросы не любят суеты. В суете человек обычно
выбирает привычное. Тишина опасна тем, что в ней слышно
правду. Вот почему многие ее избегают. Им проще включить
еще один разговор, еще одно видео, еще одну встречу, чем
остаться наедине с листом бумаги и понять, что они давно
живут без руля.

Но лидер без тишины быстро становится рабом шума.
Каждому делу нужен свой час размышления. Не мечта-

тельная рассеянность, а собранная внутренняя работа. Ино-
гда надо думать до усталости. Хорошая мысль не всегда при-
ходит сразу. Ее приходится вынимать, как камень из земли.
Сначала грязь, потом контур, потом вес, потом форма.

Ум ленится так же, как тело. Если его не тренировать, он
ищет легкие ответы. Лидер не может позволить себе посто-
янно жить на легких ответах.

Записывайте видение. Пока оно только в голове, оно ме-
няется вместе с настроением. Сегодня кажется ясным, зав-
тра тонет в заботах. Бумага отрезвляет. Она заставляет вы-
брать слова. А выбранные слова требуют ответственности.

Запишите, чего вы хотите быть, что хотите делать, что хо-
тите иметь, что хотите увидеть, куда хотите прийти, чем хо-
тите поделиться. Не превращайте это в игру с красивыми
формулировками. Пишите прямо. Иногда грубо. Пусть сна-
чала выйдет неловко. Неловкая правда полезнее гладкой пу-
стоты.

Потом начните уточнять.



 
 
 

Видение должно перейти в цели. Цели - это видение, у ко-
торого появились ноги. Пока нет целей, видение может дол-
го ходить по комнате и никуда не выйти. Цель отвечает на
вопросы: что именно, когда, с кем, за какие средства, какой
первый шаг, как мы поймем, что продвинулись?

Многие не любят цели, потому что цели обнажают страх.
Пока я говорю "когда-нибудь", никто не может обвинить ме-
ня в провале. Когда я пишу срок, я ставлю себя под удар. Да,
могу не успеть. Могу ошибиться. Могу понять, что переоце-
нил силы. Но без срока мечта часто становится вежливым
самообманом.

Есть страх несовершенной цели. Человек думает: "А
вдруг я выберу не то?" Выберете, поправите. Жизнь редко
дает нам идеальную карту до выхода из дома. Иногда ясность
приходит по дороге. Но она не приходит к тем, кто так и не
вышел.

Есть страх поражения. Он понятен. Никому не нравится
падать лицом в грязь. Но странное дело: люди готовы года-
ми терпеть тихое поражение, лишь бы избежать открытой
попытки. Они не провалились, потому что не начинали. Но
разве это победа?

Есть страх насмешки. Он особенно силен. Мы представ-
ляем, как кто-то улыбнется, пожмет плечами, скажет: "Ну да,
конечно". Но кто эти люди? Часто те, кто и своей жизнью
не управляет. Почему им доверено решать, насколько дале-
ко вы можете идти?



 
 
 

Если вы в первом ряду, по вам легче попасть. Это правда.
Но из последнего ряда редко строят будущее.

Есть еще страх показаться самонадеянным. Человек гово-
рит: "Кто я такой, чтобы замахиваться?" Хороший вопрос,
если он ведет к смирению и подготовке. Плохой вопрос, ес-
ли он становится удобной цепью. Большинство нужных дел в
мире делали люди, у которых не было полного набора осно-
ваний для уверенности. Они начинали, учились, ошибались,
вставали, снова шли.

Ничто важное не делается человеком, который заранее
требует гарантии.

Цели помогают принимать решения. Лидер каждый день
встречает предложения. Приходите сюда, войдите в совет,
поддержите проект, выступите, подпишите, возьмите еще
одно направление. Без цели он либо соглашается на все и
распадается на части, либо отказывается из усталости и упус-
кает нужное. Цель дает мерку. Это ведет меня к главному
или уводит?

Цели защищают здоровье ума. Человек без направления
легче попадает во власть уныния. Когда нет движения впе-
ред, мысли начинают ходить кругами. Цель не лечит все че-
ловеческие боли, но она собирает силы. Она говорит телу и
уму: нам надо быть в форме, у нас есть работа.

Цели вызывают уважение. Не громкие заявления, а ясное
движение. Люди тянутся к тому, кто знает, куда идет. Даже
если не согласны с ним во всем, они чувствуют собранность.



 
 
 

У него на лице написано "да" там, где у других заранее на-
писано "нет".

Цели дают чувство завершения. Без них человек не знает,
что считать победой. Он постоянно занят и постоянно недо-
волен. С целями появляется возможность сказать: это сдела-
но. Не все, но это сделано. Такое чувство важно. Оно кормит
дальнейшую работу.

Цели рождают стойкость. Когда человеку трудно, он спра-
шивает: ради чего терпеть? Если ответа нет, он бросает. Ес-
ли ответ есть, он может выдержать больше, чем думал. Пче-
ла делает тысячи малых движений ради ложки меда. Чело-
век часто хочет результата без повторения, без скуки, без ма-
леньких усилий. Но почти всякое большое дело состоит из
маленьких усилий, которые не бросили.

Записанные цели не должны превращаться в камень на
шее. Их надо пересматривать. Видение может оставаться по-
стоянным, а цели меняются. Это нормальный порядок. Пло-
хо, когда видение меняется каждую неделю, а старые цели
охраняются как святыня. Тогда человек уже не ведет дело, а
служит расписанию.

Допустим, ваша цель на год не сработала. Не надо сразу
хоронить видение. Может быть, цель была плохо поставлена.
Может быть, вы не учли людей. Может быть, сроки были дет-
скими. Может быть, изменились обстоятельства. Исправьте
цель. Но не предавайте видение только потому, что первый
план оказался слабым.



 
 
 

План нужен. Без плана видение остается песней. Хоро-
шей, может быть, но песней. План переводит мечту в работу.

Начните с простого. Составьте список. Расставьте прио-
ритеты. Делайте первое. Потом второе. Потом третье. В этом
нет блеска, зато есть сила. Многие великие вещи умирают не
от отсутствия таланта, а от отсутствия списка на понедель-
ник.

Сначала широкая картина. Потом главный замысел. По-
том цели. Потом план действий. Потом ответственность. По-
том проверка. Потом исправление.

