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Аннотация
Разведчики-нелегалы, много лет проработавшие под глубоким

прикрытием, делятся уникальным личным опытом работы
с людьми. Эта книга призвана помочь читателям стать
дизайнерами их собственного человеческого окружения и
успешно использовать связи для достижения целей в жизни и
бизнесе.

Не ставя своей задачей сделать из читателя разведчика
(хотя возможно кого-то и вдохновит!), авторы книги помогут



 
 
 

научиться разбираться в людях и создавать долгосрочные
продуктивные отношения. Они расскажут, как управлять
собственной человеческой «экосистемой», в том числе:

– как стратегически строить сеть контактов;
– как эффективно заводить и развивать связи;
– как систематически поднимать статус в обществе;
– как быстро укрепить свою позицию в новой организации;
–  как создать круг надежных друзей и, возможно, найти

спутника или спутницу.
В формате PDF A4 сохранен издательский макет книги.
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Предисловие. Разведка

– это нетворкинг
 
 

Почему мы написали эту книгу
 

Нетворкинг – это построение социальной сети, использо-
вание связей для достижения успехов в жизни и карьере.

Разведчик – это профессиональный нетворкер. Поиск но-
вых контактов и развитие отношений – его основная работа.
Ежедневно это занимает большую часть времени разведчи-
ка. А значит, эту работу он должен делать правильно. И мыс-
лить стратегически, продумывая каждый шаг. В столь важ-
ном и ответственном деле непозволительно впустую тратить
время и совершать ошибки.

На самом деле нетворкинг – это практически единствен-
ное занятие разведчиков, кроме, конечно, взламывания сей-
фов между глотками водки-мартини, если верить популяр-
ным «киноверсиям» их ремесла. Во-первых, разведчики по-
стоянно ищут «источники», то есть людей. Во-вторых, они
строят отношения с людьми, представляющими для них ин-
терес. Желательно близкие отношения. Настолько близкие,
что люди готовы поделиться своими самыми сокровенными



 
 
 

тайнами. В то же время профессиональные разведчики по-
стоянно работают над собственным развитием и продвиже-
нием в обществе, чтобы войти в круги, где принимаются ре-
шения. В этом процессе они нарабатывают обширные сети
контактов.

Разведчиков специально готовят к тому, чтобы изучать
людей. Со временем, набравшись опыта, оперативные работ-
ники становятся великолепными практическими психолога-
ми. Они буквально могут видеть людей насквозь, а умение
развить отношения становится важнейшим из навыков, ко-
торыми они обладают. Они симпатичны, дружелюбны, убе-
дительны. Какими и должны быть профессиональные вер-
бовщики.

К сожалению, даже разведчики не получают специальной
подготовки по стратегическому нетворкингу. Такой дисци-
плины до сих пор не существует. Постепенно, в результате
многолетних проб и ошибок, каждый оперативный работ-
ник вырабатывает свою собственную практику нетворкинга.
Причем многие даже не догадываются, что у них есть стра-
тегия. Большинство не думают о нетворкинге в таких кате-
гориях.

Мы провели почти четверть века на службе в нелегаль-
ной разведке под глубоким прикрытием, успешно работая с
людьми многих национальностей, носителями разных куль-
тур. За плечами у нас немало побед, но и без ошибок тоже
не обошлось. Нелегальная работа, в ходе которой нам при-



 
 
 

шлось выдавать себя за граждан других стран, стала для нас
неоценимым опытом. Свои сети контактов мы строили с ну-
ля: в четырех разных странах, на трех разных языках. Чет-
вертую пришлось создавать на родине, в России, куда мы
вернулись после двадцатипятилетнего отсутствия. Мы воз-
вратились в страну, которая за четверть века изменилась до
неузнаваемости. Здесь мы оказались без друзей, «свои среди
чужих», говорящие на родном языке с акцентом.

Данная книга – попытка поделиться нашим опытом
нетворкинга. Хотя существует немало книг, посвященных
этой теме, и некоторые из них действительно хороши, все эти
книги можно разделить на две группы. В первой представ-
лены советы и рекомендации, которые помогут вам быстрее
набирать контакты на различных мероприятиях и развивать
навыки общения. Такие навыки, несомненно, полезны, но
точно так же, как генералу, командующему армией, необяза-
тельно быть самым метким стрелком, сами по себе эти навы-
ки необязательно помогут вам строить долгосрочные, про-
дуктивные отношения с людьми, не говоря уже о том, что
научат вас стратегически управлять вашей сетью контактов.

Вторая группа книг о нетворкинге представляет собой
сборники разных историй из жизни людей, которые сдела-
ли успешную карьеру в качестве руководителей компаний
или мотивационных спикеров. Рассказы о том, как добились
успеха выдающиеся нетворкеры, и в самом деле мотивируют,
но они не слишком пригодны для людей без зашкаливающе-



 
 
 

го эго, которые не избалованы огромными кабинетами с тол-
пой подчиненных. Кроме того, большинство реалий бизнеса
и традиций общения, которые описывают авторы подобных
книг, вряд ли существуют где-либо еще, кроме Соединенных
Штатов Америки.

В своей книге мы хотели взглянуть на нетворкинг глаза-
ми профессионалов разведки. Мы попытались сделать книгу
как можно ближе по духу к учебному пособию. Нами руко-
водило желание сделать так, чтобы наш опыт пригодился как
можно более широкому кругу читателей.

Настоящего профессионала в любом ремесле отличает на-
личие системы. Такая система выходит за рамки набора луч-
ших практик и лайфхаков. Она имеет свою собственную фи-
лософию и включает в себя набор правил, которые делают
приобретенный опыт воспроизводимым. Например, если вы
изучите множество книг, написанных разными писателями,
то обнаружите определенные правила построения сюжета и
развития персонажей, которые делают романы успешными.

Такие правила нетворкинга, применяемые систематиче-
ски и вдумчиво, даже при весьма среднем исполнении, дадут
возможность любому человеку построить вполне добротную
сеть контактов, которая, в свою очередь, поможет ему до-
биться поставленных целей в жизни и в бизнесе. Подлинный
талант в нетворкинге может быть приумножен систематиче-
ским процессом, которого часто недостает талантливым лю-
дям, – подобно тому, как необработанный алмаз приобрета-



 
 
 

ет ценность, когда за его огранку берется настоящий мастер.
При любом упоминании о стратегии сразу же всплывает

закономерный вопрос о цели. Согласитесь, разведчик зани-
мается нетворкингом не ради забавы. Перед ним стоит це-
лый ряд оперативных задач. Это, например, выстроить до-
верительные отношения с конкретным человеком, что по-
требует множества промежуточных шагов. Или, может быть,
оказать влияние на какую-нибудь государственную органи-
зацию. В любом случае ключевую роль в любом важном де-
ле играет тщательное целеполагание. Без постановки задач
прогресс в нетворкинге нельзя измерить и оценить, то есть
вы никогда не поймете, добились ли вы совершенства на дан-
ном поприще или, что называется, довольствовались лишь
легкой добычей.

Идея написать книгу и поделиться опытом нетворкинга в
качестве офицеров разведки под глубоким прикрытием про-
диктована нашим стремлением помочь читателям использо-
вать их личные связи для достижения важных жизненных
целей. Мы искренне надеемся, что потом и вы, в свою оче-
редь, поделитесь своим опытом и успехами с другими…



 
 
 

 
О чем мы расскажем

 
Мы начнем с определения стратегического нетворкинга

как целенаправленного, профессионально осмысленного со-
циального взаимодействия человека с его окружением. При
этом мы будем рассматривать нетворкинг как структуриро-
ванную, систематическую деятельность. За каждой системой
и стратегией всегда стоит теория. Чтобы стать более эффек-
тивными, люди должны понимать, почему они делают то,
что делают. «Нет ничего более практичного, чем хорошая
теория», как сказал известный психолог Курт Левин. Имен-
но поэтому мы начнем нашу книгу с краткого обзора неко-
торых аспектов теории личных социальных связей, которые
нам понадобятся в дальнейшем.

Мы объясним, что такое личные социальные сети и как
они функционируют. Это даст вам возможность составить
карту собственной личной сети и провести ее глубокий ана-
лиз. Как только ваша сеть контактов будет схематично пере-
несена на бумагу, вы сможете наглядно увидеть ваше истин-
ное место среди окружающих вас людей, поймете сильные и
слабые стороны ваших взаимоотношений. Далее вы сможете
планировать шаги, необходимые для того, чтобы расширить
вашу сеть, сделать ее продуктивнее и поднять ваш статус в
обществе.

Затем мы приступим к постановке задач нетворкинга и



 
 
 

обсуждению тонкостей строительства отношений с людьми.
Этот процесс мы рассмотрим с самого начала – от оценки
человека, с которым вы хотели бы познакомиться, и первого
контакта с ним до выстраивания отношений и развития вза-
имопонимания, доверия и дружбы.

Содержание книги задумано так, чтобы привести вас от
понимания базовых принципов нетворкинга к практиче-
ским методам, а затем и к стратегии развития отношений
с вашим окружением. Мы стремились представить процесс
планирования в нетворкинге как можно более наглядным.
Это должно помочь вам обдуманно ставить задачи и видеть
прогресс в вашей ежедневной работе. В книгу также вклю-
чена серия пошаговых рекомендаций и шаблонов, которые
помогут вам оттачивать навыки нетворкинга.

Затем мы поднимемся на следующий уровень нетворкин-
га. Если развитие отношений с одним человеком – это, по
сути, микронетворкинг, то взаимодействие с группой людей
или целой организацией можно назвать макронетворкингом.
На этом уровне существуют свои правила, обходные пути,
подводные камни и лучшие практики.

Результаты вашего нетворкинга неизбежно зависят от ва-
шего социального статуса: чем выше вы в социальной иерар-
хии, тем легче привлечь к себе людей, тем больше «охват»
вашей сети, тем больше у вас возможностей. В идеале вам
ведь наверняка хочется, чтобы интересные люди сами шли к
вам, а не вы за ними гонялись! Чтобы добиться этого, нужно



 
 
 

стать человеком важным, заметным, востребованным. Коро-
че говоря, стать звездой!

Мы обсудим, как можно повысить ваш социальный статус,
продвинуться в организациях, стать заметным в обществе,
эффективно взаимодействовать в социальной среде, в кото-
рой вы находитесь. Поскольку сейчас все больше общения
перемещается в виртуальный мир, мы также уделим внима-
ние вашим виртуальным связям и виртуальному статусу.

Ваш успех в нетворкинге, скорее всего, придет не сразу.
Практика потребует усилий – порой довольно значительных.
Но ведь и нам эти двадцать пять лет нелегальной работы да-
лись нелегко! По крайней мере, вам не придется беспокоить-
ся о том, что ваши настойчивые, целенаправленные и успеш-
ные усилия в нетворкинге привлекут внимание контрразвед-
ки!



 
 
 

 
Введение. Нетворкинг с

точки зрения разведчика
 

Мы, люди, существа социальные и постоянно взаимодей-
ствуем с другими людьми. Причем большую часть времени
мы даже не обращаем внимания на то, как и почему это де-
лаем. Навестить родственников, встретиться с друзьями или
пообщаться с парочкой за соседним столиком в кафе – это
все нетворкинг, неотъемлемая часть нашей жизни. Можно
сказать, пока мы живем, то только и делаем, что постоянно
налаживаем контакты.

Но для некоторых нетворкинг – это источник заработка,
основа существования. Если точнее, то их жизнь и благопо-
лучие зависят от того, насколько хорошо они умеют налажи-
вать необходимые контакты. Разведчики, политики, дипло-
маты, журналисты, продавцы и все те, чьи заработки и ка-
рьеры напрямую зависят от общения с другими людьми, со-
гласятся с тем, что нетворкинг требует обдуманного, актив-
ного подхода. Мы хотели бы сосредоточиться на нетворкин-
ге как на профессиональной деятельности и стратегическом
способе управления межличностным взаимодействием. Это
требует особого, системного подхода к вашей социальной ак-
тивности.

Помните одну поговорку? «Кто не планирует свою побе-



 
 
 

ду, тот планирует чужую». Оперативные сотрудники развед-
ки – это одержимые стратеги. Работа постоянно заставля-
ет их продумывать действия наперед. Неужели вы отправи-
тесь к тайнику с компрометирующей микропленкой или на
встречу с ценным агентом, если заранее не прокрутите в го-
лове и не отрепетируете все сценарии возможного развития
ситуации? Провести важную операцию без тщательной под-
готовки?! Ну что же, флаг вам в руки! Аналогичный подход
разведчик почти машинально использует и при создании се-
ти своих контактов.

Начнем с развенчания одного из расхожих мифов: страте-
гический нетворкинг, вопреки распространенному мнению,
нацелен отнюдь не на то, чтобы обзавестись кругом друзей.
Речь идет о выработке целенаправленного подхода к отноше-
ниям с окружающими, о достижении жизненных целей пу-
тем создания и управления такими отношениями. Нетвор-
кинг и дружба – безусловно, вещи, связанные между собой,
но все же разные. И если уж начистоту, то близкие и надеж-
ные друзья – всего лишь побочный продукт, который может
возникнуть в результате нетворкинга.

А может и не возникнуть. Так, у Франклина Делано Ру-
звельта, четырежды президента Соединенных Штатов и, воз-
можно, главного «конструктора» того мира, в котором мы
живем после Второй мировой войны, за всю жизнь так и не
было близких друзей. Его знали как человека, который легко
завязывал отношения и так же легко из них выходил. Вооб-



 
 
 

ще, он был расчетлив и мстителен. Что, впрочем, не поме-
шало ему в совершенстве овладеть искусством управления
окружающими людьми и оказывать на них влияние. Вся ис-
тория его восхождения к вершине власти была связана со
стратегическим нетворкингом.

В основе стратегического нетворкинга лежит взгляд на ва-
ше место среди других, так сказать, используя взгляд «с вы-
соты птичьего полета». Это позволяет рассматривать ваши
отношения с людьми, а также все отношения вокруг как ди-
намическую «экосистему». Как только у вас появится карта
этой экосистемы, вы сможете в ней сознательно ориентиро-
ваться и управлять ее развитием, используя свое время и ре-
сурсы более осмысленно и эффективно.



 
 
 

Наглядный пример ценности такого «вида сверху» – ва-
ши ежедневные поездки из дома на работу и обратно. Суще-
ствует несколько способов добраться из пункта А в пункт Б.
Можно не заморачиваться и пойти традиционным путем, т.
е. проторчать в пробке на главной улице, потерять при этом
уйму времени и нервов. Так же и в нетворкинге: можно по-
тратить недели, безуспешно пытаясь дозвониться до секре-
таря очень важного человека, который вам сейчас позарез



 
 
 

нужен для решения какой-то проблемы в бизнесе.
Или, если взглянуть на движение городского транспорта

сверху, скажем, с камеры дрона, то можно без труда отыскать
объездные пути по менее загруженным улицам и добраться
до дома или работы намного быстрее. Увидеть, какие ули-
цы пусты, невозможно, не имея перед глазами общей карти-
ны. Точно так же, возможность одновременно видеть все су-
ществующие связи вокруг вас поможет понять, что у важно-
го человека, к которому вы так стремитесь попасть, оказы-
вается, есть близкий друг, с которым ваша супруга или су-
пруг учились в одной школе. Таким образом, чтобы проло-
жить наилучший путь к конкретному человеку, нужна КАР-
ТА всех ваших контактов.

Однако до того, как вы сможете придумать лучший спо-
соб обойти «пробки», вам нужно все-таки определиться с
направлением. Прежде чем обсудить, КАК сделать нетвор-
кинг более эффективным, мы должны четко понять, ЗАЧЕМ
нам это нужно. Так, Франклин Д. Рузвельт с детства мечтал
стать президентом Соединенных Штатов, и на протяжении
всей своей жизни все его усилия на создание сети нужных
связей были сосредоточены именно на этой цели. Вам тоже
нужно решить, каких целей вы хотите достичь и кто те люди,
которые могут вам в этом помочь. Ваш первый шаг – четко
определить свои «цели».

Будучи молодыми сотрудниками советской разведки, ко-
торые только приступили к работе в новой для себя стране,



 
 
 

мы, конечно, знали, ЗАЧЕМ нам нужна сеть личных связей.
Но вот с чего начать? Мы были ошеломлены грандиозностью
задачи. Да, мы заводили много знакомств, эти новые контак-
ты требовали все больше и больше нашего времени, внима-
ния и заботы, но отнюдь не приближали нас к чему-либо ин-
тересному. Помните известную басню «Лебедь, Рак и Щу-
ка»? Мы чувствовали, что наши отношения тянут нас в са-
мых разных направлениях. Это раздражало. Мы создали на-
бор отношений, но можно ли было это назвать эффективной
сетью, которая бы отвечала нашей цели? Разве что с боль-
шой натяжкой…

Чего нам действительно не хватало, так это стратегии.
Стратегия – это по определению путь к цели, некая траекто-
рия. Как только вы задумываетесь о траектории, то возника-
ет множество других вопросов. Если вы хотите перейти из
точки А в точку Б, то где именно находится точка А? Поче-
му вы хотите добраться в точку Б? Есть ли альтернативные
маршруты? Какой из них лучше? И по каким критериям?
Итак, чтобы мыслить стратегически, нужен метод. Он дает
ясность и направляет ваши усилия. Мы умели находить лю-
дей и развивать отношения, но не задумывались над тем, как
собрать их в сеть, которая бы работала на нас и за нас. В на-
чале нашего пути мы были тактиками, а не стратегами.

Стратегический нетворкинг – это не просто выстраивание
отношений с конкретным человеком. Это достижение ваших
жизненных и карьерных целей при помощи всех людей, ко-



 
 
 

торые вас окружают. В правильно выстроенной сети каждая
связь усиливает другие связи. Все вместе они укрепляют ва-
ше положение в обществе в целом.

Оглядываясь назад, мы понимаем, что наша карьера офи-
церов разведки под глубоким прикрытием представляет со-
бой удивительный эксперимент в области нетворкинга. Как
молодые оперативники, свой нетворкинг мы начинали с ну-
ля. В страну своего первого назначения мы приехали лишь с
одним чемоданом. Такое внедрение с нуля мы повторили три
раза в трех странах. А потом, после нашумевшего шпион-
ского скандала в США и обмена в 2010 году, четвертый раз
– уже в России. Потому что дома, на родине, к тому време-
ни мы не знали практически никого, кроме родителей и еще
нескольких сотрудников в штаб-квартире российской внеш-
ней разведки, с которыми мы работали. С тех пор как мы
уехали работать за рубеж, прошло 25 лет. Нас теперь не узна-
ли бы даже школьные и университетские друзья.

Понимание того, как работает стратегический нетвор-
кинг, приходило вместе с собственным многолетним опытом
проб и ошибок. Четыре университетских диплома и тысячи
самых разных контактов за плечами дали нам возможность
взглянуть на нашу богатую практику как бы со стороны. Го-
ды напряженной работы помогли нам выработать концепту-
альный подход к стратегическому нетворкингу. Вспоминая
свои первые годы в разведке, мы можем с уверенностью ска-
зать, что, вооруженные правильной стратегией, мы могли бы



 
 
 

за год или два достичь того, на что мы тогда потратили це-
лых пять лет. Этой силой стратегического нетворкинга мы
хотели бы поделиться с вами.

Прежде чем двинуться дальше, давайте ответим на неко-
торые вопросы, которые нам задавали люди, с которыми
мы делились своим опытом нетворкинга. Неудивительно,
что большинство вопросов касалось мотивации и психоло-
гических барьеров, которые сдерживают людей в реализации
конкретных планов.

Наиболее распространенной проблемой называют вре-
менные затраты, необходимые для создания эффективной
сети контактов. При нашей извечной загруженности и дефи-
ците внимания, которое даже наши родные получают от нас
лишь в промежутке между работой и домашними делами,
где же взять время на полноценный нетворкинг?

Давайте четко уясним: нетворкинг действительно отнима-
ет много времени. Выстраивание связей порой сильно выма-
тывает эмоционально. Но как только вы решите, что ваше
будущее зависит от окружающих вас людей и что иметь хо-
рошую, отлаженную сеть контактов важно, при этом вы бу-
дете выстраивать ее правильно, выстраивать стратегически,
то сэкономите массу времени и сил.

Как только вы решите отправиться в долгий путь к более
значимому положению в обществе, знайте: чем дальше вы
продвинетесь, тем легче и веселее будет становиться само
движение вперед. Как и в любом виде спорта, будь то бег,



 
 
 

шахматы, теннис или гольф, – первые шаги никогда не бы-
вают легкими и приятными, но потом, при известном упор-
стве, у вас обязательно откроется второе дыхание.

Еще одна отговорка – ссылка на «отсутствие таланта»
к общению с людьми. Неприятно ведь наблюдать, как ваша
приятельница, которая болтает без умолку, без особых уси-
лий обзаводится кучей поклонников и спонсоров для своего
бизнеса. «Со мной что-то не так», – тут же мелькает у вас в
голове. Но вы не правы. Поверьте, вокруг всегда найдутся те,
которые умнее, красивее, элегантнее одеты, богаче или про-
сто удачливее нас. Но на самом деле такие люди попадаются
довольно редко. Большинство же вокруг такие же, как и все
остальные, в том числе и мы с вами.

Когда речь идет о нетворкинге, то здесь мы создаем себя
сами. Один из наших первых наставников в ходе разведпод-
готовки сказал, что «нельзя научить быть разведчиком – это-
му можно только научиться». Так же и в нетворкинге: вы об-
ретаете опыт и навыки только в процессе. Другого пути нет.

Откровенно говоря, даже после многолетней оперативной
работы мы признаем, что являемся отнюдь не самыми ода-
ренными в создании межчеловеческих связей. Но с приоб-
ретенным опытом мы знаем, как максимально использовать
те возможности, которые нам даны природой, как слушать
окружающих, чтобы уловить самое важное, как свести к ми-
нимуму ошибки и как мотивировать себя, чтобы идти впе-
ред, несмотря на отказы и неудачи. Так что и вы тоже смо-



 
 
 

жете этому научиться.
Этичен ли стратегический нетворкинг? Не привносят

ли все эти стратегии что-то неестественное в человече-
ские отношения? Не кажется ли вам, что мы манипулируем
людьми? Если вы строите отношения с людьми в соответ-
ствии с вашим «секретным» планом, не становятся ли такие
отношения «фальшивыми»?

Такой важный вопрос оставить без внимания нельзя, по-
этому нет смысла откладывать его на потом. В любых отно-
шениях есть две стороны. Легче начать с себя. Когда вам
очень нужен какой-то человек, например для вашего бизне-
са, или если вы просто влюбитесь в кого-то, то ваша попыт-
ка привлечь такого человека всеми разумными и честными
средствами не просто целиком оправдана, она вполне есте-
ственна.

Ночные серенады Ромео под окном Джульетты наверня-
ка будут восприняты нашими современниками как чересчур
экстравагантные, но вряд ли кто-то осудит его романтиче-
ский порыв. Литература, искусство, да и сама жизнь вокруг
нас изобилует примерами попыток кого-то соблазнить или
расположить к себе. В подавляющем числе случаев у нас нет
никаких сомнений в их искренности. Более того, в героях
фильмов и книг нас восхищает именно настойчивость, с ко-
торой они добиваются чьего-то расположения.

И тогда все уже зависит от того, примет или отвергнет вас
этот человек. Независимо от того, как пройдет ваше знаком-



 
 
 

ство, он или она всегда может сказать «нет». Возможно, вам
удастся как-то «навязатьcя» при первой встрече, но вы не
cможете насильно вторгнуться в чужую жизнь. Причем чем
больше вы будете настаивать, тем сильнее, будет отторжение.

Теперь давайте взглянем на нетворкинг со стороны объ-
екта вашего интереса. Когда вы покупаете лотерейный билет,
то не можете быть уверены, что непременно выиграете. Ско-
рее наоборот: к выигрышу вы настроены весьма скептиче-
ски. Однако вы ни за что не откажетесь от приза, если вдруг
сорвете джекпот. Знакомство с людьми – тоже своеобразная
лотерея. Есть люди, которых вы мечтаете включить в число
своих друзей, но вы не знаете, как этого добиться. Вместе с
тем вас окружают некоторые личности, которых вам совсем
не хочется видеть. Отношение к людям зависит от того, ка-
кую ценность они для вас представляют – эмоциональную,
эстетическую, материальную. Возможно, среди ваших дру-
зей найдется несколько таких, с которыми вы познакомились
совершенно случайно. И, благодаря судьбу за такой шанс, вы
не слишком-то заботитесь о том, как этот шанс появился.

Поэтому важно не то, как вы устанавливаете или развива-
ете отношения, а то, что вы привносите в эти отношения и
как вы относитесь к важному для вас человеку. Нетворкинг
как дисциплина, дает вам навыки знакомства, с людьми и
развития отношений, но вы сами определяете, как и зачем
вы используете эти связи в своей жизни.

Но вот что нетворкинг, безусловно, делает, так это за-



 
 
 

ставляет вас постоянно учиться у других. Более того, в рам-
ках своей стратегии вы будете целенаправленно искать лю-
дей, которые знают больше вас, которые лучше вас. Благода-
ря нетворкингу вы станете во многих смыслах богаче. Ваша
профессиональная ценность будет расти быстрее. Вы добье-
тесь лучшего взаимопонимания с близкими, с коллегами и с
начальством. Привыкнув мыслить стратегически, вы будете
замечать проблемы раньше, избегая болезненных конфлик-
тов и потери друзей. И мы гарантируем – вы станете мудрее.



 
 
 

 
Глава 1. Инструменты нетворкинга

 
Как разведчики-нелегалы мы выполняли три задачи одно-

временно. Нашей главной задачей, как и следовало ожидать,
был сбор разведданных. Второй была «работа под прикрыти-
ем» – ну, то есть наша «повседневная» деятельность, которая
позволяла нам объяснить свои доходы и интересы. Третья
задача заключалась в создании сети контактов и укреплении
социального статуса – постоянное, зачастую изнурительное,
восхождение от низов общества к его вершинам. На самом
деле все наше видимое свободное время – прогулки, празд-
ники, занятия спортом – должно было как-то вписываться в
эту третью задачу. Такая работа никогда не прекращалась и
требовала огромных усилий и времени, но без нее мы были
бы бесполезны как разведчики.

У каждой профессии есть свой инструментарий. Ремон-
тируете ли вы бытовую сантехнику, разрабатываете коллек-
ционную одежду или преподаете экономику в университе-
те, вы полагаетесь на конкретные знания, навыки и обору-
дование, без которых желаемых результатов достичь нель-
зя. Чтобы овладеть такими навыками и довести их до совер-
шенства, обычно требуются годы. Определенные профессии
требуют от человека особых способностей, например музы-
кального слуха или абстрактного мышления. Важно отме-
тить, что каждая профессия формирует определенный образ



 
 
 

мышления и метод, который так же неотделим от профессии,
как и ее рабочие инструменты.

Разведчики, в течение долгого времени оттачивающие
свое оперативное искусство, вырабатывают особенную па-
мять на людей и отношения. Так же как художник может в
деталях воспроизвести увиденный ранее пейзаж, а пианист
сыграть несколько симфоний, не заглядывая в ноты, опыт-
ный профессионал-оперативник способен хранить в памяти
детали историй многих людей и подробности разговоров с
ними на протяжении нескольких лет.

Главное оружие разведчика – его связи. А его основное
качество – умение разбираться с множеством ситуаций и
людей, учиться, приспосабливаться, предсказывать, терпеть,
меняться и добиваться своего. Короче говоря, понимать и
организовывать вещи и людей вокруг себя. Без инициати-
вы и внутреннего чувства направления разведчик немедлен-
но оказался бы в неуправляемом водовороте сложностей и
опасностей. Менталитет офицера-оперативника, как органи-
затора и планировщика своего окружения, определяет его
стратегический подход к нетворкингу. Чтобы практиковать
этот стратегический подход, видеть ошибки и мыслить си-
стемно, нам нужно понять, что такое сети контактов и как
они функционируют.



 
 
 

 
«Нет ничего более практичного,

чем хорошая теория…»
 

Когда мы создаем вокруг себя сеть нужных нам людей, то
тем самым как бы плетем социальную ткань, которая соеди-
няет нас с остальным миром. Постоянные социальные вза-
имодействия позволяют нам защищать себя, зарабатывать
деньги, заводить потомство и продвигать решения, которые
влияют на наше общество. Связи, которые мы создаем, за-
висят от того, кто мы, что нам нравится, какую работу мы
делаем и с кем живем. У нас есть враги и друзья, начальники
и подчиненные. Такие взаимодействия не случайны. Они и
в самом деле описывают и определяют нашу жизнь. Узы, ко-
торые нас связывают, регулируются законами и обычаями и
эмоционально заряжены. Они встроены в контекст окружа-
ющей нас среды.

Мы – социальные существа, которые выжили, развива-
лись и процветали, потому что научились работать вместе,
несмотря на персональные различия и предпочтения. Что-
бы выжить, мы приняли правила и иерархию, приняли необ-
ходимость взаимозависимости, которая делает нас семьей,
взводом, корпорацией, страной, человечеством. Наши жела-
ния, убеждения и занятия объединяют нас в различные груп-
пы – от стартапов и футбольных команд до масонских лож.
Мы не можем жить, не полагаясь на взаимную материальную



 
 
 

и эмоциональную поддержку. Вот такие наборы стабильных
отношений вокруг нас и называются сетями.

Отношения между людьми могут сильно различаться по
продолжительности, силе и интенсивности. Они могут быть
кратковременными или пожизненными. Они опираются на
разную мотивацию – от возможности быстро заработать
до непоколебимой преданности. Многие выбрали ужасную
смерть вместо того, чтобы отказаться от своих друзей, или
отдали все, что у них было, другим людям. Наши мышление
и характеры формируют те, кого мы знаем. А в некоторых
случаях – например, для бизнесменов или разведчиков – на-
ша ценность и состоит из тех, кого мы знаем. Для таких лю-
дей социальные, межличностные связи составляют их обо-
ротный капитал – в самом прямом смысле этого слова.



 
 
 

 
Типы личных сетей

 
Начнем с описания того, что такое персональные сети.

Можно выделить несколько их типов. Они могут быть фор-
мальными, такими, которые определены различными зако-
нами и правилами или закреплены организационной струк-
турой, как, например, в воинской части. Они могут быть
неформальными – достаточно вспомнить о вечеринке в пят-
ницу вечером, когда вы с друзьями собираетесь вместе где-
нибудь в кафе, чтобы выпить и расслабиться в ожидании на-
ступающих выходных. В последнем случае нет никакой суб-
ординации, никакой иерархии, никаких правил вообще.

Социальные сети могут быть не только локальными или
глобальными, но также реальными или виртуальными. Те-
перь, когда есть Facebook, «ВКонтакте», LinkedIn, Telegram,
WhatsApp, различные форумы и прочие подобные инстру-
менты, у большинства из нас порой даже больше виртуаль-
ных друзей, чем тех, с которыми мы когда-либо встречались
лично.

Сети могут различаться по своему назначению – напри-
мер, работа или отдых. Сеть или часть вашей сети может
принадлежать исключительно вам лично или вам как члену
группы – например, вашим контактам в клиентской компа-
нии, которой управляет ваша команда.

И, наконец, сети могут быть активными или «спящими».



 
 
 

Представьте себе людей, с которыми вы окончили школу
много лет назад и с которыми встречаетесь в лучшем слу-
чае раз в десять лет в годовщину вашего выпуска, или ваших
друзей детства в родном городе, в который вы время от вре-
мени приезжаете…



 
 
 

 
Ваша сеть как ваше «отражение»

 
Ваша сеть во многом будет отражать вашу индивидуаль-

ность. Она будет зависеть от того, мужчина вы или женщина.
Ваша сеть будет меняться с возрастом. Так, у десятилетних
девочек в сетях больше знакомых девочек, чем мальчиков,
но в 16 лет все может оказаться с точностью до наоборот.
Развивая отношения, мы естественным образом тяготеем к
людям одного уровня благосостояния и социального поло-
жения. Это также справедливо и в отношении возрастных
групп, рас и этнической принадлежности. В мире разведки
широко известно, что успех израильских и китайских спец-
служб во многом зависит от использования ими сплоченных
этнических сообществ по всему миру.

Всего несколько десятилетий назад, когда мир не был так
взаимосвязан и глобализирован, факт рождения в одном ре-
гионе и тем более в одном населенном пункте играл боль-
шую роль в укреплении социальных связей. Теперь же встре-
ча с земляком для большинства людей особого значения не
имеет. Гораздо чаще мы определяем себя по тому, в какой
школе или университете мы учились.



 
 
 

Как правило, чем разнообразнее чья-то сеть связей с точ-
ки зрения типов, социального положения и национальности
людей, которых вы знаете, тем большую ценность она может



 
 
 

в потенциале принести и тем больше возможностей она мо-
жет предложить. Разнообразная сеть значительно повышает
вашу социальную и карьерную мобильность и создает банк
полезного жизненного опыта.

Некоторые факторы, определяющие формирование на-
ших сетей, можно рассматривать как данность. Одним из
них, например, является наше семейное происхождение, ко-
торое, по крайней мере до определенного возраста, игра-
ет доминирующую роль в наших взаимодействиях. Другой
фактор – наши гены, которые управляют нашим нетворкин-
гом как бы из-за кулис. Как и в романтических отношениях,
они определяют наши предпочтения без нашего ведома. Они
приводят нас к людям, с которыми мы можем сблизиться,
хотя их характеры и взгляды могут порой казаться абсолют-
ными противоположностями нашим.

Однако, как показала наша длительная карьера в развед-
ке, гораздо большее число определяющих факторов сети на-
ходится целиком в нашей власти и под нашим контролем.
Они зависят от того, какими мы видим себя, каковы наши
жизненные цели, где и чему мы учимся, чем зарабатываем на
жизнь. Они зависят от наших сознательных решений, рели-
гиозных практик, увлечений, интересов и мест, которые мы
выбираем для проживания. Управляя этими подконтроль-
ными нам факторами, мы можем выстраивать новые связи и
целенаправленно развивать наши личные социальные сети.



 
 
 

 
Карта связей

 
Если мы хотим развивать сети, сначала нужно понять, что

это такое и как они выглядят. В противном случае мы не
сможем понять, что с ними происходит и как исправить воз-
никающие проблемы. Есть разные способы нарисовать соци-
альную сеть, поэтому нам нужно договориться о некоторых
правилах. Поскольку у каждого из нас свое воображение,
картины одной и той же социальной сети мы можем рисо-
вать разными способами. Когда во время нашей миссии мы
впервые попытались изобразить свои сети, сделать это ока-
залось непросто. Мы предприняли несколько попыток поме-
стить все наши контакты на лист белой бумаги, но поначалу
все выглядело неправильным. Реалии наших отношений не
укладывалась в рамки той схемы, которую мы имели в виду.
Попробуйте сейчас взять листок бумаги и нарисовать карту
ваших отношений. Сами убедитесь, как это будет трудно и
неприятно. Для нас схема начала обретать какой-то смысл
лишь после четвертой или пятой попытки. Именно поэтому
мы предложим некоторые рекомендации по оптимизации и
упрощению процесса построения картины вашей сети.

Окунемся мысленно в эпоху Великих географических от-
крытий, во времена Христофора Колумба и Васко да Гамы.
Что сделало возможными те грандиозные путешествия? Где-
то в конце XV века картографы изобрели систему коорди-



 
 
 

нат, с помощью которой каждая точка на Земле может быть
точно нанесена на карту. Различные карты использовались
с древнейших времен, но на них показывали лишь конту-
ры суши. Карты, использующие систему координат, ускори-
ли революцию в навигации. Они давали возможность путе-
шественникам отправляться в далекие, неизведанные места
без риска сбиться с пути. Главное, чтобы они видели солнце
или звезды и имели при себе несколько простых навигаци-
онных приборов и часы. Аналогичным образом карта вашей
сети поможет не заблудиться и чувствовать себя уверенно
в ваших отношениях. Это сделает вашу сеть намного более
продуктивной.

В качестве примера нарисуем карту простой сети. Пред-
ставьте себе студентку из Таиланда, живущую в Соединен-
ных Штатах Америки, которая, чтобы как-то пополнить свой
бюджет, еще где-то подрабатывает на полставки. Если по-
местить нашу студентку в виде точки в центре карты, то у
нас должно быть два сектора на карте, которые представляют
страну, в которой она живет в настоящее время, – Соединен-
ные Штаты и ее родину – Таиланд. Мы можем разделить эти
сектора страны на рабочие, домашние и другие соответству-
ющие области. Затем мы нанесли на карту ее однокурсников
и преподавателей в университете, соседей по квартире, кол-
лег по работе, ее родственников. В США у нас будут только
ее университетские, рабочие и соседские связи, но не будет
членов семьи. Друзья, однако, будут и в той, и в другой стра-



 
 
 

не. Шаг за шагом мы можем сделать эту картину более де-
тальной, более сложной. Думаю, вы поняли идею… Возмож-
ность отобразить на карте ваше окружение поможет понять
некоторые важные концепции, связанные с развитием сети.



 
 
 

 
Плотность сети и ее значение

 
Одной из важных концепций является плотность персо-

нальной сети. Она рассчитывается путем деления общего
числа существующих связей между людьми в сети на коли-
чество всех потенциальных связей и варьируется от 0 до 1.
Проще говоря, если плотность вашей сети равна «0», это
означает, что все ваши контакты отделены друг от друга и
никак не связаны друг с другом. Специалисты по продажам,
как правило, имеют сети низкой плотности, потому что у них
есть отдельные отношения с несвязанными клиентами. Если
плотность вашей сети равна «1», то, значит, все ее участни-
ки знают всех остальных. Это вполне типично для учебной
группы или коллектива в производственном цехе.

Что может сказать нам плотность о сети контактов того
или иного человека? Хорошей или плохой плотности сети,
как таковой, не существует. Разведчики вынуждены сохра-



 
 
 

нять плотность своих сетей на достаточно низком уровне,
чтобы держать свои источники информации как можно даль-
ше друг от друга и тем самым снизить риски утечек и раз-
облачения. Сеть с низкой плотностью идеально подходит и
для специалистов по продажам. Однако для менеджера от-
дела в универмаге такая сеть выглядела бы уже сомнитель-
ной. В последнем случае это означает, что командная работа
в магазине отсутствует и менеджер может быть не в курсе,
что происходит в его отделе на самом деле.

С точки зрения менеджмента плотность сети – понятие
очень важное. Если плотность сети контактов менеджера
очень высока, это означает, что у него не так много связей
за пределами своей организации. Иными словами, он просто
варится в собственном соку. Такой человек, вероятно, дол-
жен начать спрашивать себя, благоприятна ли такая ситуа-
ция для его карьерного роста. Однако с точки зрения управ-
ления очень низкая плотность – также не самый хороший
вариант. Если у вас недостаточно связей в собственной ор-
ганизации, возможно, что-то от вас ускользает.

В стабильной группе, когда люди живут и работают вместе
в течение длительных периодов времени, плотность их сети
увеличивается. Отношения в группе становятся ближе, теп-
лее. Растет уровень эмоциональной поддержки и взаимной
приверженности.

Ознакомившись с понятием плотности сети, можно те-
перь лучше понять значение связей, которые мы видим на



 
 
 

сетевой карте нашей тайской студентки. Отдельные части
ее сети в Таиланде имеют бо`льшую плотность, чем другие.
Связи на карте показывают, что в университете и на работе
она не является участницей какой-то определенной группы.
Возможно, ей будет очень одиноко и некомфортно в Соеди-
ненных Штатах. Когда человека принимают как полноправ-
ного члена сообщества или группы, то постепенно исчезает
ощущение, что он здесь лишний, чужой.



 
 
 

 
Три уровня отношений

 
Следующая концепция касается дистанции и цели взаи-

моотношений между вами и людьми в вашей сети.



 
 
 

Поместите себя мысленно в центр своей сети и представь-
те три концентрических круга. Мы называем их Функцио-
нальными кругами. Первый, внутренний, круг обычно со-
стоит из ближайших друзей и членов вашей семьи. Это люди,
которым вы доверяете больше всего. Им при случае можно,
как говорится, излить душу. Вы можете обратиться к ним и
в радости, и в горе. Они образуют ваш Круг поддержки. К
сожалению, когда дело доходит до повседневных забот, до
вашей работы и карьерных проблем, то люди из Круга под-
держки едва ли вам помогут. А все потому, что вы уже вос-
пользовались тем, что они могут вам предложить. Все, что
можно сделать с вашим Кругом поддержки, – это сохранять
существующие отношения, чтобы в нужный момент вновь
обратиться к этим людям.

Следующий круг обычно «населен» поплотнее. В нем за-
ключено подавляющее большинство людей, с которыми вы
так или иначе имеете дело. Мы называем его Кругом продук-
тивности, потому что почти все ваши полезные взаимодей-
ствия, вся работа и социальная активность происходят имен-
но там. Круг продуктивности помогает вам достичь резуль-
татов. Вы достаточно хорошо знаете всех в Круге продуктив-
ности, у вас уже сложились с ними устойчивые связи, но это
не значит, что все эти люди вам так уж близки.

Положительный момент заключается в следующем: чтобы
быть полезными друг другу, людям вовсе не обязательно ста-



 
 
 

новиться близкими друзьями. Вы не сможете, да и не долж-
ны быть со всеми на дружеской ноге. Как показывает при-
мер того же Франклина Д. Рузвельта, это не мешает человеку
достигать даже самых амбициозных целей. И президент Ру-
звельт – не единственный выдающийся нетворкер, который
не заводил близких друзей. Другой громкий пример – экс-
президент США Барак Обама.

Вы будете удивлены, как много замечательных вещей мо-
гут сделать для вас люди, с которыми вы едва знакомы. Осо-
бенно, если они видят в таком общении взаимный интерес и
если вы правильно их попросите. Ваша цель для участников
Круга продуктивности – определить наиболее важные отно-
шения и сделать их прочными и продуктивными, приблизив
к себе соответствующих людей. Для разведчиков самая на-
пряженная работа по «налаживанию» отношений происхо-
дит именно в этом кругу.

За внешними границами вашего Круга продуктивности
лежит другая область, так называемый Круг развития. По
сути, это «горизонт» вашей сети, на нем появляются новые
контакты. Данная область играет роль своеобразного мости-
ка между вашей сетью контактов и остальным миром. Новые
люди могут войти в Круг развития, но затем исчезнуть, ес-
ли отношения не станут стабильными и целенаправленными.
Они могут вернуться туда снова, если вы предпримете ка-
кие-то усилия или если изменятся внешние обстоятельства.
К Кругу развития применима двуединая стратегия. С одной



 
 
 

стороны, вам нужно наполнить его новыми людьми, создавая
непрерывный поток дополнительных контактов в свою сеть.
С другой стороны, вы должны изучить новых людей, которые
появляются на горизонте вашей сети, и переместить в Круг
продуктивности тех, кто представляет интерес.



 
 
 

 
Три главных правила нетворкинга

 
Перейдем к основным принципам нетворкинга. Они на

удивление просты. На самом деле их можно свести к трем
простым правилам. Давайте представим, что общение меж-
ду людьми – это поток электрических сигналов. Свою сеть
вы можете рассматривать как набор лампочек, соединенных
друг с другом. Такие соединения образуют узлы. Некоторые
узлы могут быть небольшими, они соединяют всего несколь-
ко ламп. Но некоторые получаются огромными – с сотня-
ми, если не тысячами соединений. То же самое происходит
и с человеческими связями. Некоторые из нас с легкостью
налаживают множество связей. Вы ведь помните, что среди
окружающих вас людей – в школе или на работе – то и дело
попадались чрезвычайно общительные люди, у которых все-
гда был обширный круг друзей и которые всегда находились
в центре внимания. Назовем их «коннекторами». На день
рождения каждого такого человека всегда был аншлаг. По
своей природе такие люди всегда привлекают к себе внима-
ние, другие к ним тянутся.

Первое правило нетворкинга: разглядите, отыщите во-
круг себя «коннекторов» и постройте с ними тесные связи.
Сближаясь с ними, вы получаете доступ к частям их соб-
ственных сетей, в том числе к тем людям, познакомиться с
которыми лично у вас не было бы ни малейшего шанса.



 
 
 

Что такое отношения? По сути, процесс обмена. Это мо-
жет быть обмен товарами, эмоциями или информацией. На
самом деле каждый разговор – тоже обмен, по крайней мере
обмен вниманием друг к другу. Когда люди предлагают вам
что-то, они ожидают чего-то взамен.

Чтобы кому-то что-то предложить, неважно, что именно,
вы должны это иметь, например деньги, информацию или
что-то еще. Где взять это «что-то» для обмена с другими?
Чаще всего – от тех участников вашей сети, кто имеет к
этому доступ, будь то профессиональные знания фондовых
рынков или билеты в Большой театр. Получается, что в дан-
ной схеме вы сродни брокеру, который сам ничего не про-
изводит, но все же вносит свою лепту, облегчая процесс за-
ключения выгодной сделки.