Это не скучная канцелярия, если она служит живому де-
лу. Музыкант может любить музыку, но ему нужны ноты.
Строитель может видеть дом, но ему нужен чертеж. Лидер
может гореть будущим, но ему нужен порядок, иначе он со-
жжет людей вокруг себя своей неорганизованностью.

Сильное видение не оправдывает беспорядок. Наоборот,
оно требует порядка.

Когда команда растет, лидер обязан следить за нескольки-
ми вещами. Кто за что отвечает? Как мы узнаем, что идем
верно? Как люди получают нужную информацию? Кто оце-
нивает качество? Где мы задаем вопрос: как сделать лучше?
Если этих вопросов нет, даже хорошее начало постепенно
вязнет.

Люди должны понимать не только свою задачу, но и об-
щую картину. Работник, который думает, что просто таска-
ет камни, устает быстрее. Работник, который понимает, что



 
 
 

строит собор, держится иначе. Одна и та же тяжесть ощуща-
ется по-разному, когда человек видит смысл.

Лидер дает людям этот смысл. Не выдумывает красивую
легенду, а связывает их труд с настоящей целью.

Видение должно стать общим. Пока оно живет только в
голове одного человека, его сила ограничена. Лидер обязан
говорить о нем так, чтобы другие поняли и смогли присоеди-
ниться. Не все присоединятся. И не надо. Но те, кто должен
быть рядом, должны услышать ясный зов.

Некоторые лидеры ревнуют свое видение. Они боятся де-
литься. Им кажется, что если другие поймут слишком много,
они потеряют особое положение. Это мелкое лидерство. На-
стоящее видение не уменьшается, когда его разделяют. Оно
растет.

Но передать видение - не значит один раз произнести
речь. Люди забывают. Их засасывает быт. Их пугают пробле-
мы. Им надо снова и снова показывать направление. Иногда
словами. Иногда решением. Чаще всего примером.

Если лидер говорит о смелости, а сам прячется от трудно-
го разговора, видение слабеет. Если он говорит о качестве,
а сам принимает кое-как сделанную работу, видение слабе-
ет. Если он говорит о служении, а сам использует людей как
ступени, видение умирает.

Видение требует соответствия.
И тут начинается самая тяжелая часть. Не придумать. Не

записать. Не вдохновить людей. Самое тяжелое - жить так,



 
 
 

чтобы видение не стыдилось своего носителя.
Если вы хотите вести людей к порядку, наведите поря-

док в собственных обещаниях. Если хотите вести к честно-
сти, перестаньте пользоваться маленькой ложью. Если хоти-
те вести к росту, учитесь сами. Если хотите вести к смело-
сти, сделайте тот звонок, который откладываете. Люди мо-
гут простить лидеру ошибку. Труднее простить постоянную
фальшь.

Видение спрашивает не только: "Что ты хочешь?" Оно
спрашивает: "Кем ты готов стать?"

Потому что всякое настоящее видение меняет человека.
Оно не просто добавляет ему занятий. Оно требует нового
характера. Старый характер часто не выдерживает нового де-
ла. Человек хотел большого влияния, но не научился слу-
шать. Получил влияние и начал ломать людей. Хотел боль-
шую команду, но не разобрался со своей обидчивостью. По-
лучил команду и превратил работу в театр личных настрое-
ний.

Перед большим делом надо расширять не только планы,
но и душу.

Есть цена лидерства. Ее надо назвать честно. Критика.
Усталость. Одиночество. Неприятные решения. Недопони-
мание. Риск ошибиться публично. Необходимость думать,
когда хочется спрятаться. Необходимость продолжать, когда
первые восторги закончились. Если человек не готов пла-
тить, лучше не размахивать словами.



 
 
 

Но цена есть и у бездействия. О ней говорят меньше. Цена
бездействия - потерянные годы, неиспользованные способ-
ности, люди, которым никто не помог, дела, которые сгнили,
потому что кто-то боялся начать. Иногда эта цена выше, чем
цена риска.

Видение не гарантирует легкой дороги. Оно дает причину
идти.

Пусть ваш первый шаг будет маленьким, но настоящим.
Напишите одну страницу плана. Позвоните одному чело-
веку. Откажитесь от одного лишнего дела. Назначьте один
срок. Прочитайте одну книгу, которая нужна вашему делу.
Проведите один честный разговор с командой. Уберите одну
привычку, которая крадет силы. Начинайте там, где стоите.

Большие перемены редко выглядят большими в первый
день.

Не ждите, пока страх исчезнет. Он может идти рядом еще
долго. Делайте нужное при его присутствии. Смелость не
всегда чувствуется как подъем. Иногда она выглядит буднич-
но: человек встал, оделся, пришел и сделал то, что обещал.

Однажды вы оглянетесь и увидите, что дорога появилась
под ногами. Она не появилась бы, если бы вы продолжали
обсуждать карту.

Видение - это не украшение лидерства. Это его сердце.
Без него дисциплина становится сухой обязанностью. Муд-
рость обслуживает мелкие цели. Смелость тратится на слу-
чайные битвы. Организаторский талант превращается в ак-



 
 
 

куратное движение по кругу.
С видением все встает на место. Не становится легким, но

получает смысл.
Пусть у вас будет видение, которое больше вашего удоб-

ства. Видение, ради которого стоит думать, учиться, менять
привычки, просить помощи, терпеть насмешки, вставать по-
сле неудачи. Пусть оно будет достаточно ясным, чтобы вы
могли записать его на бумаге, и достаточно живым, чтобы
оно поднимало вас утром.

Плохое зрение ограничивает то, что человек видит перед
собой. Плохое видение ограничивает то, что он делает со
своей жизнью.

Не соглашайтесь на маленькую лунку только потому, что
все вокруг привыкли так рыбачить. Подумайте, где надо ру-
бить шире. Подумайте, кто рядом с вами мерзнет и ждет, что
кто-то наконец увидит больше. Подумайте, какой огонь вы
должны развести, чтобы люди вышли из тени и собрались
вокруг дела.