В вашей сети – если вновь использовать аналогию с элек-
трической схемой – есть люди, которые аккумулируют в себе
много «чего-то полезного», что проплывает вокруг. Назовем
их «конденсаторами». Обычно это весьма уважаемые люди.
Другие постоянно обращаются к ним за советом. В органи-
зациях они обладают институциональной памятью. Если вы
отыщете таких «конденсаторов» и грамотно построите с ни-
ми отношения, они смогут рано или поздно поделиться с ва-
ми своими «накоплениями». Как только вы получите то, чем
можно поделиться, у вас появится возможность обменяться
с людьми в вашей сети. Используя приобретенное в качестве
своеобразной валюты, вы сможете повысить свой статус или



 
 
 

обменять на то, что нужно вам. Для разведчика поиск таких
«конденсаторов», которые могли бы стать источниками ин-
формации, составляет важнейшую часть работы.

Из вышесказанного вытекает второе правило нетвор-
кинга: выявляйте вокруг себя «конденсаторов» и устанавли-
вайте с ними тесные связи.

В нашей воображаемой электрической цепи присутству-
ют некоторые элементы, которые могут нарушать или усили-
вать передачу энергии – «прерыватели» и «проводники». В
социальных сетях это «гейткиперы» (привратники) или, на-
оборот, «бриджи» (мосты), то есть люди, которые могут по-
ставить преграды на вашем пути или, наоборот, открыть но-
вые двери. Например, секретарь вашего босса, в зависимости
от качества ваших с ней отношений, может играть роль ли-
бо «привратника», либо «моста». Если у вас отношения не
очень, ее вероятный ответ на вашу просьбу о встрече будет
звучать так: «Знаешь, он сейчас так занят. Может быть, на
следующей неделе…» И, наоборот, если у вас хорошие от-
ношения и вам нужно срочно увидеться с начальником, она
ответит: «Хорошо, я сейчас перезвоню».

Люди, которые дают вам доступ к другим сетям, органи-
зациям или странам, также могут выступать в качестве «мо-
стов». Есть у вас, к примеру, друзья из Бразилии? Если нет и
вам вдруг понадобится туда полететь, скорее всего, вы ока-
жетесь в одиночестве в стране, которая изначально может
вызывать у вас неуверенность. Однако если у вас есть друг



 
 
 

из Бразилии – по сути, ваш «мост», – то она или он с помо-
щью парочки электронных писем или телефонных звонков
может запросто мобилизовать свои местные связи. И тогда
вы получите от своей поездки самые приятные и незабыва-
емые впечатления!

Все это подводит нас к третьему правилу нетворкинга :
определите людей, которые выполнят роль «привратников»
и «мостов», наладьте с ними отношения так, чтобы они ра-
ботали на вас, а не против вас.

Подведем итоги. Если очень коротко, то для нетворкинга
важно обзавестись «коннекторами» и «конденсаторами», а
также наладить отношениями с «привратниками» и «моста-
ми».



 
 
 

 
Как нарисовать карту вашей сети

 
Теперь, вооружившись теорией, пора приступить к дей-

ствиям и нарисовать карту вашей сети. Американский писа-
тель Марк Твен однажды сказал: «Секрет того, чтобы до-
биться чего-то, – начать. Секрет того, чтобы начать, за-
ключается в том, чтобы разбить сложное и неподъемное
задание на маленькие и простые задачки и приступить к ре-
шению первой из них». Первые шаги в создании карты вашей
сети и будут самыми трудными. Вот почему мы хотим объ-
яснить их как можно проще и яснее. Помните: стратегиче-
ский нетворкинг начинается со стратегии, а ваша стратегия
начинается с построения карты вашей текущей сети. Давай-
те сделаем все поэтапно, шаг за шагом.

Этап 1
Возьмите большой лист белой бумаги и поставьте в цен-

тре точку. Эта точка – вы. Затем нарисуйте вокруг точки
два круга. Первый маленький, а второй побольше, так что-
бы между окружностью и границами листа было около де-
сяти сантиметров. Это ваши Функциональные круги. Пер-
вый, как вы помните, Круг поддержки – ваши родственни-
ки и ближайшие друзья. Второй – это Круг продуктивности,
в нем окажется большинство ваших стабильных связей. Об-
ласть за пределами этого круга будет вашим Кругом разви-



 
 
 

тия – горизонтом вашей сети, на котором появляются новые
контакты. Проведите радиусы от центра к границам листа.
Эти линии образуют сектора – некоторые побольше, некото-
рые поменьше, – которые представляют области вашей жиз-
ни, такие как офис, ваших клиентов, учебное заведение или
досуговую активность, – те области, которые соответствуют
вашим отношениям.

Этап 2
Начнем размещать свои связи на карте: один человек –

одна точка. Если человек для вас важен, сделайте точку по-
больше, пожирнее. В качестве базы данных можно взять спи-
сок контактов в своем смартфоне. Решите сами, сколько лю-
дей вы хотите поместить на карту. Придерживайтесь разум-
ного подхода: в смартфоне обычно записаны телефоны сотен
людей, но вам не нужны те, которых вы едва знаете и к кото-
рым не испытываете особого интереса. Старайтесь помечать
каждую точку именами или инициалами.



 
 
 

Этап 3
Затем вы можете провести линии между вами и други-

ми людьми, которые будут отражать характер ваших отно-
шений. Для того, чтобы картинка получалась разборчивой,
отмечайте только важные контакты. Если это очень интен-
сивные отношения, выберите жирную линию. Для споради-



 
 
 

ческих отношений используйте пунктир. На линиях можно
рисовать стрелки, чтобы указать, кто обычно проявляет ини-
циативу. Если инициатива носит взаимный характер, стрел-
ки могут быть разнонаправленными. Точно так же – линия-
ми и стрелками – вы можете связать в сети людей, которые
знают друг друга.

Как только все соединения будут нанесены на карту, поду-
майте, как обозначить их качество. Плюсы могут представ-
лять собой позитивные, динамичные отношения, минусы –
отношения, с которыми вы испытываете какие-то проблемы.
И, наконец, цветом выделите группы в вашей сети, которые
связаны определенным интересом. И вуаля! Вы почти закон-
чили!

Хотя нет! Еще не совсем… В итоге может оказаться, что
некоторые сектора или кольца слишком малы, чтобы вме-
стить всех людей, которых вы хотели бы туда «запихнуть»,
а некоторые почти пусты. Хотя основные принципы постро-
ения сети просты и интуитивно понятны, вам может по-
надобиться несколько попыток и куча изведенной бумаги,
прежде чем вы, наконец, придете к более или менее удобова-
римому варианту, который правильно отражает реальность.



 
 
 

Не волнуйтесь, мы ведь предупреждали: понадобится
несколько попыток! Наше предложение нарисовать сеть с
кругами, линиями и точками – всего лишь рекомендация.
Не торопитесь и постарайтесь нарисовать четкую и понят-
ную карту. Если получится – отлично! Если нет – не отчаи-
вайтесь и найдите для себя другой способ. И помните – ва-



 
 
 

ша сеть будет меняться и карту контактов придется время от
времени корректировать.



 
 
 

 
Глава 2. Стратегия нетворкинга

 
Надеемся, теперь вы понимаете, как функционируют со-

циальные сети. Пришло время погрузиться в тему поглубже,
чтобы раскрыть важные идеи и познакомить вас с наиболее
оптимальными методиками. Развитие сети контактов – это
то, чем мы – сознательно или бессознательно – занимаемся
каждый день. Хотя то, как мы это делаем, зависит от наших
личностных качеств и образа жизни, все же есть некоторые
«стандартные» навыки, которые нужно улучшить, чтобы в
целом постичь процесс нетворкинга.

Может показаться, что довольно специфичные методы
нетворкинга, которые мы использовали как разведчики, ра-
ботающие под глубоким прикрытием, неприменимы, напри-
мер, в карьере начинающего актера или финансового анали-
тика. На самом деле универсальные механизмы нетворкинга
может взять на вооружение любой человек, независимо от
возраста, профессии или национальности. Просто разведчи-
ки склонны действовать несколько решительнее и с большим
акцентом на конкретный оперативный результат.

Как только вы примените к своим контактам описанный
ранее «взгляд с высоты птичьего полета», то почти сразу об-
наружите проблемы и недостатки вашей персональной сети,
такие как невысокая скорость приобретения новых контак-
тов, топтание на месте в развитии отношений с некоторыми



 
 
 

людьми или недостаточный ее охват. Учитывая различные
проблемы, с которыми мы то и дело сталкивались во время
нашей работы в качестве оперативных работников, мы при-
шли к выводу, что большинство из них – общие для всех
и требуют довольно стандартных действий. Если вы научи-
тесь их распознавать, то устраните подавляющее большин-
ство помех в отношениях, чем значительно улучшите свою
личную и профессиональную жизнь.

Исходя из нашего опыта, типичные трудности таковы:
• Постановка адекватных целей нетворкинга.
• Выстраивание стратегии нетворкинга.
• Приобретение новых контактов.
• Развитие продуктивных отношений.
• Исправление проблем в отношениях.
• Укрепление влияния в группах и организациях.
• Повышение социального статуса среди окружающих.
В последующих главах мы опишем, как преодолеть все

эти трудности.



 
 
 

 
От жизненных целей к

приоритетам нетворкинга
 

Много лет назад мы, начинающие разведчики, прибыли
в страну своей первой загранкомандировки. Как бы сильно
нам ни хотелось собрать полезную информацию и поскорее
добиться результатов, мы чувствовали острую потребность в
эмоциональной поддержке. Вокруг нас не было ни родствен-
ников, ни друзей. Хуже того, у нас не было социального ста-
туса, который бы подкреплял нашу самооценку и делал бы
нас значимыми партнерами для других. Наш низкий, прак-
тически нулевой, социальный статус не позволял нам актив-
но устанавливать связи с интересными людьми, столь необ-
ходимыми для разведывательной работы. Кроме того, необ-
ходимо было выстроить отношения с нашим непосредствен-
ным окружением, чтобы примерить на себя и перенять мест-
ные нормы поведения и обычаи. Другими словами, нам ну-
жен был Круг поддержки. Со временем мы наладили свя-
зи с соседями, врачами, библиотекарями, владельцами ма-
газинов и ресторанов, местными прихожанами и священно-
служителями. После нескольких сеансов у мануального те-
рапевта – кстати, нашего ровесника – у нас завязались с ним
дружеские отношения. Они длились несколько лет – до тех
пор, когда нам пришлось переехать в другой город. Интерес
к пению и музыке привел одного из нас в церковный хор.



 
 
 

В результате мы получили не только возможность провести
время с приятными людьми, но и установить важные контак-
ты с местным священником.

По мере того как мы набирались опыта и уверенности, на-
ши приоритеты в нетворкинге смещались в сторону разви-
тия эффективного «прикрытия» и обретения более высокого
социального статуса. А потом, когда через несколько лет ро-
дились двое наших сыновей, мы открыли для себя совершен-
но новую главу в нетворкинге – удивительный мир взаимоот-
ношений родителей – на детских площадках и в школе. В по-
следующие десять лет для нас открылась совершенно другая
жизнь, другая сеть контактов, другие приоритеты. Мы уста-
новили связи с множеством людей во многих странах, разде-
ляли общие интересы и взаимодействовали с представителя-
ми разных слоев. За плечами у нас были важные профессио-
нальные достижения, которые давали уверенность двигаться
дальше, пробиваться в высшие эшелоны общества.

Наконец, когда в конце растянувшейся более чем на два-
дцать лет карьеры в разведке мы столкнулись с неожидан-
ным предательством и арестом, наши цели в области нетвор-
кинга сместились к новым приоритетам – воссозданию круга
связей в России, куда мы вернулись всей семьей. Наш путь
показывает, что каждому человеку приходится перестраи-
вать сеть контактов и окружать себя новыми людьми всякий
раз, когда меняется он сам и меняются обстоятельства его
жизни.



 
 
 

Какими бы ни были текущие потребности в нетворкин-
ге, они определяются жизненными целями, а также ближай-
шими приоритетами. Невозможно переоценить, насколько
важно для успеха правильное целеполагание. Без четких
приоритетов ваши взаимодействия неизбежно превратятся
в неприятную, лишенную четкого направления, бесцельную
суету, отнимающую время и истощающую вас эмоциональ-
но, – с крайне невысокой отдачей. Однако, как только по-
ставлены цели, ваша стратегия нетворкинга тут же обретает
смысл.



 
 
 

 
Круг целей

 
Более сложный способ постановки целей требует пе-

ресмотра ваших долгосрочных жизненных планов. Чтобы
успешно преобразовать свои цели в стратегию, нужно отве-
тить на вопрос о том, какие конкретные шаги помогут приве-
сти вас к достижению цели. Какими бы идеями и желаниями
вы ни обладали, сделать их достаточно конкретными, чтобы
направлять свой нетворкинг, – задача довольно серьезная.
Для облегчения этой задачи мы разработали простую схему.
И использовали всякий раз, когда чувствовали, что нужно
сделать паузу и пересмотреть свои приоритеты.



 
 
 

На листе бумаги нарисуйте в центре три концентрические
окружности. От центра к краю назовите их «Что», «Кто/Где»
и «Как». Рекомендуем разделить окружности радиальными
линиями на четыре сектора. Сектора помогут вам сосредо-
точиться на различных аспектах жизни и карьеры – напри-
мер, на Финансах, Здоровье, Семейной жизни, Интересах



 
 
 

или Личностном росте.
В каждом тематическом секторе центрального круга за-

пишите от одной до трех основных целей, которые вы для
себя наметили, – например, «иметь больше друзей», «боль-
ше зарабатывать», «стать более интересным человеком» или
«улучшить отношения с дочерью».

Вспомните тех, кто может оказать помощь в достижении
каждой из ваших целей или от которых может зависеть их
достижение. В следующий круг, напротив цели «больше за-
рабатывать», впишите имена людей, которые потенциально
могут в этом помочь. Аналогично напротив цели «стать бо-
лее интересным человеком» впишите имена людей, которых
знаете или хотели бы знать и которые могут поучаствовать
в вашем личностном и профессиональном росте. Если сразу
вы не сможете вспомнить имена нужных людей, запишите,
где таких людей можно найти, например в какой-то профес-
сиональной ассоциации.

Во внешнем круге, напротив названия или места, впиши-
те короткий ответ на вопрос о том, как вы намерены стро-
ить отношения с нужными людьми и кто может вас с ними
свести.

Запись проблем и постановка краткосрочных и долго-
срочных целей помогает систематизировать свои мысли.
Независимо от того, насколько точными или развернутыми
могут оказаться первоначальные ответы, всякий раз, когда
вы возвращаетесь в круг и пытаетесь ответить на вопросы,



 
 
 

вы улучшаете свою способность достигать поставленных це-
лей.



 
 
 

 
Оцените ваши ресурсы

 
Как только вы определитесь с целями, приступайте к ана-

лизу знакомых вам людей. Скопируйте список контактов в
телефоне и распределите людей по группам, таким как семья
и друзья семьи, бывшие одноклассники, коллеги по работе, а
также люди, с которыми вы встречаетесь на спортивных объ-
ектах или во время других мероприятий.

Используя знания по теории нетворкинга, отыщите тех,
кто может выступить в роли «коннекторов» и «конденсато-
ров» в вашей сети контактов. Определите «привратников»
и тех, кто станет для вас «мостиком», проложит путь к дру-
гим людям или организациям. Это поможет распределить
контакты по приоритетам и полезности для дальнейшего
развития, а также выделить тех, кто потенциально способен
свести с другими нужными людьми.

Если вы чувствуете, что ваша главная проблема в нетвор-
кинге – создание новых контактов, уделите приоритетное
внимание построению отношений с «коннекторами». Вме-
сте с некоторыми их контактами вы приобретете и новые
возможности. Помимо людей, которые выступают в каче-
стве «коннекторов» благодаря каким-то личным качествам,
есть и такие, кто является таковым в силу профессиональ-
ной деятельности. Присмотритесь к журналистам, полити-
кам, специалистам по связям с общественностью, блогерам,



 
 
 

юристам, лоббистам, сборщикам средств на благотворитель-
ность, рекрутерам и менеджерам по персоналу, с которыми
вы то и дело пересекаетесь, – все эти люди должны непре-
менно войти в ваш приоритетный список контактов!

«Конденсаторы», помимо предоставления некоторых цен-
ных советов, способны также свести вас с множеством полез-
ных людей. Университетские профессора, банкиры, музей-
ные кураторы, владельцы картинных галерей, писатели, ху-
дожники обычно всегда привлекают к себе интересных лю-
дей, которые уже состоят в тех или иных властных структу-
рах, либо стремятся оказаться к ним как можно ближе.

Если вам пока трудно подобраться к определенным орга-
низациям, вспомните о «мостах», которые вам нужно туда
навести. Как только вы установите надежную связь с пред-
ставителем определенной профессиональной группы – ска-
жем, с каким-то врачом, – расширить контакты внутри этой
группы будет намного легче, и вас станут направлять от од-
ного человека к другому.

В процессе построения сети контактов вы будете встре-
чаться с людьми, с которыми непременно захотите подру-
житься, независимо от того, какие роли они могут сыграть, –
просто потому, что они вам нравятся.

И, наконец, не забывайте о своих «замороженных» кон-
тактах – о друзьях, с которыми некоторое время не обща-
лись. Обычно это люди, с которыми вы вместе ходили в шко-
лу или работали. Но это могут быть и люди из других вре-



 
 
 

менных отрезков вашей жизни. Возобновите общение, рас-
спросите их о работе, о том, что изменилось в их жизни, и
потом регулярно напоминайте о себе. Станьте членом ассо-
циации выпускников школ, в которых учились, проявите ак-
тивность. Например, для одного из нас дипломы выпускника
нескольких авторитетных университетов в разных странах, в
том числе Гарвардского университета в США, открыли мно-
жество «дверей» по всему миру и дали значительный толчок
в формировании круга друзей.



 
 
 

 
Конвейер возможностей

для контактов
 

Для разведчика установление контактов – это ежедневная,
в чем-то даже «рутинная» работа. Его Круг развития должен
быть постоянно заполнен. Чтобы стать настоящим профес-
сионалом нетворкинга, вы должны рассматривать все взаи-
модействия как конвейер возможностей для развития новых
отношений.

Расширяя вашу сеть контактов, вы так или иначе буде-
те обязаны выходить из вашей зоны комфорта. В разведке
неспособность работать вне вашей зоны комфорта означает
профессиональную непригодность. Разведчик обязан найти
общий язык с любым человеком. Как и многие другие на-
выки, способность эффективно работать за пределами своей
обычной среды общения приобретается и совершенствуется
практикой.

Когда дело дойдет до расширения контактных возможно-
стей за пределы вашего привычного окружения, вы столкне-
тесь с двумя основными вызовами. Первый связан с расту-
щим обособлением наших каждодневных отношений внутри
комфортных для нас групп, несмотря на гигантские возмож-
ности, предоставляемые средствами коммуникации. Кста-
ти, виртуальные платформы социальных сетей обострили
эту проблему. Они облегчили строительство анклавов в ин-



 
 
 

тернет-пространстве для социальных и профессиональных
групп, которые замыкают человека в оболочку устоявшихся
контактов с людьми, которые придерживаются схожих взгля-
дов и жизненных позиций. Любой, кто не разделяет домини-
рующего в группе мнения, быстро становится чужаком, ко-
торому нет места среди «своих», «правильных» людей.

Если вы хотите расширить вашу сеть контактов за ее сего-
дняшние пределы, будьте готовы открывать для себя новые
места и социальные круги, прорываться через барьеры про-
фессиональных групп. Вам придется смириться с тем, что
преодолевать такие барьеры может быть больно, а на то, что-
бы добиться признания в незнакомых для вас кругах, может
потребоваться немало времени.

Другой вызов связан с необходимостью заводить отноше-
ния с людьми, находящимися выше вас на социальной лест-
нице. Высокий социальный статус обычно приходит с воз-
растом. Каждое поколение несет в себе свою историю, свои
«кодовые слова», свои шутки и своих идолов. Для того чтобы
на равных разговаривать с человеком, который на двадцать,
а то и больше лет старше, да часто еще и намного богаче,
требуется смелость. Чтобы заинтересовать собой такого че-
ловека, нужен определенный талант. А уж для того, чтобы
занять постоянное место друга в жизни такого человека, вам
придется отыскать такие общие интересы, для которых воз-
раст и социальное положение не имеют значения. Постоян-
ный поиск этого «общего», которое сокращает социальную



 
 
 

дистанцию, и является сутью «нетворкинга вверх».
Есть категория людей, которым проще, чем другим, стро-

ить отношения со статусными людьми, – это журналисты и
люди искусства. Их профессии дают возможности прямо-
го выхода на знаменитостей. Некоторые даже становятся их
партнерами или любовниками. Стоит вспомнить Камиллу
Клодель, ученицу, а затем возлюбленную великого француз-
ского скульптора Огюста Родена, или Паулу Бродвелл, пи-
савшую биографию американского генерала Дэвида Петрэу-
са. Техника «нетворкинга вверх» основана на том, что с воз-
растом и статусом людям больше нравится отдавать, чем по-
лучать. Искренний интерес к их опыту может помочь вам
найти подходы даже к персонам, которые кажутся недосяга-
емыми. Такой нетворкинг требует креативности и смелости,
однако он же и развивает креативность и смелость. Поэтому
не стоит боятся пробовать – даже неудача обогатит вас бес-
ценным опытом.

Ваша стратегия построения конвейера контактных воз-
можностей должна быть двуединой. Во-первых, просите ва-
ших друзей познакомить вас с их знакомыми. Теперь вы по-
нимаете, зачем нужны «коннекторы», о которых мы говори-
ли ранее. И, кстати, не забывайте отблагодарить их за услуги!

Во-вторых, чаще посещайте места, где можно познако-
миться с новыми людьми, активнее участвуйте в различных
мероприятиях, клубах и онлайн-группах. Вашим постоян-
ным занятием должен стать поиск мест и событий, где можно



 
 
 

встретить интересных людей. Как нетворкер, вы должны со-
ставлять и периодически обновлять список таких мест. Ве-
дите статистику своих контактов, чтобы понять, какие из по-
сещаемых вами мест и событий дают лучшие возможности
для знакомства с людьми.



 
 
 

 
Эти ужасные 30%

 
На первый взгляд вроде бы все просто. Но не все так хо-

рошо и гладко. Речь идет о так называемом «правиле 30 %».
Оказывается, если вы не приложите дополнительных уси-
лий, то, по всей вероятности, будете ежегодно терять до 30 %
людей в своей сети контактов. Некоторые из ваших знако-
мых уедут из города, вступят в брак или просто забудут о вас,
другие прервут отношения по каким-нибудь другим причи-
нам. Ну, и так далее. Такая доля потерь справедлива не толь-
ко для обычных людей, но и для разведчиков, которые, с уче-
том большого притока в своих сетях, зачастую отказываются
от многих возможностей, которые кажутся не особенно пер-
спективными. «Правило 30 %» означает, что для простого
поддержания существующего количества связей вам нужно
ежегодно нарабатывать до 30 % от общего числа контактов.
Прямо скажем, задача не из легких!



 
 
 

 
Нетворкинг «оптом»

 
Чтобы компенсировать неизбежную потерю упомянутых

30 %, нужно отыскать способ быстро обзаводиться множе-
ством хороших контактов. Например, должность руководи-
теля интересного проекта – прекрасная возможность закон-
но и целенаправленно за короткий промежуток времени вы-
строить связи с большим количеством новых людей. Мы на-
зываем это нетворкингом «оптом». Участвуйте в как мож-
но большем количестве проектов или мероприятий, которые
объединяют большие группы людей.

Пока не видите вокруг себя таких возможностей или про-
ектов? Попробуйте применить творческий подход: приду-
майте что-нибудь сами! Под словом «проект» мы подразуме-
ваем любую идею, которая заставляет людей объединяться
– от политических дискуссионных групп до клубов любите-
лей бега. Любой такой проект будет способствовать не толь-
ко развитию вашей сети, но и вашему собственному профес-
сиональному и личностному росту!

Подобные начинания обычно несут в себе приятный бо-
нус – знакомство с интересными и важными людьми. Вот,
кстати, пример из нашего собственного опыта: стремление
расширить сеть до высших кругов принятия решений при-
вело нас к открытию в США компании-разработчика про-
граммного обеспечения. Эту деятельность мы потом продол-



 
 
 

жили и в России.



 
 
 

 
От количества к качеству

 
Пусть у вас не создается впечатление, что главное в

нетворкинге – увеличение числа контактов. В какой-то мо-
мент ваша сеть достигнет такого размера, что добавлять в
нее новых и новых людей станет попросту бессмысленно. У
вас не останется времени, чтобы должным образом управ-
лять отношениями со всеми своими многочисленными кон-
тактами. Нужно будет в первую очередь сосредоточиться на
повышении качества вашей сети. Для разведчика качество
сети важнее ее количества. «Принцип Парето» применим и
к разведке: 80 % результатов разведработы будут получены
от менее чем 20 % имеющихся контактов – наиболее ценных
источников. Вопрос качества вернет вас к фундаментальной
проблеме – распределению контактов по приоритетам. Вам
нужно определиться, какие из них вам больше всего нуж-
ны и почему. Это также заставит отфильтровать контакты и
убрать из сети те из них, которые не «работают». Собствен-
но, именно так и поступают, например, те же менеджеры по
продажам.

То же самое можно сказать и о качестве ваших отноше-
ний. В самом начале совместной жизни, когда вы с парт-
нером приспосабливаетесь друг к другу, вы можете столк-
нуться с некоторой напряженностью в отношениях. Пример-
но такая же «притирка» происходит с людьми, попадающи-



 
 
 

ми в вашу сеть знакомств. Бесцельные связи, оставляющие
двусмысленность и непонимание, истощат вашу энергию и в
итоге подведут в самый нужный момент, когда вы будете на
них рассчитывать. Регулярные анализ и очистка ваших от-
ношений, отсев неработающих связей избавят вас от множе-
ства проблем и ненужной головной боли.

Если хотите стать успешным нетворкером, нужно мыс-
лить стратегически, стать целеустремленным и эффектив-
ным. Вам необходимо понять, какие отношения приближа-
ют вас к жизненным и деловым целям, и вкладываться в их
развитие в первую очередь. Для того, чтобы повысить каче-
ство своей сети, вы должны четко представлять себе подно-
готную отношений с каждым из контактов. «Отказ» от бес-
полезных или нездоровых отношений может показаться ци-
ничным, но на самом деле мы занимаемся этим постоянно,
сознательно или бессознательно. Отпуская отношения, ко-
торые не работают, вы избегаете потенциальных разочарова-
ний и открываете возможности для новых, более полезных
и перспективных контактов.



 
 
 

 
Создание «досье» на ваши

«объекты разработки»
 

Чтобы обеспечить успех нетворкинга, вы должны как
можно больше узнать о своих контактах: об их образе жиз-
ни, характерах и мотивациях. В профессиональном жарго-
не, которым мы пользовались, было такое слово – «объек-
тивка». Оно подразумевает краткую справку о том или ином
человеке. Это может быть кто угодно – от министра ино-
странного государства, прибывшего обсуждать важный дого-
вор, до субъекта, находящегося под наблюдением полиции.
Обычно, когда наш министр собирается на переговоры со
своим коллегой, разведка предоставляет ему два докумен-
та – один с описанием предполагаемой переговорной пози-
ции его контрагента, а другой – с информацией о личном ха-
рактере оппонента, его сильных и слабых сторонах – от по-
казаний дипломатов, которые вели с ним переговоры рань-
ше, до того, какой кофе он предпочитает, сколько у него де-
тей и домашних животных и как он называет свою любовни-
цу. Неудивительно, что второй документ зачастую куда бо-
лее любопытен и востребован, чем первый.

Та же самая потребность понять, кто перед вами, относит-
ся и к любому из ваших потенциальных контактов. Нельзя
по-настоящему развивать отношения, если вам неинтерес-
но, что это за человек и какие у него потребности. Искрен-



 
 
 

нее любопытство, стремление понять образ мыслей вашего
знакомого, его поступки – все это остается самой надежной
гарантией развития с ним отношений. Такой неподдельный
интерес с вашей стороны будет автоматически считываться
эмоциональными сенсорами человека, обеспечивая согласие
и взаимность. Чем больше фактов о человеке вы узнаете,
тем лучше вы поймете его характер, потребности и моти-
вы. Именно поэтому, особенно на первых этапах отношений,
необходимо собрать «скелет фактов» о своем «объекте». Без
такого «скелета» фактов зачастую трудно правильно интер-
претировать чье-то поведение. Представьте себе, что на ор-
ганизованной вами вечеринке новый контакт уделяет черес-
чур много внимания прекрасному полу. У вас сложатся весь-
ма полярные мнения о человеке, в зависимости от информа-
ции о том, женат он или нет.

Сбор информации о ваших контактах должен стать по-
стоянной рутиной. Постарайтесь построить мысленную «мо-
дель» человека и понять, что движет им в жизни, что дела-
ет его счастливым или злит, кого он любит и кого терпеть
не может, что происходит у него на работе и многое другое
из того, что определяет его поступки. Приглашение в гости,
посещение дома вашего собеседника или встреча с его се-
мьей будут особенно продуктивными с точки зрения сбора
бесценных фактов, которые помогут вам лучше его понять.



 
 
 

 
Ваши источники информации

 
В наше время существует масса способов собрать инфор-

мацию практически о любом человеке. Большинство из нас
оставляют солидный информационный след, состоящий из
постов в виртуальных социальных сетях и присутствия в
многочисленных публичных базах данных. Для начала про-
сто погуглите. Если нашли какую-то базовую информацию
– о том, чем человек занимается, где работает и живет,  –
погуглите эти организации, посмотрите на карты района их
расположения. Информация поможет вам представить, что
окружает человека каждый день, с чем ему приходится иметь
дело, что он может чувствовать. Просто поставьте себя на
его место…

Однако, как всегда, самая лучшая и актуальная информа-
ция поступает все-таки от людей, и чем ближе они находятся
к интересующему вас объекту, тем лучше. Самый простой и
верный способ понять человека – расспросить тех, кто с ним
знаком. Нет ничего плохого в том, что вы задаете такие во-
просы, – если вы сможете объяснить, зачем вам эта инфор-
мация. Если вы хотите встретиться с человеком, то вот вам
и причина. Просто идите и сделайте это! Как разведчики мы
должны были проявлять особую осторожность, чтобы не вы-
звать подозрений, но для остальных все намного проще. На-
оборот, это может даже пробудить любопытство у человека,



 
 
 

которого вы расспрашиваете.

Когда полиции или спецслужбам требуется больше ин-
формации о подозреваемом, но нужно сделать это скрытно,
без огласки, они разрабатывают довольно витиеватые спосо-
бы поговорить с его коллегами и соседями, притворяясь ку-
рьерами, социологами, бывшими подругами и так далее. Вы
удивитесь, если узнаете, как много информации живущий по
соседству человек может рассказать о вас незнакомцу, при
условии, что незнакомец знает, как правильно об этом спро-
сить. На тренингах в ходе разведподготовки мы провели де-
сятки таких «интервью с соседями», каждое из которых тре-



 
 
 

бовало всесторонней проработки ролевой игры, чтобы как
следует подготовить реакцию на всевозможные ответы.

Во многих случаях уже само место встречи дает кое-ка-
кую базовую информацию, которая помогает в установле-
нии контакта. Конференции и прочие тематические меро-
приятия, собственно, и предназначены для того, чтобы дать
людям возможность встретиться друг с другом. Помимо ко-
фе-брейков, стендов с контактной информацией и специаль-
но отведенных мест для встреч на таких мероприятиях по-
дробно информируют о докладчиках и участниках, давая
каждому возможность до личной встречи зайти на соответ-
ствующий сайт и получить предварительное представление.
Имеет смысл пробежаться по списку участников и заранее
наметить потенциально интересных для себя людей, а также
прочитать о докладчиках. Все это сделает ваши контакты бо-
лее целенаправленными, а первые беседы более плодотвор-
ными. Став докладчиком на мероприятии, вы тем самым
еще больше увеличите свои шансы стать заметными и обза-
вестись новыми знакомствами.



 
 
 

 
Глава 3. Первый контакт

 
Любые отношения между людьми начинаются с перво-

го контакта – будь то при личной встрече или в виртуаль-
ном пространстве. Не зря говорят: «первое впечатление вто-
рой раз не произведешь». Еще более важен первый контакт
для разведчика: неспособность произвести правильное пер-
вое впечатление мешает не только войти к кому-то в доверие
или, скажем, больше заработать: зачастую это ставит крест
на тщательно спланированной операции и сводит на нет уси-
лия многих людей.

Во многом благодаря Голливуду, большинство людей
представляют себе разведчиков холодными, расчетливы-
ми, даже чересчур замкнутыми и осторожными. Вспомни-
те Скарлетт Йоханссон в роли Черной Вдовы в популярной
франшизе от Marvel Comics. Хотя, по правде говоря, верно
как раз обратное! Наиболее успешные разведчики – как пра-
вило, приятные, дружелюбные и чрезвычайно открытые лю-
ди.

Возможно, это тот редкий случай, когда Джеймс Бонд в
своем образе не так уж далек от истины. Его обаяние и искус-
ство обольщения куда более действенны, чем любой из хит-
роумных гаджетов Кью, которые он у себя прячет. Интерес-
но, что соседи раскрытых разведчиков, имена которых стали
впоследствии достоянием общественности, в подавляющем



 
 
 

большинстве считали их одними из самых лучших людей,
которых им довелось встречать… А ведь так и должно быть!
Чтобы стать хорошим разведчиком – или хорошим нетвор-
кером, – очень важно уметь произвести положительное впе-
чатление. Руфина Пухова-Филби, русская супруга знамени-
того англичанина Кима Филби, который долгие годы сотруд-
ничал с советской разведкой, рассказывала, что у ее мужа
было такое обаяние, «что хотелось ему все рассказывать».
В Москве он учил молодых разведчиков этому очарованию.
Придумывал ролевые игры. Сам играл роль то представителя
Министерства иностранных дел, то офицера-пограничника.

Вот почему многое в подготовке разведчика специаль-
но направлено на максимальную эффективность в первом
контакте. Наши тренировки обычно включали в себя такие
упражнения, как установление контакта со случайным чело-
веком, из которого требовалось «выудить» вполне конкрет-
ную информацию.

Для разведчика работа над «целевым контактом» может
начаться задолго до личного знакомства. Именно поэтому
мы делим все начальные контакты на две категории – под-
готовленные и спонтанные. Они отличаются не только вре-
менем, которое вы должны потратить на то, чтобы составить
мнение о человеке, с которым встречаетесь, но и риском, для
обычных людей скорее символическим, но очень существен-
ным для оперативного работника.



 
 
 

 
Сценарии первой встречи

 
Есть два возможных сценария подготовленного первона-

чального контакта. Первый и лучший способ установить пер-
воначальный контакт – очевидно, быть кем-то представлен-
ным. В идеале, такой посредник, который представляет вас
нужному человеку, должен сделать это лично. Его присут-
ствие крайне необходимо. Ваш друг ручается за вас, сразу
же создавая определенное доверие в глазах человека, с ко-
торым вы знакомитесь. Если среди ваших друзей наберет-
ся несколько таких «коннекторов», то это даст вам в итоге
постоянный приток новых контактов, в общении с которы-
ми «лед», как говорится, уже тронулся. Интересный эффект
«одного из нас» можно наблюдать, когда в качестве платфор-
мы для установления контактов вы используете какой-либо
клуб или профессиональную ассоциацию. Как инсайдер –
член клуба или сообщества – вы пользуетесь этим эффектом
товарищества, которое помогает вам пропустить самый пер-
вый этап построения отношений, когда между людьми еще
не налажено эмоциональное взаимодействие. Например, ко-
гда кто-нибудь приводит нового человека в наш сигарный
клуб, то к концу вечера можно услышать, как новые прияте-
ли уже вовсю обсуждают деловые планы или совместные пу-
тешествия – тем самым демонстрируя уровень доверия, ко-
торый в иных обстоятельствах был бы попросту немыслим



 
 
 

после первой встречи.

Второй сценарий – это когда после тщательной оценки че-
ловека вы используете или создаете обстоятельства, при ко-
торых вы и ваша «цель» можете вступить в разговор. В обо-
их случаях, полезнее всего как можно лучше изучить харак-
тер и сферу интересов человека. Это позволит вам подгото-
вить ряд тем для обсуждения, представляющих интерес для
вашего контакта, чтобы потом поддерживать совместное об-



 
 
 

щение. Нужно, чтобы ваши вопросы дали собеседнику воз-
можность продемонстрировать свои знания и статус и почув-
ствовать, что вы все это цените. Кроме того, такие вопросы
должны послужить поводом для последующих контактов.



 
 
 

 
Как побороть страх

разговора с незнакомцем
 

Как бы хорошо вы ни готовились, вас, конечно, преследу-
ет опасение, что ваш первый контакт сорвется. Нет смысла
бороться с этими страхами или пытаться их избежать! Даже
после тысяч спонтанных контактов, мы до сих пор волнуем-
ся перед очередной встречей. Хотя такой страх может дез-
ориентировать и демотивировать вас, он также способен за-
ставить лучше сосредоточиться и в итоге добиться большего.
Здоровое, нормальное отношение к страху и стрессам может
стать бесценным активом во всех сферах жизни.

Один из нас как-то вспоминал собственный страх перед
первым прыжком с парашютом. Земля была далеко-далеко
внизу, и шагнуть в эту пустоту казалось физически неесте-
ственным. Вдруг пришла мысль о том, что почти все, кто
совершил такой же прыжок в бездну, в итоге благополучно
приземлились, то есть в этой игре шансов цифры были проч-
но на стороне успеха. Да, бывают моменты, когда нужно про-
сто верить… В тот момент вера в успех помогла обуздать
страх, и она же позволила установить много «холодных» кон-
тактов в дальнейшем.

Со временем вы научитесь управляться со страхом обще-
ния. Спонтанные контакты – это ведь, по сути, та же лотерея.
Какие-то попытки наверняка получатся неудачными. Иногда



 
 
 

вы будете получать категорический отказ, который непри-
ятно заденет ваше эго. У вас останутся болезненные воспо-
минания. Но в подавляющем большинстве взаимодействий
все сработает как надо. Мы это вам гарантируем! Так что, не
останавливайтесь и совершите свой прыжок!



 
 
 

 
Как предотвратить отторжение

 
В ходе разговора вам придется разрываться между дву-

мя противоположными задачами – как добиться того, чтобы
человек заинтересовался вами, и как не спровоцировать от-
торжение. Никакой контакт не сложится, если объект ваше-
го интереса не хочет иметь с вами дело или, того хуже, опа-
сается вас. Вы должны создать надлежащие условия для во-
влечения человека в разговор.

Большинство советов, которые вы найдете в книгах по
нетворкингу, сводятся к установлению контактов во время
кофе-брейка на какой-нибудь конференции или на вечерин-
ке, когда все к этому расположены. Однако, разведчикам
зачастую приходится работать в обстановке, когда знаком-
ство затруднено или не приветствуется. Успешное вовлече-
ние людей в разговор в таких обстоятельствах – это уже ма-
стерство совершенно иного порядка.

Главное, что останавливает человека от полноценного
взаимодействия с вами, это отсутствие ясности в том, кто вы
такой и чего вы хотите. Встречаясь с вами в первый раз, лю-
ди осознанно или неосознанно оценивают риски и возмож-
ности, вытекающие из знакомства. Что вы хотите от новой
связи? Вдруг вы попросите о чем-либо, что человек не смо-
жет или не захочет дать. Не испортится ли из-за вас его репу-
тация? Скучный или интересный вы собеседник? Способны



 
 
 

ли вы обеспечить полезные связи? Поэтому, профессиональ-
ный разведчик специально готовится к тому, чтобы как мож-
но скорее развеять опасения человека, с которым он встреча-
ется. Ключевой вопрос, на который оперативный работник
должен дать убедительный ответ, звучит как «А почему вы
обращаетесь ко мне?» И пока вы не предложите собеседнику
понятную причину вашего интереса, человеку с вами будет
некомфортно. Искусство профессионала заключается в том,
чтобы найти или придумать такую причину.

Совсем недавно я стал свидетелем того, как можно за-
губить, казалось бы, совершенно гарантированный контакт,
если игнорировать упомянутое выше правило. Один из при-
ятелей предложил мне встретиться на троих вместе с «ин-
тересным человеком» – местным руководителем одного из
известных международных клубов. Зная приятеля, как ак-
тивного «коннектора», я предположил, что речь пойдет о во-
влечении меня в работу клуба. А дальше все развивалось
по самому «провальному» сценарию. Во-первых, «коннек-
тор» сам на встречу не явился, даже не особенно пытаясь
оправдаться. Во-вторых, сам «интересный человек» серьез-
но опоздал. Затем он принялся рассказывать о себе, о сво-
их проектах и своих увлечениях. Тема клуба поднималась
вскользь и то лишь с моей подачи. Но главное, я так и не
понял, зачем он со мной встречался. За все время разгово-
ра мой собеседник так и не попытался выяснить, что заин-
тересовало бы меня, и ничего не предложил. Одиночество



 
 
 

моей чашки кофе на столе также не располагало к долгому
разговору. Мы разошлись с полным пониманием того, что
продолжения не будет.

Вы также спровоцируете отторжение, проявляя слишком
много инициативы в тех случаях, когда это не приветствует-
ся. Немного личного опыта. Много-много лет назад мы как
честолюбивые оперативники частенько страдали излишней
амбициозностью. Нам хотелось добиться быстрых результа-
тов, и это недвусмысленно проявлялось в нашем поведении.
Теперь, вспоминая те первые годы с вершины приобретен-
ного опыта, даже неловко признать, что тогда мы наверняка
испортили немало хороших контактов, потому что вели себя
слишком «напористо»!



 
 
 

Вот лишь один пример из нашего многолетнего опыта.
По прибытии в Соединенные Штаты, мы стали частью экс-
клюзивного сообщества в одном из ведущих американских
университетов. Мы получили невероятный шанс заполучить
массу полезных контактов. Многие из наших сокурсников
могли в потенциале стать важными политическими деятеля-
ми, сотрудниками государственных и военных организаций



 
 
 

и даже лидерами зарубежных стран. Поистине золотая жила
для разведчика! Поскольку программа длилась всего один
год, мы чувствовали, что нельзя терять время. Определив
для себя несколько «объектов», мы принялись целенаправ-
ленно развивать с ними отношения. Первый же контакт –
со студентом с военным прошлым – представлялся особен-
но многообещающим. Воодушевленные его первой реакци-
ей, мы использовали любую возможность для углубления от-
ношений: оставались поболтать после занятий, приглашали
на обед, встречались за чашкой кофе, вместе посещали мест-
ные достопримечательности. Воодушевленные кажущимся
прогрессом, мы не приняли во внимание его потребность об-
щаться и с другими людьми, особенно в начале учебы, ко-
гда отношения между сокурсниками только формируются.
Кроме того, как мы впоследствии выяснили, у него были ро-
мантические виды на одну из студенток. В своем стремле-
нии занять место его «лучших друзей» мы не сразу догада-
лись, что подобная настойчивость начала производить про-
тивоположный эффект. Очень скоро человек начал попро-
сту нас избегать. Отношения сошли на нет, и, несмотря на
все наши усилия, восстановить их, к сожалению, не удалось.
Знакомый отдалился от нас и предпочел более тесное обще-
ние с другими студентами. К счастью, когда при последую-
щих контактах мы уже старались выстроить более сбаланси-
рованные взаимоотношения с людьми, то добивались куда
большего успеха.



 
 
 

 
«Поведенческая гигиена»

 
Когда вы встречаете человека в первый раз, необходимо

дать ему достаточно времени, чтобы он мог получше вас рас-
смотреть, оценить и привыкнуть к вашему присутствию. Ес-
ли вы оказываетесь в одном и том же помещении, постарай-
тесь провести некоторое время в поле зрения потенциально-
го контакта, чтобы тот мог за вами понаблюдать. Если пла-
нируете заговорить, начните с какой-нибудь предсказуемой
и позитивной темы. Неудивительно, что многие разговоры
между незнакомыми людьми начинаются с банальных заме-
чаний о погоде – что есть, то есть!

Помимо попыток предотвратить страх, связанный с втор-
жением в личное пространство объекта вашего интереса во
время спонтанных контактов, нужно проявлять особое вни-
мание к соблюдению правил так называемой «поведенческой
гигиены». Ваш контакт не должен чувствовать никакой угро-
зы или беспокойства. Например, явившись в картинную га-
лерею в нетрезвом виде и громко разговаривая, вы создади-
те в своем лице негативный «аттрактор», сделавшись «белой
вороной» в глазах посторонних и спровоцировав их защит-
ную реакцию.