А потом берите инструмент.
Видение начинается в уме, но проверяется руками.
Есть еще одна проверка видения: оно должно приносить

пользу не только вам. Самолюбивая мечта быстро становит-
ся тяжелой для окружающих. Человек говорит о будущем,
но на деле хочет пьедестал. Он зовет людей не к делу, а к се-
бе. Рано или поздно они это чувствуют. Людей нельзя долго
обманывать громкими словами о служении, если все дороги



 
 
 

ведут к вашему тщеславию.
Хорошее видение поднимает не одного лидера. Оно под-

нимает людей вокруг. Кто-то становится смелее. Кто-то
учится работать лучше. Кто-то впервые видит, что его труд
имеет значение. Кто-то перестает жить в ожидании приказа
и начинает думать. Вот тогда видение становится плодотвор-
ным.

Проверяйте себя простым вопросом: если это исполнит-
ся, кому станет лучше? Если ответ слишком долго крутится
вокруг вашего имени, надо вернуться к началу.

Лидерство не терпит постоянного самообмана. Можно об-
мануть зал. Можно обмануть отчет. Можно обмануть друзей
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ность и труд, они тоже станут видны.
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Есть еще одна проверка видения: оно должно приносить
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Глава 1. Что умеет

разговорная машина
 

Когда человек впервые открывает ChatGPT, он чаще все-
го задает простой вопрос. Не потому, что ему действитель-
но нужен ответ, а чтобы проверить, что перед ним. Напиши
стихотворение. Объясни квантовую физику. Придумай по-
здравление. Переведи эту фразу. Составь письмо. Машина
отвечает быстро, и в этот момент возникает первое неверное
впечатление. Кажется, что перед тобой штука для забавных
текстов. Почти игрушка.

Потом человек приносит в чат настоящую задачу. Надо
ответить клиенту, который злится. Надо объяснить ребен-
ку тему, которую сам уже забыл. Надо сократить документ,
который никто не хочет читать. Надо придумать структуру
выступления. Надо перевести письмо так, чтобы не звучать
грубо. И тут выясняется, что разговорная модель полезна
не там, где показывает фокус, а там, где снимает с человека
первую тяжесть работы.

Главная способность ChatGPT не в том, что он знает один
правильный ответ. Часто он его как раз не знает. Главная
способность в другом: он умеет быстро превращать туман-
ный запрос в связный текст, а связный текст в другой связ-
ный текст. Длинное в короткое. Сложное в простое. Разроз-



 
 
 

ненное в план. Черновик в письмо. Вопрос в набор вариан-
тов. Это звучит скромно, но большая часть умственной рабо-
ты в офисах, школах, службах поддержки и маленьких биз-
несах именно так и выглядит.

Попробуем разобрать эти возможности без восторга и без
рекламного блеска. Потому что рекламный блеск здесь ме-
шает. Если сказать, что ChatGPT может все, человек быстро
разочаруется. Если сказать, что он просто болтает, человек
не заметит полезного инструмента. Лучше пройти по основ-
ным возможностям и увидеть, где они действительно рабо-
тают.

Первая возможность самая очевидная: ответы на вопро-
сы. Пользователь пишет: что такое трансформерная архитек-
тура, почему важно качество обучающих данных, как соста-
вить запрос, чем отличается резюме от аннотации. Модель
дает объяснение. Иногда хорошее. Иногда слишком общее.
Но даже общий ответ может быть полезен как вход в тему.
Он дает первые слова, первую карту местности, первые раз-
личия.

Здесь важно не путать объяснение с доказательством. Ес-
ли ChatGPT объяснил, что такое договор аренды или как ра-
ботает налоговый вычет, это не значит, что можно сразу при-
нимать решение. Ответ годится как первый разговор с по-
мощником. После него нужно идти к первичным источни-
кам, специалисту, официальным правилам. Но для начала он
часто лучше пустого листа и хаотичного поиска.



 
 
 

Вторая возможность: переформулирование. Это недооце-
ненная работа. Человек часто знает, что хочет сказать, но го-
ворит плохо. Слишком резко. Слишком длинно. Слишком
сухо. Слишком похоже на оправдание. Разговорная модель
может взять мысль и дать несколько вариантов: мягче, коро-
че, тверже, проще, официальнее, дружелюбнее. В хороших
руках это экономит время и снижает количество глупых кон-
фликтов.

Например, руководитель хочет написать сотруднику: ты
опять сорвал срок. Если он отправит первую сердитую фра-
зу, разговор может уйти в защиту и обиду. Если попросить
модель сделать сообщение спокойным, но четким, получит-
ся другой тон: срок был согласован, задача не закрыта, нужно
понять причину и новый план. Смысл не исчезает, но убира-
ется лишний дым.

Конечно, модель не знает отношений внутри команды.
Она не чувствует, что человек уже месяц на пределе, что
предыдущий разговор был тяжелым, что формально вежли-
вая фраза прозвучит как издевательство. Поэтому ее вари-
ант надо читать глазами живого человека. Но как черновик
он бывает очень полезен.

Третья возможность: сокращение. Современный человек
тонет не в отсутствии информации, а в ее избытке. Письма,
отчеты, чаты, регламенты, расшифровки встреч, статьи, до-
говоры, инструкции. ChatGPT может быстро сделать выжим-
ку: о чем текст, какие решения, какие риски, какие вопро-



 
 
 

сы остались. Это не отменяет чтения важных документов, но
помогает понять, куда смотреть.

Особенно полезно просить не просто краткий пересказ, а
пересказ под задачу. Для руководителя проекта нужны сро-
ки, зависимости и риски. Для юриста нужны обязательства
и спорные формулировки. Для продавца нужны возражения
клиента. Один и тот же текст можно пересказать по-разному.
Модель хороша именно в такой перенастройке угла зрения.

Но здесь есть ловушка. Сжатие всегда что-то теряет. Ес-
ли попросить сократить документ в пять раз, часть деталей
исчезнет. Модель может выбрать не те детали, которые важ-
ны вам. Поэтому с серьезными материалами лучше задавать
рамки: не пропускай числа, сохрани имена, отдельно выпи-
ши условия, не делай выводов, которых нет в тексте. Чем
точнее ограничение, тем надежнее результат.

Четвертая возможность: генерация черновиков. Это сло-
во мне нравится больше, чем создание контента. Черновик
звучит честно. Он еще не готов, но с ним можно работать.
Письмо партнеру, описание товара, план презентации, текст
объявления, сценарий урока, инструкция для нового сотруд-
ника. Модель дает первую версию, которую человек затем
правит.