Примите меры к устранению всевозможных «убийц впе-
чатлений»: от неприятного запаха изо рта и грязных ног-
тей до многословия, чрезмерно громкого голоса или некон-



 
 
 

тролируемых движений ног, которые часто совершают люди,
когда нервничают. И последнее, но не менее важное, – без
улыбки и расслабленной позы вы вряд ли произведете поло-
жительное впечатление!

Выполните несложный тест: присядьте на десять минут
где-нибудь в торговом центре или в кафе и присмотритесь
к людям вокруг. Некоторые сидят, некоторые проходят ми-
мо. Разделите их на две группы: на тех, с кем вы хотели
бы встретиться, и на тех, к кому вы абсолютно не располо-
жены. Согласитесь: лица первой категории будут выглядеть
расслабленными, уверенными и улыбающимися. Вот такими
же должны выглядеть и вы сами, если хотите кого-нибудь к
себе привлечь.

Людям комфортнее всего с теми, кто похож на них са-
мих, кого они понимают. В идеале вы должны одеваться и
вести себя как член его или ее социальной группы, будь то
бизнес или что-либо еще. Если удастся выяснить что-нибудь
про род занятий или интересы человека еще до установле-
ния с ним контакта, то можете взять с собой книгу, связан-
ную с его профессией. Это тоже может оказаться неплохим
подспорьем в беседе.



 
 
 

Если бы мы написали эту книгу поколение назад, нашей



 
 
 

стандартной рекомендацией было бы одеваться «хорошо» –
консервативно и даже дорого, но сейчас, когда даже милли-
ардеры не носят ничего, кроме футболок, прежние советы
лишены особого смысла. Вместо этого мы рекомендуем вам
выглядеть «узнаваемым», чтобы ваш «объект» мог легко ас-
социировать вас с одним из респектабельных социальных ти-
пов. Например, с топовым ноутбуком или планшетом в ру-
ках вы вполне сойдете за профессионала-айтишника. Мно-
гие социальные классы и профессии имеют свою собствен-
ную неофициальную униформу, будь то венчурные инвесто-
ры в жилетах фирмы «Патагония», банкиры в дорогих тем-
но-синих костюмах в полоску или профессора в твидовых
блейзерах с кожаными заплатками на локтях. Будем надеять-
ся, что в любом случае у вас не окажется в руках окровав-
ленного ножа или дымящегося пистолета, потому что иначе
ваш перспективный контакт в страхе унесет ноги…

Если вы не можете выглядеть, как человек из сферы де-
ятельности вашего контакта, постарайтесь по крайней мере
не насторожить его вычурностями в одежде и вещах (если
только вы сами не кинозвезда и не какая-нибудь важная пер-
сона). Если хотите завязать разговор с человеком в соседнем
кресле в самолете, дождитесь, пока тот получше устроится,
успокоится и начнет интересоваться окружающей обстанов-
кой. Чтобы немного подыграть, попробуйте скопировать его
предполетную рутину: достаньте несколько журналов, руч-
ку или очки; проверьте сообщения на экране телефона. Или



 
 
 

окажите соседу какую-нибудь мелкую услугу, не привлекая
особого внимания к своей персоне: передайте сумку или сал-
фетку. Особенно удобен для начала разговора момент, когда
стюардессы разносят по салону напитки и еду.



 
 
 

 
Искусство спонтанных контактов

 
Иногда у вас не будет другого выбора, кроме как начать

разговор без какой-либо информации о человеке, стоящем
перед вами. Такие спонтанные контакты требуют особого
мастерства. Главный вызов, стоящий перед вами при спон-
танном контакте, – обеспечить продолжение взаимодействия
после первой встречи. Вам придется поддерживать разговор
с незнакомцем, одновременно пытаясь получить достаточно
информации о прошлом, интересах или характере собесед-
ника, чтобы предложить следующую встречу.

К сожалению, для вас это не единственный вызов. От-
чаявшись заинтересовать человека, многие из нас бессозна-
тельно начинают «рекламировать» себя. Они рассказывают,
как умны, как богаты, сколько знают важных «шишек». И
терпят неудачу. Как начинающие разведчики мы не раз по-
падали в такие психологические ловушки. Да, иногда непло-
хо немного «попродавать» себя любимого, чтобы как-то при-
влечь к себе человека, но это лишь второстепенная задача.

Вместо этого вы должны сосредоточиться на том, чтобы
заставить человека «купить вас». Цель заключается в том,
чтобы вашему контакту было приятно иметь с вами дело.
Людьми управляют эмоции. Создать приятные ощущения у
собеседника во время разговора – значит продемонстриро-
вать к нему свою симпатию. Нужно отбросить в сторону свое



 
 
 

эго и искренне сосредоточить все внимание на человеке, ко-
торый находится перед вами, проявляя к нему свой интерес.
Сделайте над собой усилие и постарайтесь почти полюбить
этого человека. Все люди, даже очень застенчивые, любят
поговорить о себе. Вы наверняка слышали, как кого-то назы-
вали самым приятным человеком и лучшим собеседником
лишь потому, что тот не перебивал говорящего. Подумайте
об этом! Как, по-вашему, психотерапевты создают обстанов-
ку, в которой пациент ощущает чувство близости и доверия?

Первый контакт требует от вас полностью сосредоточить-
ся на реакции интересующего вас человека. Задача состоит
в том, чтобы развивать и углублять это взаимодействие и,
не дай бог, не оттолкнуть от себя потенциальную связь. Вы
должны суметь прочитать реакцию на ваши слова и жесты,
чтобы четко определить, позволяет ли она продолжать обще-
ние. Ответ не обязательно может быть словесным. За вежли-
выми фразами может скрываться требование «отстать», вы-
раженное интонацией или жестами. Чтобы оценить истин-
ную реакцию, сосредоточьте свои ощущения на эмоциональ-
ной «температуре» взаимодействия.

Осознание того, что наши движения и подсознательные
действия составляют значительную часть межличностного
общения, получило такое широкое распространение, что
термин «язык тела» прочно вошел в современный лексикон.
Как разведчики, мы много лет практиковались в тонком ис-
кусстве демонстрации собственной доступности и одновре-



 
 
 

менного «считывания» подсознательных сигналов собесед-
ника.

Издано немало книг с рекомендациями по чтению при-
знаков «языка тела». Некоторые из авторов даже ссылаются
на их опыт работы в спецслужбах. Однако как профессио-
налы с многолетним стажем оперативной работы мы, честно
говоря, скептически относимся к их практической ценности
для начинающего нетворкера. Прежде всего, подавляющее
большинство проявлений физической реакции людей имеют
не только сильную культурную, но и ситуационную специ-
фику. Например, почти универсальные жесты доброй воли и
начала разговора – такие как улыбка и прямой взгляд в глаза
– в некоторых культурах могут считаться чересчур навязчи-
выми и даже смущающими. Считывание других, еще менее
очевидных признаков у людей, чье национальное происхож-
дение и социальное поведение зачастую носят смешанный
характер, становится все более затруднительным. Кроме то-
го, нас с детства воспитывают быть вежливыми и подавлять
истинную эмоциональную реакцию, особенно при незнаком-
цах.

Вместо того чтобы пытаться распознать какие-либо кон-
кретные признаки, хороший нетворкер должен уметь улав-
ливать и интерпретировать весь поток поведенческих сиг-
налов, поступающих от человека во время взаимодействия.
Отдельные сигналы менее значимы, чем общая картина. Ес-
ли вы внимательно следите за эмоциональным состоянием



 
 
 

окружающих, то, скорее всего, уловите признаки изменения
настроения – раздражение, скуку, спешку или неодобрение
со стороны человека практически любой культуры и сможе-
те соответственно отреагировать.



 
 
 

 
Синхронизация ощущений

 
Во время взаимодействия ваша задача – синхронизиро-

вать свои ощущения с чувствами собеседника – увидеть себя
таким, каким видит вас он. Это требует эмпатии. Примером
такой эмоциональной синхронизации является ситуация, ко-
гда интервьюер, внимательно слушая, бессознательно ими-
тирует позу и наклон головы собеседника. Чтобы прочитать
эмоции человека, вам нужно мобилизовать свои способно-
сти Эмоционального Интеллекта.

Вы, наверное, уже слышали об Эмоциональном Интеллек-
те (ЭИ). В отличие от «традиционного» интеллекта, который
измеряет, насколько человек «умен», ЭИ фокусируется на
способности человека быть «мудрым» в обращении с соб-
ственными эмоциями и эмоциями других людей. На эту тему
есть очень хорошая книга Дэниела Коулмена. Он одним из
первых обратил внимание на то, что способность человека
понимать других на эмоциональном уровне больше влияет
на успех в работе, чем его профессиональные навыки.

Эмоциональный Интеллект – это наша способность пони-
мать свои эмоции, понимать, откуда они взялись и что ока-
зывает на них влияние. С одной стороны, осознание свое-
го эмоционального состояния позволяет контролировать и
управлять собственным поведением. С другой стороны, это
дает возможность правильно читать эмоции других людей



 
 
 

и вести себя соответственно текущему моменту и социаль-
ной среде. Вам, должно быть, приходилось встречать ора-
торов, которые продолжают скучные выступления, абсолют-
но не принимая во внимание, что половина слушателей уже
клюет носом. Это означает, что выступающие не умеют «чи-
тать» аудиторию. Они не чувствуют зрителей на эмоциональ-
ном уровне, не «сопереживают» с ними текущую ситуацию.

В нетворкинге вам необходимо держать глаза и уши от-
крытыми, чтобы читать эмоциональное состояние друго-
го человека, обнаруживать изменения в поведении и соот-
ветствующим образом корректировать свою стратегию дей-
ствий. Для разведчика постоянное наблюдение за собствен-
ным поведением и реакциями собеседника становится вто-
рой натурой. Он живет так, как будто на голове каждого его
контакта закреплена видеокамера GoPro и он постоянно по-
лучает аудио- и видеопоток, с помощью которого отслежи-
вает свои ошибки.

В качестве практического совета по развитию собствен-
ного эмоционального интеллекта попробуйте провести день
с «включенной камерой», анализируя свои ощущения и чув-
ства окружающих вас людей. У вас будет о чем подумать!

Сосредотачивая все внимание на собеседнике, вы заодно
решаете еще одну проблему, на которую люди частенько жа-
луются при первом спонтанном контакте,  – как не забыть
имя собеседника. Когда вам говорят, что кто-то не мог за-
помнить имена людей, которых они встретили на вечеринке



 
 
 

или совещании, это обычно значит, что для них это было не
так уж и важно. Нам никогда не доводилось слышать, что
кто-то не запомнил имя своего нового начальника.

Честно говоря, ни у одного из нас нет особого таланта в
запоминании имен. Однако есть способ из трех простых ша-
гов, помогающий запоминать имена. Во-первых, после того
как вы услышите имя вашего собеседника, постарайтесь по-
чаще его использовать в следующих нескольких фразах раз-
говора. А если имя все равно забудется – переспросите еще
раз. Если вы только что познакомились, то ничего стыдно-
го в этом нет. Во-вторых, попробуйте придумать для собе-
седника какое-нибудь прозвище, исходя из того, как человек
выглядит, чем он занимается или каким образом вы встре-
тились, – такие ассоциации хорошо стимулируют память. И,
наконец, запишите услышанное имя в записную книжку или
на телефон, а в конце разговора попросите дать вам визит-
ку. Это не только включит вашу визуальную память, но и по-
догреет самолюбие вашего собеседника – он убедится, что
произвел на вас впечатление.



 
 
 

 
Первоначальная

сортировка – метод «ОИС»
 

В случае спонтанного контакта вы не можете позволить
себе такую роскошь, как предварительная информация о че-
ловеке. Она помогает не только подготовить хорошие темы
для разговора, чтобы заинтересовать человека, но и убедить-
ся, что общение с ним не создаст проблем в дальнейшем.
Именно поэтому спонтанные контакты потребуют от развед-
чика «проанализировать» и «отсортировать» тех, с кем он
знакомится, по методу «ОИС».

Встречаясь с человеком впервые, профессиональный раз-
ведчик, независимо от того, сколько времени у него есть до
рукопожатия – месяцы или секунды, – должен ответить на
три критически важных вопроса о человеке: опасен ли он?
интересен? сложен?

Такая схема очень полезна, когда вы оказываетесь в разгар
приветственной вечеринки на конференции или, например,
на дне рождения дальнего родственника. И в том, и в другом
случае вы окружены незнакомыми людьми.

Начнем с пункта «Опасен». Если разведчик как-то свя-
зан или хотя бы мельком замечен в компании лиц, которые
разыскиваются полицией или участвуют в экстремистских
организациях, это может означать слежку или расследова-
ние, причем, возможно, с катастрофическими результатами.



 
 
 

То же самое касается встреч с людьми из контрразведки,
криминальной полиции, дипломатами или теми, кто работа-
ет в секретных государственных лабораториях. Случайный,
неподготовленный контакт с такими людьми может запросто
привести к расследованию и аресту.

Для тех, кто далек от шпионского мира, список опасных
контактов тоже не такой уж короткий. Хотите, чтобы вас



 
 
 

ассоциировали с теми, кто проявляет ненависть и угрожа-
ет другим людям? Или с теми, кто продает наркотики? Со-
вершенно очевидно, что если вы увидите или почувствуете
потенциальную проблему – просто уходите. Вы будете удив-
лены, как много вокруг эмоционально неустойчивых людей.
Их настроение может мгновенно измениться, особенно ес-
ли начнете с ними спорить. А если вы поддерживаете разго-
вор в надежде, что это их как-то успокоит, они «присосут-
ся» к вам, словно клещи. И потом отделаться от них будет
почти невозможно. Если вы считаете, что вряд ли встретите
таких людей в своем окружении – не зарекайтесь, подумайте
хорошенько!

Когда мы еще проходили подготовку, один из наших на-
ставников, который более десяти лет работал под прикры-
тием в Азии, рассказал нам одну историю. Она лишний раз
подчеркнула необходимость быть крайне внимательным в
оценке людей, с которыми вы вступаете в контакт. В баре
отеля в одной из столиц Юго-Восточной Азии он встретил
человека, который всем своим видом напоминал преуспева-
ющего европейского бизнесмена. После нескольких рюмок
они нашли общий интерес: оба были новичками в стране и
оба планировали открыть свое дело. Возможность вложить-
ся в дело с «респектабельным джентльменом», у которого,
по его словам, уже «есть влиятельные друзья в стране», ка-
залась слишком привлекательной, чтобы ее упустить. Одна-
ко с первой минуты знакомства с этим человеком нашего



 
 
 

разведчика что-то насторожило. К концу вечера он наконец
понял, в чем дело: у джентльмена были неопрятные ногти
на руках, под которыми была видна грязь. Позже, после еще
одной проверки, оказалось, что это известный местный мо-
шенник. Днем он работал садовником, чтобы как-то свести
концы с концами, а вечером переключался на свой «основ-
ной бизнес» …

Для тех, кто прошел «О-тест» (Опасен), есть второй этап
оценки – пункт «И» (Интересен). Не все контакты созданы
равными. Ваше время и ресурсы ограничены. Приходится
быть прагматичными. Если после некоторого общения вы не
видите для себя потенциального интереса, притормозите и
подумайте: либо вы пока «заморозите» работу с этим кон-
тактом, зафиксировав его детали, чтобы принять решение
позже, либо просто откажитесь от него, умело завершив раз-
говор.

Кстати, красиво закончить разговор – это уже само по се-
бе мастерство. Если вы сделаете это неправильно, ваши со-
беседники почувствуют, что вы отнеслись к ним с пренебре-
жением, и никогда вам этого не простят. Выход из разговора
должен быть тщательно подготовлен и соответствовать об-
становке. Уверены, что вы оказывались в ситуациях, когда
некоторые люди «приклеиваются» к вам в начале вечеринки
и не отпускают по несколько часов, почти физически мешая
вам общаться с другими. Наверняка вы, как и мы, терпеть не
можете подобные ситуации. Кроме того, такие люди мешали



 
 
 

нам заниматься нашей работой! Со временем мы разработа-
ли целый набор фраз-отговорок от простого «Позвольте мне
отойти в туалет» до телефонных звонков друг другу, которые
мы преподносили как срочные запросы от иностранных де-
ловых партнеров. Такие звонки мы провоцировали тайными
сигналами, известными только нам двоим. Мы предлагаем
вам договориться о чем-то похожем с близким другом или
партнером.

И, наконец, пункт «С» («Сложен»). К сожалению, иногда



 
 
 

даже с весьма интересными людьми очень трудно выстраи-
вать отношения. Это может быть связано со значительными
различиями в возрасте или социальном положении. Но ча-
ще всего причиной является отсутствие благоприятной «хи-
мии». Набравшись опыта, иногда вы уже на самой ранней
стадии взаимодействия начнете понимать, что никакой «хи-
мии» там не может быть. Если продолжать поддерживать
контакт в том же духе, то такие отношения будут тянуть-
ся без существенного прогресса в развитии и доверия друг
к другу. Они получатся неуклюжими, скучными, формаль-
ными, искусственными и трудными для поддержания. Ни-
чего полезного из них не выйдет. Уверены, что у вас есть
опыт таких отношений. Если нет веских причин их сохра-
нять, за исключением тех же семейных или финансовых обя-
зательств, – отпустите ситуацию. Вы почувствуете облегче-
ние и, кстати, сэкономите себе время. Здесь, опять же, если
сомневаетесь, что сможете извлечь пользу из отношений, –
просто возьмите у человека контактные данные и двигайтесь
дальше.



 
 
 

 
Как начать разговор с

разными типами людей
 

При спонтанных контактах встает вопрос о том, как на-
чать разговор с различными типами людей. Описание основ-
ных типов характера и тонкостей общения с ними потребо-
вало бы отдельной книги. Тем не менее стоит остановиться
на том, как действовать при встрече с наиболее распростра-
ненными типажами, которых вы сможете распознать еще до
вступления в контакт или на первых этапах разговора. Не
углубляясь в научную терминологию, возьмем за основу наш
личный оперативный опыт.

Проще всего начинать разговор с «великими коммуника-
торами». Это те люди, которые готовы заговорить с вами и
без вашей к тому инициативы. Обычно на их лице улыбка, а
в глазах – непоседливый интерес ко всему, что их окружает.
Им и так не сидится на месте без того, чтобы с кем-нибудь
поговорить. Достаточно их просто не отпугивать. Одной ва-
шей улыбки в их направлении, кивка головы или коммен-
тария по любому поводу хватит для того, чтобы их «вклю-
чить». Они с удовольствием расскажут о себе – вам останет-
ся лишь управлять разговором, задавая правильные вопро-
сы. Проблема в том, как их потом «выключить», если вы не
увидите интереса в продолжении контакта. К сожалению, по
понятным причинам, среди «великих коммуникаторов» не



 
 
 

очень много людей, облеченных властью и еще меньше но-
сителей секретов.

Еще один типаж представляют люди, которым хочется
быть «центром внимания». Вы узнаете их по эксклюзивной
одежде, по заметному «артистизму» в  поведении, по ори-
гинальности в выборе галстуков, гаджетов или украшений.
Чтобы подтвердить свою самоценность, им нужно внешнее
внимание и восхищение. Они делают все, чтобы их замети-
ли, хотя это совсем не значит, что им хочется с кем-то завя-
зать разговор. Ключ к началу разговора с такими людьми – в
комплименте, который даст им понять, что их усилия быть
оригинальными и уникальными замечены и должным обра-
зом оценены. В дальнейшем разговоре они с удовольствием
поговорят о себе. А если еще до начала разговора они пой-
мают ваш заинтересованный и восхищенный взгляд – будет
только лучше!

Если первые два типа по натуре экспрессивны и готовы
поддержать разговор сами, то следующие два, как прави-
ло, представляют реальную сложность для первого контакта.
Одним из этих трудных типажей является «контролер», ко-
торого можно выделить среди других по серьезному, сосре-
доточенному взгляду и позиции, которая позволяет ей или
ему лучше контролировать все происходящее вокруг. Обыч-
но это перфекционист, который уважает жизнь по прави-
лам и нередко стремится навязывать свои правила другим. В
первом контакте с «контролером» ваша стратегия состоит в



 
 
 

том, чтобы подтвердить, что вы тоже цените порядок, понять
правила, которым следует этот человек, и. возможно, даже
продемонстрировать вашу готовность их принять. Поэтому
в первой беседе стоит сфокусировать ваши вопросы на выяс-
нении того, как видит мир ваш собеседник, что есть «хоро-
шо» или «плохо» в его системе координат, одновременно да-
вая ему возможность «навязать» вам свое видение. Началом
разговора с перфекционистами-контролерами вполне могло
бы быть критическое замечание по поводу какой-либо оче-
видной проблемы, вроде задержки рейса…

И, наконец, наиболее трудный для первого контакта тип
– «замкнутый». Такой человек обычно находится в пози-
ции «круговой обороны» по отношению ко всему остально-
му миру. Он никому не доверяет и везде ищет подвоха. На
публике такие люди застенчивы, молчаливы и сосредоточе-
ны на чем-то своем. Начать разговор с «замкнутым» без яв-
ной, очевидной, важной причины, которая оправдывала бы
его рискованный выход из своей «крепости», вряд ли полу-
чится. Даже если вы попросите о помощи, нет гарантии, что
вы ее получите. Поэтому начало разговора с «замкнутым»
зачастую похоже на беседу психотерапевта с пациентом. Ва-
ша главная задача – его успокоить. Более того, ввиду высо-
кой тревожности сам физический подход к «замкнутому» на
дистанцию, позволяющую начать разговор, требует времени
и такта – человек должен иметь достаточно времени, чтобы
приспособить свой мир к вашему присутствию. У одного из



 
 
 

нас был случай, когда до того, как в первый раз заговорить
с одним из таких «замкнутых», пришлось провести почти
неделю за соседним столом в городской библиотеке!



 
 
 

 
Как правильно себя подать

 
Вполне предсказуемо, что в голове у человека, с кото-

рым вы знакомитесь, сначала мелькнет: «Кто он такой?» Он
тут же мысленно начнет процесс проверки, подобный тесту
«Опасен-Интересен-Сложен», который мы описали раньше.
Ваша задача – успешно пройти такую проверку. Первое впе-
чатление о вас будет визуальным, поэтому мы настоятельно
рекомендуем исключить всевозможные «красные флажки»
в вашей внешности и по возможности выглядеть так же, как
ваш собеседник.

Как только вы начнете разговор, нужно будет что-то рас-
сказать о себе, объяснив, что вы здесь делаете и почему хо-
тите поговорить. Вы должны дать человеку вескую причи-
ну для беседы. На оперативном языке разведки такое объяс-
нение называется «ситуативным прикрытием». Предлагаем
вам его заранее отрепетировать, чтобы оно звучало гладко и
отвечало на непосредственные вопросы, возникающие у че-
ловека, к которому подошел незнакомец.

Фраза вроде «…только что закончил консалтинговый
проект и хотел бы посмотреть центр города, прежде чем зав-
тра улететь в Лондон» может вполне «прокатить». После та-
ких слов образ, который формируется в голове человека, бу-
дет состоять из ряда положительных моментов. Вы – кон-
сультант. Вероятно, у вас хорошее образование и приличный



 
 
 

доход, поэтому вы не собираетесь просить взаймы. Вы про-
изводите впечатление человека, который много путешеству-
ет, так что можете оказаться вполне интересным собеседни-
ком. Вы любознательный, и у вас есть в запасе немного сво-
бодного времени, поэтому и затеяли разговор.

Кстати, когда вы готовите вашу «легенду прикрытия»,
чтобы начать разговор с незнакомцем, советуем не врать о
себе. Если вы захотите произвести лучшее впечатление и
добавите в вашу историю факты, которые не соответствуют
действительности, то помните, что иногда незнакомцы ста-
новятся близкими друзьями и могут услышать позже всю
правду о вас от других!



 
 
 

 
Как управлять

спонтанным разговором
 

Если у вас есть достаточно информации о персоне, с кото-
рой вы встречаетесь, заранее заготовленные темы для разго-
вора и вопросы дадут вам возможность управлять беседой.
Однако, чтобы начать и поддерживать разговор с человеком,
которого вы не знаете, вам придется искать другие подходы.

До сих пор не создано каких-то секретных рецептов для
того, чтобы начать и поддерживать разговор с человеком, ко-
торого вы не знаете. Все ваши идеи, как это сделать, вы вы-
нуждены черпать из трех источников: личности, с которой
вы хотели войти в контакт, обстоятельств встречи и, нако-
нец, вас самих. Искусство разговора с незнакомцем заключа-
ется в использовании вашего воображения и умения выжать
максимум из такого довольно ограниченного набора вариан-
тов.

Какие идеи могут исходить от «объекта»? Во-первых, вы
можете предложить помощь, если у него возникла какая-ни-
будь проблема. Человек может что-то обронить, споткнуться
или у него может кончиться зарядка в телефоне. Возможно,
вам только кажется, что у человека проблемы, но и это сой-
дет как повод. И в том и в другом случае вы можете предста-
виться и предложить помощь. Во-вторых, человек может со-
вершить что-то или выглядеть так, что это естественным об-



 
 
 

разом заслуживает комментария или комплимента, которые,
в свою очередь, могут расположить к разговору. Для компли-
мента хорош любой повод – от стильного галстука до краси-
вой улыбки. Будем надеяться, что это не будет воспринято
незнакомцем как излишняя навязчивость, тем более когда
все в наши дни опасаются обвинений в «харассменте».

Другой набор вариантов вытекает из самой ситуации. Ес-
ли вы застряли в кафе из-за проливного дождя на улице или
стали свидетелем несчастного случая, то вполне естествен-
но высказать свое мнение и ответить на комментарий. Мы
до сих пор хорошо помним одно из первых упражнений во
время нашей разведподготовки. Требовалось занять удоб-
ное положение у одной из картин в художественном музее и
попытаться завязать разговор с посетителями, комментируя
картину. Мы подсчитывали, сколько таких бесед, длящих-
ся более пяти минут, мы смогли провести в течение часа.
Предполагалось, что за пять минут разговора можно отыс-
кать достаточно точек соприкосновения с незнакомцем, что-
бы обеспечить продолжение отношений.

Теперь рассмотрим пару вариантов, которые вы можете
создать, используя в качестве повода самого себя. Вы може-
те о чем-то спросить незнакомца или попросить у него по-
мощи. Оба варианта довольно тривиальны. Однако реакция
вашего «объекта» зависит от того, что и как именно вы про-
сите. Здесь нет предела воображению. Те же мошенники и
карманники разработали огромный арсенал трюков для то-



 
 
 

го, чтобы привлечь внимание и завязать разговор. С вами на-
верняка был случай, когда прилично одетый мужчина окли-
кает вас и, указывая на бумажник на тротуаре, спрашивает,
не вы ли его обронили? Спектакль, который такие мошенни-
ки разыгрывают, настолько убедителен, что многие из нас в
итоге проводят несколько минут в разговоре с этими типа-
ми. Мы далеко не сразу понимаем, что нас разводят…

Что, если человек не реагирует на ваш вопрос или просто



 
 
 

улыбается и проходит мимо? Так и будет, если вы неожидан-
но подскочите к незнакомцу посреди улицы. На самом де-
ле цель разведчика, который готовится вступить в контакт с
кем-то в первый раз, состоит в том, чтобы создать ситуацию,
когда ваш вопрос или призыв о помощи не могут быть про-
игнорированы. Как профессиональный нетворкер, вы долж-
ны тщательно подобрать вопросы, которые помогут вам на-
чать разговор. Чем человеку труднее проигнорировать ваши
вопросы, тем лучше.

Аналогичное справедливо и для поддержания диалога и
удержания внимания вашего контакта. Когда вы слушае-
те «светскую беседу» на вечеринке, то понимаете, что все
разговоры вращаются вокруг парочки горячих новостей и
нескольких стандартных тем, представляющих всеобщий
интерес. Если вы постоянно следите за спортивными, куль-
турными и политическими новостями и в курсе наиболее об-
суждаемых тем, этого должно хватить, чтобы поддержать бе-
седу с новым контактом и направить ее в нужное вам рус-
ло. Мы бы рекомендовали иметь в голове «список» востре-
бованных тем, на которые вы всегда сможете перевести раз-
говор.



 
 
 

 
Как обеспечить следующий

этап отношений
 

После того как вам удалось успешно «поддержать» разго-
вор с перспективным контактом, ваша главная цель – обеспе-
чить следующую встречу с этим человеком. Надеемся, вы ис-
пользуете все свои навыки активного слушателя, чтобы заин-
тересовать человека разговором с вами. Мы также рассчиты-
ваем, что в разговоре вы фокусируетесь на своем контакте, а
не на себе. Предполагаем, что для первого разговора вы под-
готовили некоторые темы и вопросы, которые могут вызвать
интерес собеседника. Например, если по ходу вдруг выясня-
ется, что человек является поклонником спортивной коман-
ды, постарайтесь добиться того, чтобы он как-то прокоммен-
тировал ее выступление (по крайней мере, если команда де-
монстрирует успехи). Советуем заранее накопить достаточ-
но тем и вопросов для поддержания интересной беседы. Ва-
ша задача, прежде чем разговор закончится, – понять, какое
предложение по поводу продолжения отношений вы можете
сделать, чтобы человек от него не отказался. Один из спо-
собов подвести «мостик» к следующей встрече – попросить
у собеседника дружеского совета или предложить ему что-
то, в чем он нуждается. Однако это «что-то», по крайней ме-
ре для первой встречи, не должно подразумевать обязатель-
ства, которые потребовали бы много времени и ресурсов ва-



 
 
 

шего нового приятеля. Профессионалы называют это «что-
то» «зацепкой» или «крючком», который дает вам повод сно-
ва обратиться к человеку. Исходя из ваших интересов и воз-
можностей, вы должны иметь коллекцию таких «зацепок».

Одним из пресловутых трюков, применяемых спецслуж-
бами и преступниками во всем мире, является так называе-
мый «помятый бампер». Его суть в том, что чья-то машина
буквально сталкивается с вашей. «Виновник» принесет ис-
кренние извинения и выразит готовность не только покрыть
все убытки, но и пригласит вас на ужин и сделает вам по-
дарок, дабы стереть в вашей голове неприятные воспомина-
ния. Очевидно, что цель всего этого – создать какой-нибудь
разумный предлог, чтобы провести с вами как можно боль-
ше времени для налаживания отношений!

Мы, конечно, не предлагаем портить чужие машины для
завязывания отношений, но у вас в запасе должно быть
несколько стратегий. В зависимости от того, кто является
вашей «целью», это может быть предложение встретиться с
интересным человеком, которого вы знаете, или поделиться
некоторой информацией по важной для вашего контакта те-
ме. Даже если вы не обладаете такой информацией сейчас,
вы, безусловно, найдете что-то стоящее, если хорошо поище-
те в интернете или среди друзей. Таким не обязывающим
предложениям люди редко говорят «нет». Для них это мо-
жет означать жест вежливости, но для вас это веская причи-
на продолжать диалог.



 
 
 

 
Закрепите или потеряете!

 
Когда разговор закончен, ваша главная задача – обеспе-

чить следующий шаг. Настоятельно рекомендуем вернуть-
ся к вновь приобретенному контакту в течение первых 24
или хотя бы первых 48 часов после встречи. Мы следовали
простому правилу: что бы ни было, посылали напоминалки
утром следующего дня после знакомства. Нужно напомнить
о себе новому собеседнику до того, как у него в голове по-
блекнут воспоминания о разговоре с вами, особенно если в
тот день у него были и другие встречи. В своем звонке или
сообщении непременно упомяните о том, что вызвало инте-
рес у контакта и что делает логичным и обоснованным ва-
ше следующее взаимодействие. Например, ваше обещание в
чем-то помочь.

Как профессиональный нетворкер, вы должны создать ба-
зу данных своих контактов. И это не просто список контак-
тов в вашем телефоне, где есть имена, места работы и даты
рождения. Вы должны иметь возможность записывать дета-
ли ваших бесед и отмечать достигнутый прогресс в отноше-
ниях, а также вносить данные о прошлом, интересах и осо-
бенностях ваших контактов. Впоследствии такие вещи по-
могут вам провести анализ отношений и отыскать истоки
проблем, если таковые вдруг возникнут. В конце книги мы
предложим шаблон, который вы можете использовать для



 
 
 

создания такого типа заметок. Для оперативника подобная
база данных является бесценной. Кстати, мы предлагаем вам
сохранить информацию о контактах на USB-накопителе, а не
на компьютере, или даже распечатать и хранить в надежном
месте. Никогда не знаешь, что в наши дни может произойти
с телефонами или компьютерами и кому достанутся эти бес-
ценные заметки в случае взлома вашего аккаунта!

Корпорации уже давно используют специализированное
программное обеспечение по управлению отношений с кли-
ентами (CRM – Customer Relationship Management) разной
степени сложности. Если вам нравятся технологии и гадже-
ты, то некоторые из таких программных продуктов вы мо-
жете арендовать как сервис для управления вашей личной
сетью связей за относительно небольшую плату.

Да, и еще кое-что! Поскольку воспоминания быстро сти-
раются – таковы уж особенности человеческой памяти!  –
есть вероятность, что уже через несколько часов многие де-
тали разговора попросту забудутся. Поэтому, пожалуйста,
заведите привычку составлять заметки по горячим следам,
желательно в тот же день. Причем нужно заставить себя сде-
лать это, даже если вы сильно устали. Когда привыкнете, та-
кая рутина не будет вам в тягость, она станет вашей второй
натурой.

Если вам кажется, что мы от вас слишком многого требу-
ем, то сравните это с системой, которую создал один из ве-
личайших в мире нетворкеров, считавшийся одним из руко-



 
 
 

водителей «тайного мирового правительства», – Дэвид Рок-
феллер, скончавшийся в возрасте 101 года. Как пишет Джо-
ан Люблин в «Уоллстрит Джорнал», «Мистер Рокфеллер за-
носил контактную информацию и детали каждой из своих
встреч с более чем 100 000 людей со всего мира на индекс-
ные карточки размером 3 на 5 дюймов. Всего он накопил
примерно 200 000 таких карточек, которые вставлялись в
специально построенную для него Ролодекс-машину. Более
полувека эта электронная машина высотой 5 футов стояла в
его личном офисе Рокфеллер-центра в Нью-Йорке».

Будучи главой банка Чейз Манхэттен и виднейшим фи-
лантропом, Рокфеллер «отслеживал бесконечное количе-
ство связей с богачами и знаменитостями, простирающихся
через границы, дисциплины и интересы, – от коллеги биз-
нес-титана Билла Гейтса до шаха Ирана, президента Джона
Кеннеди, папы Иоанна Павла II и Нила Армстронга, первого
человека, ступившего на Луну». «Благодаря этой необычной
системе записей он мог продолжить разговор с человеком,
которого не видел уже много лет, как будто их последняя
встреча была на прошлой неделе». «Во время обеда в своем
имении в 2015 году господин Рокфеллер подарил господину
Киссинджеру копию его 35 карточек из Ролодекса. На них
были заметки о сотнях их разговоров, прошедших со дня
первой встречи в далеком 1955-м», – пишет Джоан Люблин.

«Мистер Рокфеллер понял важность контактов во время
своей службы в армейской разведке за рубежом во время



 
 
 

Второй мировой войны», – продолжает Люблин в своей ста-
тье. «Моя эффективность целиком зависела от моей способ-
ности создать сеть людей с достоверной информацией. Я мо-
гу быстро разобраться в сущности моих прошлых отноше-
ний с кем-либо, перед тем как вновь с ним увидеться», – пи-
сал мистер Рокфеллер в своих мемуарах в 2002 году.

Что же еще к этому добавить, чтобы убедить вас оконча-
тельно? К счастью, сегодня нет смысла выдумывать специ-
альные Ролодексы для таких баз данных. Открой страницу и
продиктуй – компьютер сделает все остальное. Но невероят-
ный опыт Дэвида Рокфеллера еще раз подчеркивает главную
мысль нашей книги: если работать над своей «экосистемой
связей» целенаправленно и систематически, то нетворкинг
станет мощным инструментом, способным изменить вашу
жизнь.



 
 
 

 
Глава 4. Развитие отношений

 
 

Стать «садовником»
человеческих отношений

 
Итак, первая встреча прошла успешно. Теперь вы знако-

мы друг с другом. Но выстраивание значимых отношений –
путь долгий, и здесь вас подстерегает немало «минных по-
лей». Как и в пустыне, вы время от времени наблюдаете ми-
ражи. Кажется, что новый этап в отношениях уже почти на-
ступил, но вскоре вы понимаете, что отношения все еще да-
леки от своей конечной стадии – взаимного доверия.

В кинофильмах шпионы для достижения своих целей ис-
пользуют секс, насилие и шантаж. В реальной жизни самые
мощное оружие разведчика – близость и доверие. На экране
шпионы вскрывают сейфы, чтобы добыть те или иные секре-
ты. На самом деле все по-другому. За них это делают другие
люди – те, с кем они подружились, которым симпатизиру-
ют и кому эмоционально сопереживают. Те, кто считает, что
быть другом и помогать гораздо важнее, чем охранять чьи-
то тайны. Даже люди, которые торгуют секретами за день-
ги или передают конфиденциальные сведения по какой-либо
другой причине, рассчитывают на доверие и эмоциональную



 
 
 

поддержку со стороны разведчика как человека, от которо-
го в данный момент зависит их благополучие и, возможно,
даже жизнь. Они должны быть уверены, что человек, кото-
рый знает о них больше, чем кто-либо другой, будет защи-
щать их секреты, уважать их и заботиться о них. В основе
крупных успехов всех разведок, идет ли речь о знаменитых
аристократах «Кембриджской пятерки», работавших на Со-
ветский Союз во время Второй мировой войны, или о шефе
лондонского отделения ПГУ КГБ Олеге Гордиевском, шпио-
нившим на МИ-6, лежали отношения симпатии, сочувствия,
поддержки и дружбы, которые сложились между агентами и
их кураторами. Искусство разведчика заключается в постро-
ении отношений доверия, уверенности и зависимости.

Конечно, в уровнях отношений существует целый спектр
градаций и оттенков от случайных знакомых до близких дру-
зей. Обсуждая, что происходит в Круге продуктивности, мы
отмечали, что для того, чтобы отношения приводили к важ-
ным для вас результатам, они необязательно должны быть
очень близкими. Взаимное доверие – штука тонкая, и со все-
ми контактами его добиться сложно. Однако, чтобы отно-
шения считались стабильными и продуктивными, их нужно
довести до определенного уровня. В такой ситуации развед-
чик, бизнесмен или любой другой нетворкер становятся сво-
его рода «садовником», который «выращивает» отношения,
оберегая их от «ветров» и «сорняков» в надежде, что одна-
жды они принесут желанные плоды.



 
 
 



 
 
 

 
Два этапа в отношениях

 
Процесс построения отношений состоит из двух этапов.

Первый этап длится от первого контакта до того момента,
когда отношения обретают стабильность. Это означает, что
существует понятная причина для продолжения личного об-
щения между людьми, которая не привязана к конкретному
событию или сделке. Однако по меркам эмоциональной во-
влеченности участников такие отношения необязательно яв-
ляются близкими. На данном этапе нельзя ожидать, что че-
ловек сделает для вас нечто такое, что потребует больших
усилий и тем более риска с его стороны.

Второй этап заключается в углублении отношений. Те-
перь люди по-настоящему открываются друг другу и стано-
вятся «сообщниками». Сообщниками в том смысле, что они
доверяют друг другу в достаточной мере, чтобы делиться
личными секретами и вместе идти на деловые или личные
риски. Очевидно, многим отношениям второй этап не «све-
тит», но чем ближе они подбираются к точке взаимного до-
верия, тем больше возможностей открывают.

Похоже, некоторые люди просто созданы быть рядом, со-
зданы быть друзьями. Однако в большинстве дружеских от-
ношений, как и в браке, успех зависит от усилий сторон, а
также от их таланта. Проблема в том, что талант выстраи-
вать отношения, как и любой другой талант, редко распре-



 
 
 

деляется равномерно. Даже среди разведчиков. У одних по-
лучается «снимать сливки» с большого количества контак-
тов, жертвуя глубиной, а другие умеют «выжать» максимум
глубины и результата из меньшего числа связей. Есть немало
случаев, когда один сотрудник устанавливает контакт с по-
тенциальным кандидатом на вербовку, а затем передает сво-
ему коллеге для изучения и развития. Совсем как охотники
и садовники – у каждого свои методы и свой путь к успеху.

Есть ли у вас знакомые, которые вроде бы знают всех и
вся, но кажутся неспособными строить глубокие отношения
или поговорить с кем-либо «по душам»? Или, может быть,
у вас есть всего лишь несколько близких друзей, но зато вы
знаете их с детства и они будут с вами всю вашу жизнь? Веро-
ятно, вы уже чувствуете, какая часть процесса строительства
отношений дается вам легче и над какими навыками нужно
поработать.

Не ставьте знак равенства между искушенными «светски-
ми львицами» и теми, кто умеет эффективно развивать по-
лезные связи. Например, в начале нашей оперативной карье-
ры мы завидовали людям, преуспевающим в «светских бе-
седах» на вечеринках. Мы считали, что это навык, которым
непременно нужно овладеть, чтобы построить правильные
отношения. Сама по себе способность поддерживать беседы
«ни о чем» полезна, но, как показал наш последующий опыт,
ее важность не стоит переоценивать. Чемпионы по «свет-
ским беседам» необязательно эффективны в плане влияния



 
 
 

на других. Если вы хотите удержать внимание собеседника,
гораздо полезнее научиться задавать хорошие вопросы – лю-
ди скорее выскажут собственное мнение, чем выслушают ва-
ше. Не быть «самым болтливым» человеком на вечеринке –
вовсе не помеха.

Процесс углубления отношений имеет свою собственную
динамику. Вы можете наблюдать резкий рост интенсивности
взаимодействий – с ежедневными многочисленными звонка-
ми и встречами, – но бывают и затишья, когда ничего не про-
исходит. Могут возникать проблемы и недоразумения, при-
чины которых не может объяснить никто. Бывают встречи
хорошие и не очень. Находиться в отношениях – все равно
что плыть по течению реки. Следующий поворот вы увиди-
те лишь тогда, когда к нему подойдете. Целостный анализ
динамики отношений полезнее, чем размышления об успехе
или неудаче какого-то отдельно взятого разговора. Каждая
встреча имеет свой контекст, цель и настроение. В каких-то
случаях ваш партнер может сфальсифицировать свое пове-
дение и, введя вас в заблуждение, произвести нужное впе-
чатление. Но сфальсифицировать отношения в целом, ко-
нечно же, не получится.



 
 
 

 
Три «ножки» отношений

 
Отношения между людьми подобны стулу – для надеж-

ной опоры им нужны как минимум три «ножки». Чем боль-
ше «ножек» у ваших отношений, тем лучше, но три – тот
самый минимум, который обеспечивает их выживание. Три
«ножки» – это Общие интересы, Эмоциональное сопережи-
вание и Общий круг общения. Конечно, бывают отношения,
которые покоятся всего на двух или даже на одной из этих
трех «ножек», но они подвергаются гораздо большему рис-
ку сломаться. Сколько вы вспомните историй о счастливом
сосуществовании двух разных миров в духе «Красавицы и
Чудовища» с участием ваших друзей? Скорее всего, очень
немного. Сколько времени вы проводите с людьми, с кото-
рыми у вас нет ни малейших общих дел, интересов и веских
причин для встреч? С ними бывает приятно поболтать – но
что потом?

Общий интерес в отношениях подразумевает возмож-
ность взаимовыгодного обмена, будь то какие-то материаль-
ные выгоды, деловые начинания, дружеское общение, эмо-
циональная поддержка или что-то еще. Если же общий ин-
терес неясен, двух других «ножек» в отношениях зачастую
недостаточно, чтобы поддерживать отношения в течение
длительного времени. Люди встречаются все реже и реже, и
связь между ними постепенно размывается.



 
 
 

Эмоциональная эмпатия – это взаимная приязнь, которая
способствует «синхронизации» личностей. Речь идет о сов-
местимости темпераментов, сходстве взглядов и пережива-
ний. Однако такое сходство не означает быть похожими –
для тех, кто стремится к интеллектуальной или межличност-
ной стимуляции, противоположности действительно могут
притягивать и обогащать друг друга.

Общий круг общения можно определить в узком или ши-
роком смысле. В обоих вариантах они относятся к включе-
нию в общую среду, как в профессиональную, так и чисто
социальную. В узком смысле он включает в себя ваши ак-
тивные личные контакты в рамках Круга продуктивности,
с которыми вы ведете дела или проводите досуг. В более
широком смысле Общий социальный круг представляет со-
бой группу людей с одинаковым положением в обществе –
по уровню доходов, образованию или социальному статусу.
Практический опыт показывает, что люди из групп, кото-
рые в социальном плане непохожи и дистанцированы друг от
друга, поддерживают стабильные долгосрочные отношения
лишь в рамках каких-то весьма определенных мероприятий
или проектов, скажем, поездок на охоту или походов в баню.
Как гласит старая поговорка: «Рыбак рыбака видит издале-
ка».