Пустой лист часто забирает больше сил, чем сама работа.
Нужно начать, найти тон, собрать порядок мыслей. ChatGPT
снимает именно это начало. Он предлагает форму. Иногда
форма слишком гладкая, иногда банальная, иногда почти



 
 
 

пригодная. Но даже плохой черновик может помочь, пото-
му что с ним легче спорить. Ты читаешь и понимаешь: нет,
это не так, здесь нужно жестче, здесь короче, здесь добавить
пример. Работа сдвинулась.

Пятая возможность: перевод и адаптация между языка-
ми. В источнике упоминается многоязычность, и это дей-
ствительно заметная сила таких систем. Они помогают по-
нять письмо, написать ответ, проверить тон, объяснить раз-
ницу между буквальным переводом и нормальной фразой.
Для человека, который работает с иностранными клиентами
или документацией, это уже не мелочь.

Но перевод не равен культурному пониманию. Фраза мо-
жет быть грамматически правильной и при этом звучать
странно. В деловой переписке это особенно заметно. Русская
прямота в английском письме иногда выглядит грубой. Ан-
глийская вежливость в русском тексте иногда звучит липко.
Модель может помочь смягчить или уточнить тон, но окон-
чательное решение должен принимать человек, который по-
нимает ситуацию.

Шестая возможность: классификация и сортировка. Мо-
дель можно попросить разложить сообщения по темам,
определить настроение отзывов, выделить жалобы, найти
повторяющиеся вопросы. В службе поддержки это помогает
понять, с чем чаще всего приходят клиенты. В обучении по-
могает увидеть типичные ошибки. В управлении продуктом
помогает собрать сигналы из разрозненных комментариев.



 
 
 

Тут снова требуется осторожность. Если модель разложи-
ла сто отзывов по категориям, это не значит, что категории
идеальны. Она могла сгладить важную деталь, перепутать
иронию, не заметить профессиональный термин. Но как пер-
вый проход, как способ быстро увидеть массу текста, такой
инструмент очень полезен.

Седьмая возможность: помощь в обучении. ChatGPT мо-
жет объяснять тему разными словами, задавать вопросы,
придумывать упражнения, проверять ответы, давать под-
сказки. Для самостоятельного ученика это сильная вещь. Не
каждый может нанять репетитора. Не каждый решится за-
дать простой вопрос человеку. Машина не устает объяснять
с начала.

Но обучение через модель требует честности. Если уче-
ник просит готовое решение и сдает его как свое, он обма-
нывает прежде всего себя. Если он просит объяснить шаг,
дать похожую задачу, проверить рассуждение, польза другая.
Тот же инструмент может быть костылем для лени или тре-
нажером для мышления. Разница не в модели, а в привычке
пользователя.

Восьмая возможность: поддержка идей. Это не значит,
что модель гениальна. Чаще она предлагает предсказуемое.
Но предсказуемое тоже бывает нужно. Когда команда сидит
перед доской и не может начать, десять обычных вариан-
тов помогают увидеть одиннадцатый. Когда предпринима-
тель ищет названия разделов сайта, модель может быстро



 
 
 

накидать двадцать заготовок. Большинство уйдет в мусор.
Несколько подтолкнут мысль.

С идеями важно не ждать от машины готового открове-
ния. Лучше использовать ее как собеседника, который не бо-
ится говорить много обычного. Пусть перечисляет, группи-
рует, ищет противоположности, задает вопросы, предлагает
углы. Человек потом выбирает, отбрасывает, соединяет, про-
веряет на реальность.

Девятая возможность: структурирование. Очень часто у
человека есть материал, но нет порядка. Есть заметки после
встречи, куски мыслей, выдержки из писем, список проблем.
ChatGPT может собрать это в план: что решено, что требует
действия, кто ответственный, какие вопросы открыты. Это
особенно ценно в рабочих процессах, где информация раз-
бросана по чатам и документам.

Но структура может быть слишком красивой. Модель лю-
бит порядок. Она может нарисовать его даже там, где в жиз-
ни пока беспорядок. Поэтому после структурирования нуж-
но спросить: не придуманы ли связи, которых нет. Не сде-
лан ли вывод там, где был только намек. Не превращена ли
неопределенность в уверенную формулировку.

Десятая возможность: роль тренировочного собеседника.
Можно отрепетировать переговоры, собеседование, слож-
ный разговор, выступление перед клиентом. Модель может
играть недовольного покупателя, строгого интервьюера, со-
мневающегося инвестора. Это не заменяет реального разго-



 
 
 

вора, но помогает подготовиться. Человек проговаривает ар-
гументы заранее и слышит слабые места.

Здесь полезно просить модель быть не вежливой, а требо-
вательной. Обычный режим часто слишком мягкий. Он гла-
дит по голове и соглашается. Для тренировки нужен собе-
седник, который задает неудобные вопросы, замечает пустые
фразы, требует конкретики. Тогда польза становится замет-
ной.

Один из важных выводов: возможности ChatGPT раскры-
ваются не в одном большом ответе, а в серии уточнений.
Первый ответ редко лучший. Хорошая работа выглядит как
диалог. Сначала черновик. Потом: сократи. Потом: добавь
пример. Потом: убери лишнюю вежливость. Потом: проверь
слабые места. Потом: сделай версию для письма, а не для от-
чета. Такой процесс ближе к работе с редактором, чем к на-
жатию кнопки.

Поэтому пользователь, который бросает один запрос и
разочаровывается, часто просто не дошел до нормальной ра-
боты. Модель не обязана угадать все с первого раза. Чело-
век тоже не угадывает. Разница в том, что уточнять машине
быстро и дешево.

Но есть и обратная опасность. Можно увлечься бесконеч-
ными вариантами. Пять версий письма, десять вариантов за-
головка, двадцать планов проекта. В какой-то момент выбор
становится тяжелее, чем исходная задача. Тогда надо остано-
виться и принять решение. ChatGPT может расширять про-



 
 
 

странство вариантов, но не должен превращать человека в
коллекционера черновиков.

Возможности модели сильно зависят от контекста, кото-
рый ей дали. Если попросить: напиши ответ клиенту, она вы-
даст общий текст. Если дать историю заказа, тон компании,
что уже обещали, чего нельзя обещать, какой срок реален,
ответ станет лучше. Модель не знает вашей ситуации, пока
вы ее не описали. Это простое правило многие забывают.

Контекст бывает разный. Фактический: даты, имена, циф-
ры, условия. Целевой: зачем нужен текст и кто его прочитает.
Стилевой: коротко, строго, дружелюбно, без шуток, без кан-
целярита. Ограничительный: не придумывать факты, не да-
вать юридических обещаний, не упоминать внутренние при-
чины. Чем лучше собран контекст, тем меньше модель будет
заполнять пустоты своими предположениями.

Особенно полезно задавать формат ответа. Не потому, что
модель без этого не справится, а потому, что формат застав-
ляет ее думать в нужных ячейках. Например: выдай три ва-
рианта, у каждого плюсы и риски. Или: сначала краткий вы-
вод, затем подробности, затем вопросы для проверки. Или:
перечисли только то, что есть в тексте, отдельно укажи, чего
не хватает. Формат снижает туман.

В источнике среди особенностей ChatGPT названы че-
ловеческие ответы, понимание контекста, многоязычность,
универсальность, доступность, настройка, интеграция, мас-
штабируемость, поддержка и оценка. Все это можно свести к



 
 
 

одной практической мысли: модель становится полезной не
сама по себе, а внутри задачи. Без задачи это просто генера-
тор речи. Внутри задачи это помощник.

Возьмем службу поддержки. Там ChatGPT может отве-
чать на частые вопросы, помогать оператору формулировать
ответ, искать нужную инструкцию, сокращать историю пе-
реписки, определять настроение клиента. Но если его выпу-
стить без ограничений, он может пообещать то, что компа-
ния не выполнит. Значит, нужна база знаний, правила, за-
преты, передача сложных случаев человеку и оценка каче-
ства.

Возьмем электронную торговлю. Модель может подби-
рать товары по описанию потребности, объяснять различия,
отвечать на вопросы, помогать с возвратом. Но она не долж-
на выдумывать наличие на складе, характеристики, сроки
доставки. Для этого нужна связь с реальными данными. Ина-
че вежливый ответ приведет к злому клиенту.

Возьмем медицину. Модель может объяснить термины из
анализа простым языком, помочь подготовить вопросы вра-
чу, напомнить о необходимости читать инструкцию. Но она
не должна заменять диагноз. В этой области цена ошибки
слишком высока. Чем серьезнее область, тем уже должен
быть коридор разрешенных действий.

Возьмем образование. Модель может быть репетитором,
тренажером, редактором, генератором примеров. Но школа
и университет должны честно определить, где помощь до-



 
 
 

пустима, а где начинается подмена работы. Запретить все
невозможно и бессмысленно. Разрешить все тоже глупо.
Нужны новые правила, потому что инструмент уже вошел в
жизнь.

Возьмем личную продуктивность. Список дел, план неде-
ли, письмо в управляющую компанию, подготовка к поездке,
разбор сложного сообщения, идеи для подарка. Здесь риск
обычно ниже, а польза быстро видна. Человек получает по-
мощника в мелких делах, которые раньше съедали вечер.
Но даже здесь надо проверять факты: адреса, цены, правила,
сроки.

Еще одна возможность, о которой часто забывают, это
объяснение собственных текстов. Можно дать модели пись-
мо, которое вы написали в раздражении, и спросить: как это
может быть воспринято. Можно дать инструкцию и спро-
сить: что здесь непонятно новичку. Можно дать договор
и попросить выписать вопросы, которые стоит задать юри-
сту. Модель становится зеркалом. Не идеальным, но иногда
очень полезным.

Зеркало неприятно тем, что показывает лишнее. Вы ду-
мали, что письмо звучит твердо, а оно звучит грубо. Вы ду-
мали, что инструкция понятна, а в ней пропущены шаги. Вы
думали, что презентация убедительна, а в ней нет ответа на
главный вопрос. ChatGPT может помочь увидеть такие вещи
раньше, чем их увидят клиенты, коллеги или начальник.

Сильная сторона модели в том, что она может менять уро-



 
 
 

вень объяснения. Одну и ту же тему можно объяснить ре-
бенку, студенту, руководителю без технического образова-
ния, инженеру, клиенту, журналисту. Человек тоже так уме-
ет, но не всегда быстро. Модель делает варианты за минуты.
Это удобно для обучения, продаж, поддержки и внутренней
коммуникации.

Но при смене уровня легко потерять точность. Объяс-
нение для новичка может стать слишком грубым. Объяс-
нение для специалиста может выглядеть умным, но содер-
жать ошибку в деталях. Поэтому полезно просить модель яв-
но указать, какие упрощения она сделала. Хорошее простое
объяснение не прячет сложность навсегда. Оно показывает
вход.

Нельзя забывать и о стоимости. Пользователь видит бес-
платный или недорогой интерфейс и думает, что ответ ни-
чего не стоит. На деле за масштабной работой модели стоят
серверы, энергия, обслуживание, инженеры, безопасность.
Для одного человека это может быть незаметно. Для компа-
нии с тысячами запросов в день стоимость становится управ-
ленческим вопросом. Где использовать большую модель, где
достаточно простой автоматизации, где лучше оставить че-
ловека.

Доступность тоже имеет две стороны. Хорошо, что силь-
ный инструмент попадает к людям без больших бюджетов.
Маленькая команда может делать то, что раньше требова-
ло отдельного отдела. Но плохо, что тем же инструментом



 
 
 

можно массово производить спам, фальшивые отзывы, убе-
дительные мошеннические письма. Язык является не только
средством помощи, но и средством обмана.

Поэтому обсуждать возможности без этики нельзя. Ес-
ли модель умеет говорить человеческим тоном, надо чест-
но обозначать, когда человек общается с системой. Если она
помогает принимать решения, надо понимать, кто отвечает
за результат. Если она работает с личными данными, надо
защищать их. Если она обучалась на данных с перекосами,
надо проверять, не переносит ли она эти перекосы в ответы.

Чем сильнее инструмент, тем меньше оправданий у поль-
зователя. Нельзя сказать: это не я, это программа написа-
ла. Если вы отправили текст, это ваш текст. Если компания
поставила бота отвечать клиентам, это голос компании. Ес-
ли преподаватель принял машинную проверку без контроля,
это его решение. Ответственность не исчезает, она просто
меняет форму.

Возможности ChatGPT лучше всего раскрываются через
простую последовательность. Сначала он помогает увидеть
варианты. Потом помогает оформить выбранный вариант.
Потом помогает проверить слабые места. Потом помогает
адаптировать результат под конкретную аудиторию. Если
пройти все четыре шага, качество обычно выше, чем при од-
ном запросе напиши мне готовый текст.