 
 
 

 
Стабилизация и

закрепление отношений
 

Ваша цель в самом начале, при завязывании отношений, –
ввести человека в свой Круг продуктивности, укрепить свя-
зи, чтобы они не порвались при первом же препятствии.
Здесь ключевое слово – «стабильность». Обычно в самом на-
чале контекст отношений весьма специфичен. Представьте
себе, что человек согласился встретиться с вами во второй
раз, потому что вы пообещали познакомить его с венчурным
инвестором. В этом случае ваш контакт видит в вас лишь
путь к достижению своей конкретной цели. И даже если его
стартап получит финансирование, вы будете просто соучаст-
ником его отношений с инвесторами. А если он вдруг не по-
лучит денег, то вы в его глазах останетесь «человеком, с ко-
торым он зря потратил время». Вот почему ваша цель состо-
ит в том, чтобы переместить эти зарождающиеся отношения
из конкретного контекста инвестиционных возможностей в
так называемое «нейтральное» состояние – ситуацию, когда
отношения больше не привязаны к конкретной сделке, со-
бытию или обещанию. То, что вас сейчас объединяет, зави-
сит лишь от того, что нравится вам обоим или чем вы оба
занимаетесь.

В этом смысле заслуживает внимания история советско-
го разведчика Рихарда Зорге, которого английский писатель



 
 
 

Том Клэнси назвал «лучшим шпионом всех времен». Неве-
роятно дружелюбные манеры Зорге, харизма и талант в на-
лаживании связей помогли ему найти общий язык с самы-
ми бдительными и непростыми людьми. В 1933 году, после
того как в Германии к власти пришел Адольф Гитлер, Зор-
ге отправился в Японию под «легендой» немецкого журна-
листа, который якобы симпатизирует нацистскому режиму.
Там он познакомился с военным атташе германского посоль-
ства Ойгеном Оттом, который впоследствии стал послом на-
цистской Германии в Императорской Японии. Со временем
Зорге удалось превратить эти поначалу чисто профессио-
нальные контакты между амбициозным чиновником и заин-
тересованным и услужливым репортером в глубокие личные
связи, охватывающие все аспекты жизни, включая даже ро-
ман с супругой Отта! В итоге Отт проникся безграничным
доверием к Зорге, став для него главным источником кри-
тически важной информации о стратегии и военных планах
Японии и Германии. Результаты, достигнутые Зорге, позво-
лили ему занять особое место в ряду великих разведчиков.



 
 
 

 
«Обменные валюты» отношений

 
Теперь пришло время разобраться с еще одним мифом о

нетворкинге. Это миф о «настоящей дружбе». Мы слышали
мнение о том, что отношения, которые формируются с опре-
деленной целью, будь то продвижение в бизнесе или удовле-
творение собственного эго, так или иначе ущербны. Счита-
ется, что существуют либо «реальные» отношения, либо та-
кие, в которых одна из сторон каким-то образом манипули-
рует другой. Идея состоит в том, что отношения, которые
не являются полностью альтруистическими, на самом деле
«ненастоящие» и, следовательно, в каком-то смысле пороч-
ные.

Давайте развенчаем этот миф. Практически все связи, ко-
торые есть у вас в Круге поддержки, лишены материального
интереса, если только речь не идет о каком-нибудь семейном
бизнесе. Это закономерно. Однако, если внимательно при-
смотреться к своим отношениям в Круге продуктивности –
от очень близких друзей до новых знакомых, вы поймете,
что, независимо от глубины отношений, и у вас, и у ваше-
го визави все-таки есть определенная причина для общения
друг с другом, и эта причина связана с некоторой ожидае-
мой выгодой. Возможно, это не единственная, а может быть,
и не главная причина для поддержания ваших отношений,
но она, так или иначе, присутствует. Когда этой причины не



 
 
 

станет, вы либо поймете, что человек вошел в ваш Круг под-
держки, либо ваши отношения постепенно ослабнут. Дело
в том, что дружеские отношения не делятся на «истинные»
и «ложные». Они просто принадлежат к разным функцио-
нальным кругам и в их основе лежат разные цели.

Прочные отношения строятся на обмене чем-то ценным.
Люди боятся углублять отношения, если не понимают, чего
вы можете от них потребовать в будущем. В какой-то момент
нужно заявить о вашем «видении» для отношений – то есть
о том, чего вы ждете от своего партнера и что можете пред-
ложить взамен. К самым первым встречам это не относится,
но не откладывайте вопрос надолго – вашему знакомому все
равно захочется все прояснить. Если он не разделяет ваше
видение, пусть это станет понятно раньше, нежели позже.

Ваша «декларация видения» необязательно должна выра-
жаться словами. Конкретными поступками вы сможете до-
нести послание гораздо эффективнее. Вы должны постоян-
но искать что-то ценное для ваших контактов и активно это
предлагать. Когда люди увидят, что вы привносите в отно-
шения что-то важное для них, они ответят вам взаимностью.

Взаимность – это sine qua non, необходимое условие лю-
бых прочных отношений. Если одна из сторон чувствует, что
ее воспринимают как нечто само собой разумеющееся или
временное, такие отношения ждет неизбежный крах. «Об-
менной валютой» может стать что угодно – от приятного сов-
местного времяпрепровождения, дружеского общения, про-



 
 
 

пуска в эксклюзивные клубы и наставничества до помощи в
продвижении по службе или доступа к инвестиционным воз-
можностям. Вы можете быть уверенным, что в отношениях
все в порядке, если вы знаете, чем именно вы обмениваетесь
со своим партнером и что этот обмен взаимно выгоден.



 
 
 

 
Три параметра для измерения

динамики отношений
 

Как измерить прогресс в отношениях и контролировать
их динамику? Отследите по карте вашей сети контактов, как
человек переходит из Круга развития в Круг продуктивно-
сти, как растет интенсивность отношений, как он выстраива-
ет связи с вашими друзьями. Таким образом, вы можете оце-
нить стабильность ваших связей и свой реальный прогресс.
Далее в книге мы предложим некоторые инструменты, кото-
рые помогут вам это сделать. А пока немного теории. Отно-
шения характеризуются рядом параметров, которые описы-
вают то, что происходит между вами и вашим знакомым. Да-
вайте поочередно их рассмотрим.

Лидерство и зависимость характеризуют инициативу и
роли сторон во взаимодействии. Если вы инициируете кон-
такт, то вполне естественно ожидать, что на первом этапе вы
окажетесь на месте управляющего процессом. Любая смена
ролей, например когда ваш контакт начинает проявлять ини-
циативу, предлагая сходить куда-то вместе, или звонит вам
первым, говорит об интересе к вам и означает прогресс. От-
ношения, в которых инициатива и лидерство в течение дли-
тельного времени остаются асимметричными, обычно тер-
пят неудачу, за исключением тех случаев, когда роли в отно-
шениях являются чисто функциональными или когда один



 
 
 

человек естественным образом доминирует в силу своего
возраста и опыта, например в ситуациях профессор – сту-
дент или работодатель – работник.

Коммуникационные потоки в отношениях – еще один эле-
мент, за которым нужно внимательно следить. Низкая ча-
стота общения означает, что база отношений нестабильна –
участникам мало есть о чем говорить. Более частое обще-
ние, охватывающее широкий спектр тем, тем более со все
более заметными признаками искренности, спонтанности и
эмоциональности, является четким свидетельством расту-
щей близости. Хороший пример максимального уровня об-
щения – взаимодействие супругов в семье.

Противоположная динамика, при которой частота обще-
ния снижается, должна вызвать у вас беспокойство: что-то
идет не так. Исключениями могут быть разве что близкие
друзья или родственники, живущие далеко друг от друга. Во
время нашей карьеры в разведке мы почти три десятилетия
не могли поддерживать регулярную связь с родными, но они
готовы были в любое время принять нас с распростертыми
объятиями.

Эмоциональная вовлеченность и уровень взаимного до-
верия также являются очень важными параметрами чело-
веческих связей. По мере развития взаимопонимания меж-
ду людьми они больше сопереживают и поддерживают друг
друга, демонстрируют больше эмоциональной открытости,
чаще обмениваются мнениями не только по повседневным



 
 
 

интересам, но и по моральным, религиозным и философ-
ским вопросам.

На шкале личной эмоциональной вовлеченности – наи-
лучшему показателю глубины и качества человеческих свя-
зей – отношения варьируются от случайных знакомств и сви-
даний вслепую до дружбы или любви на всю жизнь. Разви-
вая отношения, мы усиливаем свое участие, вовлеченность
в жизни другого человека. Мы не только сокращаем эмоци-
ональную дистанцию, но и расширяем круг сфер, в которых
взаимодействуем.

Как правило, по мере углубления отношений роли его
участников постепенно развиваются и расширяются. Приве-
дем простой пример. Когда вы впервые встречаетесь с кем-
то, то четко знаете, какая проблема свела вас вместе и ка-
кую роль играет каждый из вас. Вы можете быть покупате-
лем или продавцом, стажером или тренером. А, например, в
браке трудно найти область жизни, которая не требует ваше-
го совместного участия. Вы являетесь родственником, сек-
суальным и деловым партнером одновременно…



 
 
 

 
«Персики», «яблоки» и «гранаты»

 
Динамика развития отношений может варьироваться и в

зависимости от национальности человека, с которым вы име-
ете дело. В период глобализации в деловых кругах нацио-
нальные черты постепенно стираются. Однако, несмотря на
тот факт, что типичное поведение в отношениях чаще от-
ражает социальный статус, чем национальность, этническое
и национальное происхождение все-таки имеет значение. В
ходе работы мы встречали три модели развития отношений,
которые связаны с национальными особенностями. Назовем
их условно «персиками», «яблоками» и «гранатами».

В «персиковой» модели человек легко устанавливает пер-
вый контакт и охотно развивает отношения до уровня ничего
не обязывающего знакомства. Однако потом требуется нема-
ло усилий и времени, чтобы заставить его открыться и до-
биться доверия. На «ощупь» такой человек похож на персик:
он очень мягкий, его кожицу и мякоть легко проколоть, но
дальше вы натыкаетесь на нечто очень твердое и неприступ-
ное. Под такую модель подходят большинство американцев
– они очень дружелюбные и общительные, но в то же время
невероятные индивидуалисты, тщательно оберегающие свое
личное пространство.

По сравнению с американскими «персиками» русские –
скорее «гранаты». Они с куда меньшим энтузиазмом сходят-



 
 
 

ся с новыми людьми, сдержанны и осторожны на начальных
этапах отношений. Однако как только твердая русская «ко-
жура» проколота, в их душе практически не останется за-
крытого для вас уголка!

Французы, как, впрочем, и многие другие европейцы,
обычно попадают куда-то в промежуток между «персиками»
и «гранатами» – что-то вроде «яблок». Более сдержанные,
чем американцы на начальном этапе, они предпочитают не
торопиться, пока не созреет взаимопонимание и доверие.
Тем не менее некоторые области – точно так же, как яблоч-
ные семечки, – останутся скрытыми и труднодоступными.

Конечно, описанные три модели – в чистом виде продукт
нашего личного опыта. Зачастую доминирующую роль в раз-
витии отношений играют характер, мотивы и происхожде-
ние людей, с которыми вы взаимодействуете.



 
 
 

 
Как поддерживать

многочисленные связи
 

Необходимость тратить много времени и эмоциональной
энергии естественным образом ограничивает число очень
близких связей, которые можно эффективно поддерживать.
Это становится очевидным, как только вы нарисуете свои
функциональные круги. В Круге развития, на котором рас-
полагаются более отдаленные контакты, обычный человек
может иметь примерно 100 связей, в Круге продуктивности
– до 75 друзей и коллег. В Круге поддержки, не считая чле-
нов семьи, люди редко имеют более трех-пяти очень близ-
ких, закадычных друзей, не считая родственников. У про-
фессионалов, активно работающих с людьми, например раз-
ведчиков, агентов по недвижимости, юристов или полити-
ков, количество связей в первых двух кругах может вполне
оказаться вдвое больше. Виртуальные контакты на Facebook
или LinkedIn добавят в вашу сеть сотни новых контактов,
но уровень вашего виртуального взаимодействия останется
в рамках той же схемы: значительное внимание вы по-преж-
нему будете уделять лишь небольшому числу связей.

Когда у вас в сети сотня людей, поддерживать связь с ни-
ми не представляет особого труда. Но что делать, когда тому
же политику приходится думать о тысячах контактов, при-
чем чуть ли не каждый из них считает его важной связью



 
 
 

и, соответственно, ожидает к себе внимания? И здесь сно-
ва выступает на первый план одно из, возможно, набивших
оскомину понятий нетворкинга – расстановка приоритетов.
Не все отношения равноценны. Ценность их то растет, то па-
дает по мере того, как меняется ваша жизнь, а вместе с ней –
и ваши задачи. Стратегический нетворкинг возвращает нас
к необходимости видеть вашу сеть с высоты «птичьего поле-
та». Это означает, что вам придется классифицировать свои
отношения и составить несколько списков контактов с раз-
личной степенью приоритетов.

Первый список – это ключевые отношения, от которых за-
висят ваши карьера, доход, стабильность семьи и важнейшие
планы на будущее. Людям из этой группы вы обязаны регу-
лярным личным вниманием. То есть для них вы должны за-
резервировать в среднем одну продолжительную встречу хо-
тя бы раз в квартал – лучше обед или ужин, – а также зна-
чимые подарки на дни рождения и на тот случай, когда вы
приходите к ним в гости. Кроме того, чтобы правильно под-
держивать такие отношения, нужно запланировать хотя бы
один телефонный звонок или электронное сообщение в ме-
сяц, не считая «лайков» в соцсетях на их посты.

Второй список – полная противоположность первому. В
него включены люди, отношения с которыми можно, выра-
жаясь не совсем политкорректно, «заморозить». Ежедневно
в таких отношениях мало что происходит, но при необходи-
мости их легко оживить. Здесь вы можете использовать всю



 
 
 

мощь виртуальных социальных сетей. Однако пара телефон-
ных звонков в год для обмена новостями и поздравления с
днем рождения – все-таки обязательное условие для поддер-
жания таких отношений.

В третий список попали те, кто остался за пределами двух
первых, – новые знакомые по учебе или добрые приятели,
перед которыми вы чувствуете себя в долгу. Поскольку такие
отношения часто находятся в режиме развития, ваш подход
будет зависеть от этапа и цели каждого из них. Наш опыт
подсказывает: чтобы стабилизировать и укрепить установив-
шиеся отношения, вам потребуется 2–3 встречи, на которых
нужно поднять существенные для каждой из сторон вопро-
сы – с последующими регулярными звонками и электронны-
ми письмами, затрагивающими обсуждаемую тему, а также
личные аспекты и интересы.

Когда люди знакомятся и между ними завязываются дру-
жеские отношения, их общение происходит регулярно и ча-
сто. Люди привыкают и активно изучают друг друга. В своих
головах они воспроизводят образы друг друга, приспосабли-
вая свое поведение к новому приятелю. Со временем вза-
имопонимание укрепляется, и время между встречами мо-
жет увеличиваться. Для надлежащего поддержания отноше-
ний на стадии развития может потребоваться от двух встреч
в месяц до одной в два месяца, в зависимости от динами-
ки эмоциональной вовлеченности. Отношения, которые уже
стабильны и достаточно близки, вполне выдержат и более



 
 
 

длительные перерывы, не теряя при этом своей значимости.



 
 
 

 
Дистанционный нетворкинг

 
Годы поездок и богатый опыт перемещения нашей «опе-

ративной базы» из одной страны в другую дали нам глобаль-
ную сеть, охватывающую все континенты. Поддерживать от-
ношения с людьми на другом конце света всегда было труд-
но, но в последние годы современные средства коммуника-
ции значительно облегчили эту работу.

Хотелось бы подчеркнуть, что нетворкинг в виртуальном
пространстве и нетворкинг в реальном мире – вещи доста-
точно похожие, что бы вам ни говорили. Онлайн-простран-
ство – это просто расширение вашей реальной сети, и те же
подходы, которые мы обсуждали, в равной степени приме-
нимы и к последней. Используемые в настоящее время по-
пулярные платформы и инструменты могут меняться, но ди-
намика отношений между людьми и сообществами остает-
ся в целом неизменной. С чисто технической точки зрения
использование Myspace для создания сетей принципиально
не отличается от функционирования таких платформ, как
Instagram или WhatsApp. Поэтому сосредоточимся лучше на
методах и целях, а не на инструментах, которые постоянно
меняются.

На протяжении многих лет мы замечали, что виртуальные
отношения обычно попадают в те же три стабильные груп-
пы, в зависимости от цели, частоты взаимодействия и эмо-



 
 
 

циональной близости. Эти онлайновые группы отражают на-
ши Функциональные круги. Главное – распознать тип взаи-
модействия с человеком в онлайне и согласовать свои дей-
ствия с общей стратегией нетворкинга.

Наиболее интенсивное и тесное онлайн-взаимодействие
обычно «зарезервировано» для членов вашего Круга под-
держки. Это происходит почти ежедневно. Здесь у вас обыч-
но собраны сплоченные группы друзей, которые ведут бес-
конечный диалог, например, через групповой чат. Группа
стабильна, потому что все участники в курсе повседневной
жизни друг друга. В этом случае наш личный социальный
«фильтр» неактивен, и мы чувствуем, что являемся частью
взаимной «зоны доверия». Именно так культивируются глу-
бокие межличностные отношения в интернете.

Следующий тип интерактивного взаимодействия имити-
рует происходящее внутри Круга продуктивности. Эти свя-
зи, как правило, весьма целенаправленны и поддерживаются
взаиморазделяемым и явно выраженным интересом. Приме-
рами могут служить книжные клубы, группы музыкальных
фанатов, автофорумы или даже странички выпускников. Об-
щая тема помогает структурировать взаимодействие и гаран-
тирует, что каждый найдет здесь для себя что-нибудь инте-
ресное для обсуждения. Активность того или иного участни-
ка может со временем ослабевать, но ему всегда легко и про-
сто вернуться в общую группу. В таких группах редко под-
держиваются чересчур близкие отношения, но это хороший



 
 
 

способ наладить регулярное взаимодействие с другими чле-
нами. Вы можете даже не знать многих членов онлайн-груп-
пы лично, но они могут стать хорошим и надежным источ-
ником налаживания связей и полезной информации.

Одним из примеров умелого использования тематических
каналов в виртуальном пространстве является дело Диксона
Йео, докторанта из Сингапура, который, по-видимому, был



 
 
 

завербован китайской разведкой. Он использовал свои об-
ширные связи в LinkedIn для сбора информации от лиц, име-
ющих связи с военными и государственными чинами в Со-
единенных Штатах. На суде Йео признал, что связывался и
вел переговоры с высокопоставленными чиновниками, ис-
пользуя поддельную консалтинговую компанию для разме-
щения списков вакансий и получения нужной информации.
С одним из своих многочисленных контактов, специалистом
по безопасности ВВС США, Йео поддерживал пятилетний
диалог сначала через LinkedIn, а затем и по телефону, пери-
одически обращаясь с просьбами оказать те или иные кон-
сультационные услуги.

Несмотря на то что в конечном итоге он был задержан,
Йео – хороший пример того, насколько вездесущими и эф-
фективными стали онлайн-сети. Спецслужбы могут в пол-
ной мере использовать виртуальное пространство хотя бы
потому, что прекрасно знают: на фоне миллионов деловых
контактов, которые происходят в интернете ежеминутно,
они могут тайно и беспрепятственно проводить вербовку но-
вых источников.

Третий и наименее частый случай онлайн-взаимодей-
ствия связан с теми контактами, которые вы могли на неко-
торое время «заморозить» по тем или иным причинам: из-
за большого расстояния, разделяющего вас, или отсутствия
прямой потребности. Зачастую это контакты, которые, воз-
можно, уже были в вашем Круге продуктивности, но посте-



 
 
 

пенно отодвинулись к его внешнему краю. К ним вы обраща-
етесь не чаще пары раз в год. Рекомендуем составить список
контактов, с которыми вы хотели бы поддерживать связь, и
установить себе несколько «напоминалок» в календаре, что-
бы вовремя выйти на связь и напомнить о себе. Полезно
вести записи о том, что обсуждалось в последний раз, что-
бы как-то продемонстрировать свою заботу и интерес к дру-
гой стороне. К счастью, задача облегчается: ведь можно про-
смотреть журналы чатов. Взаимодействие на таком уровне
обычно принимает форму видео- или телефонного звонка
или длинного электронного сообщения, в котором можно за-
тронуть важные события, которые произошли с момента по-
следней связи.

До того как весь мир ушел с головой в интернет, люди ис-
пользовали в подобных случаях поздравительные открытки,
которыми обменивались по праздникам. В них они сообща-
ли о последних значимых событиях своей жизни. В нашем
случае цель заключается в том, чтобы не дать вашим контак-
там безвозвратно «уплыть». Они должны быть достаточно
близко, чтобы вы не чувствовали себя неловко, если ни с то-
го ни с сего попросите о каком-то одолжении. Попытайтесь
открыто говорить о личных делах или о текущих проблемах
– и вы будете удивлены, насколько легко вам ответят взаим-
ностью. Чтобы компенсировать дефицит частоты общения,
необходимо придать вашим сообщениям большую «глуби-
ну», сделать их как можно более открытыми и личными, ес-



 
 
 

ли не сказать «философскими».
Самое простое, что можно сделать в интернете или по те-

лефону, – это напомнить своим друзьям, что вы в курсе важ-
ных событий в их жизни, таких как, например, их дни рож-
дения или дни рождения их детей. Современные техноло-
гии позволяют легко отслеживать значимые даты, но под-
нять трубку телефона или что-то написать должны вы сами.
Никто за вас этого не сделает. Хорошим первым шагом мо-
жет стать напоминание о днях рождения в Facebook, но ес-
ли пойти немного дальше, то желательно вспомнить и дру-
гие важные события в жизни вашего окружения. Это помо-
жет вам как-то выделиться в сознании других людей. Для
серьезного нетворкера каждая такая дата дает возможность
привлечь к себе людей. Если вы старательно отмечаете фак-
ты из семейной и профессиональной жизни ваших контак-
тов, а также их пожелания и предпочтения, которыми они с
вами делятся, у вас накопится масса полезного актива, кото-
рый можно использовать для создания и укрепления поло-
жительного отношения к себе.