Например, нужно подготовить выступление о новом про-
дукте. Плохой запрос: сделай презентацию. Лучше: предло-



 
 
 

жи три структуры выступления для клиентов, которые со-
мневаются в цене. Потом выбрать одну структуру. Затем по-
просить сильное начало без громких обещаний. Затем по-
просить список возможных возражений. Затем попросить
короткую версию на пять минут. Здесь модель работает как
помощник на разных стадиях, а не как автомат для готовой
речи.

То же с письмом. Не надо сразу просить идеальный ответ.
Сначала можно попросить выделить интересы сторон. По-
том набросать жесткий вариант. Потом смягчить тон. Потом
убрать лишние фразы. Потом проверить, нет ли обещаний,
которые нельзя выполнить. В итоге письмо будет не машин-
ным, а вашим, просто подготовленным быстрее.

Есть люди, которые боятся, что использование ChatGPT
сделает их зависимыми. Такой риск есть, если отдавать моде-
ли все подряд и перестать думать. Но есть и другой вариант.
Инструмент может научить человека лучше ставить задачи.
Он видит, какие запросы дают мусор, какие дают пользу.
Он начинает яснее формулировать цель, критерии, ограни-
чения. Если работать осознанно, модель тренирует не лень,
а точность.

Самый плохой способ пользоваться ChatGPT - просить
его заменить собственную позицию. Что мне думать об этом.
Какое решение принять. Кто прав. Машина может дать аргу-
менты, вопросы, сценарии, риски. Но позиция должна оста-
ваться человеческой. Иначе человек быстро привыкает, что



 
 
 

любое затруднение можно залить чужой речью.
Хороший способ - просить модель усилить процесс. По-

моги увидеть слепые зоны. Сформулируй возражения. Най-
ди противоречия. Спроси меня о недостающих фактах. Сде-
лай черновик, но пометь места, где нужны реальные данные.
Такой подход сохраняет человека в центре работы.

В этой главе я намеренно не делаю список чудес. Чуде-
са быстро устаревают. Сегодня модель хорошо делает одно,
завтра появится новая версия, послезавтра подключат но-
вые инструменты. Но основные типы пользы останутся: объ-
яснять, переформулировать, сокращать, переводить, струк-
турировать, генерировать черновики, тренировать разговор,
помогать с идеями и проверкой.

Главное не в перечне функций. Главное в том, что язык
стал рабочей поверхностью для машины. Раньше компьютер
требовал кнопок, меню и команд. Теперь достаточно сказать
задачу обычными словами. Это делает технологию ближе,
но одновременно опаснее. Когда инструмент похож на раз-
говор, человек быстрее ему доверяет.

Поэтому возможности ChatGPT надо воспринимать как
набор сильных черновых движений. Он быстро начинает,
быстро перестраивает, быстро предлагает. А человек завер-
шает, проверяет, отвечает и решает, что из этого можно вы-
пускать в мир.

Если держаться этой роли, разговорная машина становит-
ся спокойным помощником. Не пророком, не автором вме-



 
 
 

сто вас, не экспертом на все случаи. Быстрым участником ра-
боты с текстом. Этого уже достаточно, чтобы изменить при-
вычки миллионов людей. И этого недостаточно, чтобы отме-
нить человеческое мышление.

Следующий вопрос появляется сам собой. Раз возможно-
сти широки, как понять, когда инструмент подходит, а когда
лучше остановиться. Для этого нужно смотреть не только на
то, что модель умеет, но и на условия ее применения: дан-
ные, цель, качество ответа, стоимость ошибки, настройку и
проверку. Без этих условий любая возможность превраща-
ется в обещание без опоры.



 
 
 

 
Глава 2. Маркетинг без
шума: как ИИ помогает

найти своих покупателей
 

Когда человек начинает подработку или маленькое дело,
он часто думает не о рекламе. Он думает о продукте. О том,
как сделать услугу лучше, где найти время после основной
работы, как не запутаться в ценах, как не выглядеть смеш-
но перед первыми клиентами. Реклама кажется чем-то боль-
шим, дорогим и немного чужим. Как будто это занятие для
компаний с отделами, бюджетами, подрядчиками и длинны-
ми совещаниями.

На практике всё проще и неприятнее. Даже хороший про-
дукт никто не покупает, если о нём никто не знает. Мож-
но сделать полезный курс, собрать аккуратный сайт, напи-
сать сильную статью, придумать отличный сервис для мало-
го бизнеса, но всё это будет лежать в тишине, пока вы не на-
учитесь выводить это к людям. Не громче всех кричать, а
именно выводить. Понимать, кому это нужно, где эти люди
находятся, на какие слова они реагируют, чего боятся, о чём
уже спорят в комментариях, какие обещания им надоели.

Вот здесь ChatGPT становится не волшебной кнопкой
продаж, а рабочим помощником. Он не заменяет вкус, опыт
и честность. Он не знает ваш рынок лучше вас, если вы сами



 
 
 

не принесли ему наблюдения. Зато он умеет быстро приво-
дить в порядок сырой материал. Вы выгружаете ему заметки
о клиентах, отзывы, старые письма, описания конкурентов,
куски переписок, результаты опросов, и он помогает увидеть
повторяющиеся мысли. Не одну блестящую идею, а систему:
кто покупает, почему покупает, почему не покупает, что на-
до сказать сначала, а что оставить на потом.

Маркетинг маленького дела часто ломается не из-за от-
сутствия таланта. Он ломается из-за хаоса. Сегодня владелец
пишет пост в соцсети, завтра запускает рекламу, послезавтра
меняет описание услуги, потом забывает проверить, кто во-
обще перешёл по ссылке. Через месяц он устал, денег стало
меньше, выводов нет. Кажется, что реклама не работает. На
самом деле не работала не реклама, а связка между наблю-
дением, сообщением, площадкой и измерением результата.

ИИ помогает собрать эту связку. Не идеально. Но доста-
точно хорошо, чтобы перестать действовать наугад. Снача-
ла вы описываете продукт обычными словами. Без украше-
ний. Например: я делаю консультации для людей, которые
хотят запустить небольшой онлайн-продукт и боятся техни-
ческой части. Или: я продаю безалкогольные напитки для
людей, которым надоели сладкие лимонады и скучная вода
на вечеринках. Или: я помогаю небольшим студиям красоты
навести порядок в расписании и сообщениях клиентов.

Дальше начинается работа с аудиторией. Не надо приду-
мывать портрет клиента из воздуха. Лучше дать ChatGPT ре-



 
 
 

альные признаки. Кто уже спрашивал цену. Кто сомневался.
Кто купил быстро. Кто ушёл после первого сообщения. Ка-
кие слова они использовали. В маркетинге чужие слова ча-
сто важнее ваших. Владелец бизнеса говорит: премиальный
сервис для занятых профессионалов. Клиент говорит: мне
надо, чтобы это просто работало и я не ковырялся вечером
после работы. Побеждает второе.

Сегментация звучит сухо, но смысл у неё простой. Не все
люди покупают по одной причине. У одного клиента болит
время. У другого деньги. Третий боится ошибиться и вы-
глядеть глупо. Четвёртый уже пробовал похожее решение и
обжёгся. Если говорить со всеми одним текстом, получится
средний текст для никого. ChatGPT полезен тем, что может
быстро разложить аудиторию на несколько понятных групп
и предложить для каждой свой вход в разговор.

Допустим, вы продаёте курс по финансовой грамотности.
Один сегмент, молодые специалисты, которым впервые на-
чали приходить нормальные зарплаты, но деньги улетают
к концу месяца. Другой сегмент, родители, которые хотят
объяснить детям базовые вещи про деньги и сами чувству-
ют пробелы. Третий сегмент, люди ближе к сорока, которые
устали жить без подушки безопасности. Для всех тема одна.
Но рекламное сообщение разное. Первым можно говорить
о контроле и спокойствии между зарплатами. Вторым о по-
нятных объяснениях без стыда. Третьим о позднем, но ре-
альном старте.



 
 
 

Если попросить ИИ написать один рекламный текст для
всех, он, скорее всего, выдаст гладкую кашу. Если дать ему
сегменты, живые фразы клиентов и цель кампании, резуль-
тат будет совсем другим. Он предложит варианты заголов-
ков, короткие объявления, письма, посты, сценарии видео.
Потом вам нужно включить голову. Отобрать то, что звучит
по-человечески. Убрать лишний блеск. Проверить, не обе-
щаете ли вы больше, чем можете выполнить.

Маркетинг с ИИ хорош тогда, когда вы не отдаёте ему со-
весть. Он может написать убедительно. Именно поэтому на-
до быть осторожнее. Если ваш продукт помогает человеку
разобраться с первыми шагами, не надо обещать ему быст-
рый доход без риска. Если вы делаете фитнес-планы, не надо
писать так, будто каждый клиент через месяц станет другим
человеком. Если вы продаёте образовательную программу,
не надо делать вид, что знание само превратится в результат.
Люди уже устали от громких обещаний. Честное, точное со-
общение часто выделяется сильнее, чем очередной крик.

Следующий слой работы, выбор площадки. Владелец ма-
ленького бизнеса часто хочет быть везде. Сегодня он слы-
шит, что надо идти в короткие видео. Завтра читает, что
рассылки снова работают. Потом кто-то советует вести блог,
кто-то настаивает на рекламе в поиске, кто-то зовёт в про-
фессиональную сеть. В итоге человек открывает пять кана-
лов и бросает четыре. Или ведёт все пять одинаково плохо.

ChatGPT может помочь выбрать площадки, если дать ему



 
 
 

исходные условия. Сколько у вас времени в неделю. Есть ли
бюджет. Умеете ли вы говорить на камеру. Есть ли готовый
сайт. Какой цикл сделки. Продукт покупают сразу или кли-
енту надо думать неделю. Нужны ли доверие и экспертность,
или решение принимается быстро. На основании этого мож-
но собрать не модную, а рабочую схему.

Например, консультации для предпринимателей трудно
продавать одним коротким объявлением. Здесь человеку
нужно поверить, что вы не будете говорить общими слова-
ми. Значит, нужны разборы, примеры, длинные посты, пись-
ма, короткие видео с конкретными ситуациями, может быть,
бесплатный чек-лист. А вот простой локальный сервис, на-
пример монтаж полок или сборка мебели, чаще требует дру-
гого: понятное объявление, отзывы, район, цена от, быстрый
способ связаться. Там не надо десять постов о философии
уюта. Там надо показать, что вы приезжаете вовремя и не
исчезаете после предоплаты.

ИИ быстро предлагает идеи для разных каналов. Но по-
лезнее просить его не просто придумать контент, а объяс-
нить роль каждого канала. Для чего нам соцсеть. Для дове-
рия. Для первичного спроса. Для повторных касаний. Для
поддержки клиентов. Для сбора отзывов. Тогда контент пе-
рестаёт быть случайным. Появляется карта.

Рекламное сообщение строится из нескольких простых
частей. Кому говорим. Какую боль или желание называем.
Какое решение предлагаем. Почему нам можно верить. Что



 
 
 

человеку сделать дальше. Чем меньше бизнес, тем яснее
должна быть эта цепочка. У крупного бренда есть запас узна-
ваемости. У новичка его нет. Поэтому туманная фраза стоит
дорого.

ChatGPT может сделать черновики сообщений в разных
тонах. Более прямой. Более спокойный. Более деловой. Бо-
лее дружеский. Но не стоит принимать первый вариант. Пер-
вый вариант часто похож на тысячи других текстов. Хорошая
работа начинается на втором и третьем заходе. Попросите
убрать пафос. Попросите заменить общие слова на бытовые.
Попросите написать так, как сказал бы владелец небольшой
мастерской клиенту, который стоит у стойки и задаёт пря-
мой вопрос. Попросите сократить. Потом попросите сделать
ещё проще.

Есть полезное упражнение. Берёте описание услуги и про-
сите ИИ найти в нём пустые слова. Инновационный, каче-
ственный, индивидуальный подход, эффективные решения,
профессиональная команда. Эти слова сами по себе ниче-
го не продают. Не потому, что они плохие, а потому что их
слышали слишком много раз. Лучше заменить их на про-
веряемые детали. Отвечаю в течение рабочего дня. Показы-
ваю три варианта решения. После консультации вы получае-
те план на неделю. В стоимость входит настройка и короткая
инструкция. Это не так красиво, зато понятно.

С рекламой в поиске ситуация похожая. Люди приходят
туда не развлекаться. Они уже что-то ищут. Поэтому ключе-



 
 
 

вые слова имеют значение. ChatGPT может помочь собрать
список запросов, но ему надо задавать рамки. Отдельно за-
просы для людей, которые только изучают тему. Отдельно
для тех, кто сравнивает варианты. Отдельно для тех, кто го-
тов купить. Человек, который пишет как начать вести блог, и
человек, который пишет заказать статьи для сайта цена, на-
ходятся в разных состояниях. Им нельзя показывать один и
тот же текст.

Для SEO логика тоже не сводится к вставке слов в ста-
тью. Статья должна отвечать на реальный вопрос. Иначе по-
сетитель откроет страницу, пробежит глазами и уйдёт. ИИ
полезен в поиске структуры: какие вопросы раскрыть, ка-
кие термины объяснить, какие примеры добавить, где поста-
вить блок с частыми возражениями, какие внутренние ссыл-
ки связать между собой. Но живость текста всё равно оста-
ётся на вас. Поисковик может привести человека на страни-
цу. Решение оставаться принимает человек.

Один из самых практичных способов использовать
ChatGPT в SEO, делать не тексты ради текстов, а карту во-
просов. Выпишите десять тем, с которыми к вам приходят
клиенты. Потом попросите ИИ разложить каждую тему на
простые вопросы новичка, вопросы сомневающегося и во-
просы готового покупателя. Так рождается контент-план, ко-
торый связан с продажами. Не просто календарь публика-
ций, а лестница. Сначала человек узнаёт, что проблема ре-
шаема. Потом понимает, какие есть варианты. Потом видит,



 
 
 

почему ваш вариант ему подходит. Потом получает повод
написать.

Метаописания, заголовки страниц, подзаголовки, корот-
кие сниппеты, описания товаров, FAQ, всё это ИИ делает
быстро. Но быстрый не значит хороший. Надо проверять,
чтобы каждая деталь не расходилась с реальностью. Малень-
кая ложь в описании товара потом превращается в неприят-
ный разговор. Написали доставка за один день, а сами от-
правляете по вторникам и четвергам. Написали персональ-
ный разбор, а прислали шаблон. Реклама привела человека,
но доверие ушло.

Отдельная тема, рекламные объявления. Там мало места,
поэтому текст должен быть собранным. ChatGPT можно дать
задачу: написать десять вариантов объявления для разных
сегментов, длиной до определённого количества символов, с
разными акцентами. Цена. Скорость. Надёжность. Спокой-
ствие. Экономия времени. Потом эти варианты идут в тест.
Не в бесконечное обсуждение с самим собой, а в тест.

Тестирование часто пугает начинающих. Кажется, что это
сложная наука. На бытовом уровне всё понятно. Вы берёте
два варианта заголовка и смотрите, на какой чаще нажимают.
Берёте два письма и смотрите, какое чаще открывают. Берёте
два предложения на странице и смотрите, после какого чаще
оставляют заявку. Не надо делать выводы по трём кликам.
Не надо менять всё сразу. ИИ может помочь вести таблицу
экспериментов, формулировать гипотезы и подводить итоги.



 
 
 

Хорошая гипотеза звучит просто. Если в объявлении для
занятых специалистов поставить акцент на экономии време-
ни, заявок будет больше, чем при акценте на низкой цене.
Или: если в письме сначала показать пример клиента, а не
скидку, больше людей перейдёт на страницу услуги. Такие
гипотезы можно проверять. Плохая гипотеза звучит как ту-
ман: сделаем текст лучше и посмотрим. Лучше относитель-
но чего. Для кого. По какому признаку.

ChatGPT можно использовать как строгого редактора ги-
потез. Вы даёте ему идею теста, а он возвращает: что меня-
ем, что не меняем, какой показатель смотрим, сколько вре-
мени тестируем, какой вывод будет честным. Это экономит
нервы. Потому что предприниматель часто хочет видеть по-
беду там, где данных ещё нет. Особенно если он сам написал
любимый вариант текста.

Ещё один канал, который многие недооценивают, email.
Рассылка кажется старомодной, пока она не начинает при-
носить заявки. В соцсети человек видит вас между чужими
видео, спором в комментариях и новостями. В письме у вас
больше тишины. Но только если человек сам согласился по-
лучать ваши письма, а вы не злоупотребляете его вниманием.

ChatGPT помогает писать цепочки писем. Приветствен-
ное письмо после подписки. Письмо с полезным материа-
лом. Письмо с историей клиента. Письмо с ответом на ча-
стое возражение. Письмо с предложением. Письмо для тех,
кто открыл, но не купил. Письмо для старых клиентов. Здесь



 
 
 

особенно важно не превращать рассылку в автоматический
шум. Люди чувствуют, когда их ведут по воронке как по кон-
вейеру.

Рабочая рассылка говорит нормально. Не каждый день
продаёт. Не делает вид, что до полуночи исчезнет шанс всей
жизни. Не давит на боль там, где достаточно объяснить поль-
зу. Для малого бизнеса письмо может быть почти личным.
Сегодня я разбирал типичную ошибку клиентов. Вот что за-
метил. Вот как можно исправить. В конце короткое предло-
жение услуги. Без спектакля.

ИИ можно попросить создать разные версии письма: ко-
роткую, подробную, спокойную, более прямую. Но перед от-
правкой надо пройтись глазами и спросить: я бы сам отпра-
вил это человеку, которого уважаю? Если нет, переписывай-
те. Автоматизация не должна снижать уважение к клиенту.

Социальные сети требуют другого темпа. Там нужна ре-
гулярность, но регулярность не равна ежедневному пусто-
му посту. ChatGPT может помочь составить рубрики. Раз-
бор ошибок. Ответы на вопросы. Короткие наблюдения из
практики. Истории клиентов без раскрытия личных деталей.
Мини-инструкции. Мифы рынка. Закулисье работы. Отзы-
вы. Личные выводы владельца. Из этого можно собрать ка-
лендарь на месяц.

Но календарь не должен душить живую реакцию. Если
клиенты всю неделю задают один и тот же вопрос, лучше
ответить на него сейчас, а не ждать даты в плане. Если на



 
 
 

рынке вышла новость, которая касается вашей темы, можно
объяснить её простыми словами. ИИ помогает быстро под-
готовить черновик, но чувствительность к моменту остаётся
человеческой.
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