В виртуальном мире иконка с вашим фото на различ-
ных сайтах – это единственное изображение, по которому о
вас судят другие люди. Именно поэтому следует хорошень-
ко продумать создание правильного профиля в социальных
сетях. Если по нему трудно разглядеть ваши человеческие
качества, понять, что вам нравится и не нравится, если он
кажется выдуманным и фальшивым, люди будут с неохотой



 
 
 

вступать в контакт и вы упустите возможность перенести от-
ношения из виртуального мира в реальный.

Виртуальными коммуникациями легко злоупотреблять.
Всего один клик – и ваше послание направлено сотням лю-
дей. Вам лично оно может показаться оригинальным и по-
учительным, но не исключено, что ваши друзья получают та-
кое уже не в первый раз. Все мы завалены избитыми шут-
ками, бесчисленными фотографиями котят и копиями пе-
реписки по электронной почте между людьми, которых мы
даже не знаем. Чтобы ваши контакты не отключались и не
удаляли такую переписку из-за пустой траты времени, реко-
мендуем отправлять вашим виртуальным друзьям лишь те
вещи, которые им действительно необходимы и интересны.
Не забывайте мудрый совет: относитесь к другим так же, как
хотели бы, чтобы относились к вам самим!

В настоящее время над всеми довлеет проблема пер-
сонального «маркетинга». Достаточно взглянуть на он-
лайн-профиль какого-нибудь «инфлюэнсера», чтобы по-
нять, насколько эффективным может стать персональный
брендинг. Рекомендуем вам сосредоточить усилия на том,
чтобы сделать свой профиль привлекательным для людей,
которых вы хотите привлечь. Не пытайтесь угодить всем и
вся. Учитывая невероятные размеры онлайн-пространства,
мы настоятельно рекомендуем более целенаправленный под-
ход. Как только вы утвердите себя и свой имидж, работай-
те над перемещением отношений из Круга развития в Круг



 
 
 

продуктивности. Вскоре вы обнаружите, что ваша цифро-
вая жизнь становится полезным продолжением повседнев-
ной жизни. Она будет служить своего рода мультипликато-
ром ваших обычных усилий в нетворкинге.



 
 
 

 
Глава 5. Методы укрепления

взаимоотношений
 

Теперь наша дискуссия о построении взаимоотношений
переходит от общих, стратегических принципов к тактике
и инструментарию. Что можно сделать для укрепления и
углубления связей? Как человеку, который в первую очередь
заинтересован в этих отношениях, вам нужно взять на себя
инициативу и определить, что, где и как должно произойти.
Именно вы отвечаете за действия, которые сблизят вас с дру-
гими. Ниже мы предложим некоторые методики для укреп-
ления отношений.

Суть развития отношений – в постепенном стирании ба-
рьеров между людьми. Упомянутые барьеры – это различия
в эмоциональном состоянии, социальном положении, образе
жизни, происхождении, политических взглядах и так далее.
По мере укрепления ваших связей и роста эмоциональной
вовлеченности такие различия станут все меньше влиять на
стабильность ваших отношений. Если вы хотите развивать
отношения, то нужно продемонстрировать, что никакие раз-
личия не повлияют на вашу дружбу. И в большинстве слу-
чаев вас не попросят изменять своим убеждениям: если вы
останетесь верны себе, люди будут уважать вас еще больше.



 
 
 

 
Открыть себя другому

 
Первый способ стирания межличностных барьеров за-

ключается в том, чтобы раскрыться и рассказать о себе.
Обычно это помогает другому человеку сделать то же самое,
тем самым выводя отношения на новый уровень доверия.
Однако раскрыться порой означает выставить напоказ свои
сомнения и слабости. Первый шаг сопряжен с риском, но
риск этот оправдан. Нам всегда хочется показать себя с луч-
шей стороны, произвести впечатление успешного человека.
Свои проблемы и неудачи мы обычно скрываем. Но так ведь
делают и все остальные. Пуская пыль в глаза, мы заставля-
ем других завидовать и провоцируем конкуренцию, которая
убивает искренность в отношениях. Капелька несовершен-
ства и уязвимости ничуть вам не повредит, зато она помо-
жет снять разделяющие вас барьеры. Нет никакого смысла в
том, чтобы как-то превзойти другую сторону. Ваша цель –
не произвести впечатление, а, прежде всего, привлечь!

Глубокие отношения обязательно означают открытость в
тех областях, которые наиболее важны для каждого челове-
ка, – семья, здоровье, деньги и дети. Если ваше взаимодей-
ствие включает в себя общение с членами семьи, обсужде-
ние увлечений, вопросов здоровья и финансов, споры о луч-
ших способах обучения детей, то знайте: вы на правильном
пути к взаимному доверию. Поэтому, как только почувству-



 
 
 

ете стабильность в отношениях, проявите инициативу и пе-
реведите часть общения на указанные выше темы.

Хороший способ оценить прогресс в построении довери-
тельных отношений – выяснить, способны ли ваши связи
рассказывать о своих слабостях и неудачах. У нас – как и
всех остальных – такого «добра» с избытком. Когда настанет
подходящий момент, попробуйте это сделать первыми и по-
смотрите, ответит ли человек взаимностью. Совместное ре-
шение проблем значительно углубляет отношения. В то же
время это дает вам возможность помочь, и если такую по-
мощь примут, то и самому обратиться позже с аналогичной
просьбой.



 
 
 

 
Расширить сферу взаимодействия

 
Обсуждая вопрос о том, как укрепить новые отношения,

мы подчеркивали, что весьма позитивным фактором может
оказаться включение новых связей в вашу социальную сре-
ду, членство в одной профессиональной организации или
проживание в одном и том же районе. Общие знакомые и
одинаковые впечатления – короче говоря, видение мира с
одной и той же точки зрения – создают чувство принадлеж-
ности и товарищества. Однако, чтобы развить более крепкие
отношения, вы не всегда можете переехать в другое место
или сменить профессию. К счастью, есть другие вещи, кото-
рые можно сделать для достижения этой цели.

Вы можете включить в эти отношения своего супруга или
подругу – или даже своих детей. Даже если ваш знакомый
одинок, взаимодействие с вами в новом, более широком кон-
тексте обязательно принесет пользу. Вы увидите свой кон-
такт в новой обстановке и в несколько ином свете, как бы
провоцируя его на новые взаимодействия. Это позволит вы-
явить стороны его или ее личности, скрытые теми социаль-
ными ролями, которые вы оба взяли на себя в предыдущих
встречах. Например, наблюдение за человеком на встречах и
в деловых командировках не поможет вам понять, какой он
муж или отец. Кроме того, ваш супруг или партнер предо-
ставит вам свежую пару глаз, подмечая те вещи, которые вы,



 
 
 

возможно, упустите. Для разведчиков вторая пара глаз – это
бесценная возможность оценить истинный уровень близости
и искренности в отношениях. Знакомство контакта с новым
человеком из вашего ближнего круга позволит другому за-
давать вопросы или поднимать те же самые темы под другим
углом.

Напомним одну историю, которая произошла во время
нашей работы в Соединенных Штатах. Один из нас познако-
мился с финансовым консультантом китайского происхож-
дения. Он работал в технологической фирме, которая пред-
ставляла для нас интерес. Для нас этот человек мог бы стать
неплохим источником информации, поэтому было принято
решение попробовать наладить с ним более тесные отноше-
ния. Однако долгое время отношения оставались весьма хо-
лодными и формальными. Все попытки перевести разговоры
за рамки деловых тем игнорировались. Учитывая его китай-
ское происхождение, мы подозревали, что для построения
более прочной связи потребуется больше времени. Однако
отсутствие какого-либо прогресса в целом настораживало.

В качестве последнего шанса мы пригласили его с супру-
гой на ужин. Это был отличный повод для нас обоих по-
смотреть на пару в непринужденной обстановке и попытать-
ся лучше вникнуть в ситуацию. После нескольких рюмок и
непринужденной беседы между женщинами на кухне стало
ясно, что в этой китайской семье именно жена играет глав-
ную роль. Муж почти во всем ожидал одобрения своей су-



 
 
 

пруги. Мы решили, что для укрепления отношений между
мужчинами необходимо укрепить связи между их женскими
«половинками». Следующие несколько месяцев были потра-
чены на то, чтобы наладить контакт с его супругой, посте-
пенно сближая обе семьи. Понятно, что без пары вниматель-
ных женских глаз и командной работы глубоких отношений
с этим человеком не получилось бы.

Когда вы включаете нового человека в свой круг друзей,
то косвенно привязываете его к себе. Он будет устанавливать
связи с людьми, которым вы приятны и которые вам доверя-
ют. Каждый из них будет проецировать ваш позитивный об-
раз на новичка, укрепляя его или ее желание доверять вам и
быть ближе. С этого момента разрыв с вами будет означать,
по сути, разрыв отношений со всей группой. И не забывай-
те: каждый человек из вашего круга становится источником
дополнительной информации о новом контакте.



 
 
 

 
Оказать помощь и поддержку

 
Одной из самых ценных «валют» в отношениях являют-

ся поощрение и поддержка. Мы всегда испытываем дефицит
добрых слов и понимания: почти за сорок лет в браке мы до
сих пор упрекаем друг друга в том, что не получаем этого
в достаточном количестве. Комплимент – это мощный «нар-
котик» для построения отношений: люди жаждут услышать
о себе что-то приятное. Но комплимент ни в коем случае не
должен превращаться в лесть.

Взаимопомощь – хороший строительный «кирпичик» до-
верия. Если вы знаете, что у вашего друга или коллеги воз-
никла проблема и ему может понадобиться помощь, не стес-
няйтесь ее предложить. В худшем случае ваше предложение
будет вежливо отклонено. Но сам факт обязательно запом-
нится!

Работая в разведке, мы открыли для себя интересный па-
радокс. Многие считают, что обращение за помощью непре-
менно навредит отношениям, что в такой ситуации вы вы-
глядите слабыми и зависимыми. Люди не любят показаться
слабыми и зависимыми, боятся спровоцировать недоумение
и отторжение другой стороны. На самом деле все как раз на-
оборот. Когда вы, демонстрируя некоторую уязвимость, про-
сите о помощи, то ставите человека в такое положение, когда
тот может продемонстрировать силу и возможности, тем са-



 
 
 

мым повысив свой статус в собственных глазах. Однако есть
один нюанс. Можно смело просить лишь о том, что ваш зна-
комый может сделать, не прилагая больших усилий. Это осо-
бенно справедливо на ранних этапах отношений, когда связи
еще слабы и могут быть легко разорваны любым недоразу-
мением. Когда люди просят и предлагают помощь друг дру-
гу, их отношения становятся более тесными. Ничего удиви-
тельного, ведь каждый из вас начинает активнее участвовать
в жизни друг друга.

Как только вам предлагают помощь, вы становитесь сво-
его рода должником. Это даст вам возможность отблагода-
рить человека с некоторым избытком. Вам могут сказать по-
том: «О, не стоило, что вы!», но вместе с тем будут рады, что,
с одной стороны, вы не забыли их доброту, а с другой, что
они даже извлекли при этом выгоду. Отныне вы будете счи-
таться надежным, честным и приятным человеком. Отсюда и
правило при обращении за помощью, которое послужит эф-
фективным инструментом для построения связей: просить о
малом, а благодарить – с лихвой.

Предлагаем вам оценить свои качества, опыт и связи и со-
ставить список – своеобразный «каталог» того, чем вы гото-
вы поделиться. В каталог могут быть включены профессио-
налы, которых вы можете порекомендовать другим людям,
например вашего друга – мануального терапевта. Любите бе-
гать, увлекаетесь орнитологией или оригами? Поделитесь с
кем-нибудь своими навыками и страстью. Даже если это ни-



 
 
 

кого не «зацепит», вы произведете впечатление интересного
человека и вас могут порекомендовать другим людям. По-
этому не бойтесь отдавать больше, чем получаете сами. Если
вы поставите перед собой цель сделать других более счаст-
ливыми и успешными, не сомневайтесь: вам ответят тем же.



 
 
 

 
Организовать обеды и вечеринки

 
Интересный факт: большинство содержательных разгово-

ров происходит именно за столом. Если понадобилось что-
то быстро обсудить, мы говорим: «Пойдем выпьем кофе».
Серьезный вопрос из области бизнеса непременно потребу-
ет «делового обеда»! Чтобы поблагодарить кого-то за услугу,
мы предлагаем совместный ужин. В непринужденной обста-
новке (зачастую изрядно перебрав спиртного) вы подталки-
ваете своих партнеров открыться и стать ближе.



 
 
 

Вот почему вам как нетворкеру крайне необходимо раз-
вить в себе навыки организатора вечеринок и ужинов. Не все
из нас прирожденные собеседники и «тусовщики». В начале
своей карьеры мы тоже таковыми не были. Мастерство при-
ходит с опытом. Однако выход есть всегда. На первых порах
пригласите разговорчивого друга, который возьмет на себя
роль своеобразного «тамады».

Когда решают пойти на вечеринку или придумать ка-



 
 
 

кую-нибудь отговорку, главный вопрос, как всегда, звучит
одинаково: кто еще там будет? Успех мероприятия зависит
от оптимального сочетания его участников. Правила здесь
довольно просты. Во-первых, желательно, чтобы большин-
ство людей знали и симпатизировали друг другу. Это создаст
ажиотаж и необходимый «разогрев». Во-вторых, необходим
разумный баланс мужчин и женщин, женатых и одиноких,
местных и приезжих – чтобы никому не было скучно. Третье
правило: можно пригласить несколько новых лиц, но не бо-
лее четверти от общего числа. Это соотношение привнесет
в общение свежую динамику, но вместе с тем поможет избе-
жать неловких пауз. И, в-четвертых, желательно обзавестись
каким-нибудь «звездным гостем» – интересным рассказчи-
ком, человеком высокого статуса или просто пригласить дру-
га, который только что вернулся из поездки на Тибет…



 
 
 

 
Создать позитивную атмосферу

 
Необходимыми предпосылками хороших отношений яв-

ляются ваши позитив, открытость и уверенность. Задача
проста – создать легкую, позитивную атмосферу. Людям
должно быть приятно в вашей компании. Любой негатив или
критика сразу же понижают «температуру» вашего взаимо-
действия.

Похвала и комплимент человеку, с которым вы строите
отношения, – один из вернейших способов создать у него по-
ложительные ощущения по отношению к вам. Мы прекрас-
но знаем, как эффективно лесть эксплуатирует потребность
мозга к позитивной «подкачке». Однако на этой территории
разведчик должен действовать весьма осторожно. Разведчи-
ки зациклены на работе с умными людьми, а умный чело-
век распознает неискреннюю лесть, даже если в глубине ду-
ши она ему нравится. Как только вас поймают на использо-
вании столь грубых инструментов, уровень доверия в ваших
отношениях упадет. Чтобы похвала оказалась эффективной,
нужно знать реальные достижения, позитивные черты харак-
тера или поступки человека. То же самое относится к ком-
плиментам, будь то по поводу красивого галстука или све-
жего вида после отпуска.

Прежде всего, вы должны быть искренними и правдивы-
ми. Не делайте вид, что ничего не произошло, если, напри-



 
 
 

мер, по дороге на встречу вы попали в ДТП. Просто объяс-
ните и перенесите на другое время. Вы даже можете полу-
чить бонус в виде сочувствия и предложения помощи, что
само по себе является одним из «кирпичиков» отношений.



 
 
 

 
Помочь другим разговориться

 
Атмосфера, в которой формируются отношения, зависит

от того, насколько хорошо происходит сближение на эмоци-
ональном уровне. Этого не добиться, если людей не разго-
ворить. И наоборот: когда ваш друг заговорил, он делится
своими эмоциями. В таких случаях вы как бы становитесь
его частью. Помните, что как активный слушатель именно
вы являетесь движущей силой разговора.

Вы можете направить тему разговора в нужное русло, но
при условии, что ваши жесты и поза тоже выражают непод-
дельный интерес. С помощью правильных вопросов вы мо-
жете сместить фокус беседы так, чтобы человек не чувство-
вал, что его ведут в каком-то определенном направлении.
Для нее или для него ход разговора покажется вполне есте-
ственным. Вести беседу с помощью вопросов – все равно что
перенаправлять поток воды: либо прокладывая каналы, ли-
бо насыпая дамбы.

Переводя разговор с одной темы на другую, вы получа-
ете больше шансов получить информацию о своем партне-
ре, чем если бы спрашивали об этом напрямую. Прямые во-
просы, особенно возникающие вне контекста беседы, скорее
всего, будут проигнорированы или отклонены. Отсюда со-
вет: приучите себя вообще не задавать прямых вопросов и
не задавать так называемых «закрытых вопросов» – т. е. та-



 
 
 

ких, на которые можно ответить простым «да» или «нет».
Открытые вопросы должны начинаться с фразы типа «Как
вы относитесь к…», давая человеку возможность сформули-
ровать ответ так, как он пожелает, не устанавливая никаких
границ для размышлений. Предоставив такую свободу гово-
рящему, можно узнать больше о его интересах и мотивации.



 
 
 

 
Сделать что-то интересное вместе

 
Как только вы поймете чьи-то приоритеты и интересы, вы

можете использовать один из самых эффективных инстру-
ментов построения отношений – совместное времяпрепро-
вождение, – делая то, что вам обоим нравится. Ничто так не
открывает вам другого человека, как, например, совместное
путешествие и новые впечатления. Причем, чтобы понять
это, вам вовсе не нужно смотреть последний голливудский
фильм о закадычных приятелях-полицейских. Мы и без того
знаем, что самые задушевные разговоры происходят на ры-
балке или во время футбольных матчей с участием наших
детей.



 
 
 

Несколько лет назад мне позвонил один знакомый и пред-
ложил порыбачить. Рыбалка, честно говоря, не моя стихия,
да и отношения у нас были не такие уж близкие. Более то-
го, я подозревал, что, позвонив мне ни с того ни с сего по-
сле нескольких месяцев молчания, этот человек рассчиты-
вает на какое-то одолжение. В общем, в первый момент хо-
телось отказаться, но, не имея лучших планов на выходные,



 
 
 

я все же согласился, надеясь на природе отвлечься от лет-
ней городской духоты. К тому времени, как мы добрались
до места рыбалки, погода испортилась: стало пасмурно, за-
дул сильный ветер. А к вечеру грянул гром и пошел дождь.
Короче, рыбалка не удалась. Вечером, когда дождь прекра-
тился, мы промокли насквозь и развели костер, чтобы высу-
шить одежду. Чтобы получше согреться, мы откупорили бу-
тылку виски, и следующие несколько часов провели в разго-
ворах – сначала о наших злоключениях с погодой, а потом
почти обо всем – о нашей жизни, о семейных проблемах, о
детях. Была ли это лучшая прогулка в моей жизни? Конечно
же нет. Но зато она получилась определенно незабываемой.
А новые впечатления и совместный опыт в одночасье одним
прыжком укрепили наши отношения.



 
 
 

 
Как готовить продуктивные встречи

 
Задача разведчика заключается не в том, чтобы построить

отношения, а чтобы построить их быстро и эффективно. Вот
почему разведчик должен от любого взаимодействия полу-
чить максимум. Каждая встреча, которую проводит опера-
тивный работник, должна быть тщательно, порой до мель-
чайших деталей, спланирована и подготовлена. Поэтому, ес-
ли вы хотите добиться лучших результатов в общении с
людьми, вы можете использовать тот же подход, который ис-
пользуют представители нашей профессии.

На каждой встрече вы преследуете две цели одновременно
– продвигать отношения и углублять ваше понимание парт-
нера. На самом деле развитие отношений и улучшение вза-
имопонимания – всего лишь две стороны одной медали, ко-
торые взаимно усиливают друг друга. Готовясь к встрече, вы
должны для себя определить, как именно вы достигнете обе
из поставленных целей.

Развитие продуктивных обменов – наилучший способ
укрепить связи. Такой процесс по принципу «и дать, и взять»
происходит между людьми постоянно, сознательно или бес-
сознательно. Делая обмены более продуманными и целе-
направленными, можно значительно улучшить отношения.
Вот почему перед каждой встречей продумайте, что вы мо-
жете предложить и о чем можете попросить.



 
 
 

Наконец, нужно планировать последующие шаги в отно-
шениях. Вы ведь хотите, чтобы будущие ваши встречи про-
ходили в лучших условиях – и с лучшими результатами!

В плане помощи с планированием встреч предлагаем до-
вольно простую таблицу, которую мы сами использовали в
нашей работе с агентами. Заполнение таблицы на первый
взгляд может показаться утомительным или даже сложным,
но подобная подготовительная работа заставит вас целена-
правленно думать о предстоящем разговоре и искать нетри-
виальные решения. Это своего рода тренировка умственной
дисциплины, которая гарантирует, что ваше время не будет
потрачено впустую. Как только вы привыкнете планировать
встречи заранее, вам самим будет неловко отправляться на
них неподготовленными. Но, пожалуй, самое главное состо-
ит в другом: ваша подготовленность к разговору будет оце-
нена и вознаграждена вашими контрагентами, которые тоже
дорожат своим временем!



 
 
 

 
Таблица: подготовка и оценка встречи

 



 
 
 

 
Диагностика проблем в отношениях

 
Развитие отношений не носит прямолинейный характер.

Любые взаимоотношения могут наткнуться на препятствия.
Даже имея самые лучшие намерения, не удастся обойти
все подводные камни и обезвредить все мины. Радар, кото-
рый вы использовали для сканирования людей при первой
встрече,  – принцип сортировки «ОИС» (Опасен? Интере-
сен? Сложен?), – не должен выключаться никогда. В одних
случаях отношения будут прерваны вашими контрагентами,
в других вы сами прекратите общение ввиду отсутствия про-
гресса и точек соприкосновения. Чтобы избежать серьезных
проблем, мы должны действовать как врачи. Нужно честно
диагностировать болезни в отношениях по мере их появле-
ния. Вот почему ваша «виртуальная камера GoPro» всегда
должна быть включена, чтобы вы могли вовремя обнаружить
шероховатости или изъяны в общении.

Один из тревожных сигналов – изменение приверженно-
сти к развитию отношений со стороны вашей связи. Это мо-
жет проявляться в попытках ограничить взаимодействие пу-
тем снижения его интенсивности – многократные перено-
сы встреч, отказ отвечать на звонки или сообщения. Время
от времени вы слышите оправдания и обещания выйти на
связь, но в целом сохраняется та же картина. Обычно мы на-
деемся, что такие проблемы носят временный характер, но



 
 
 

чаще всего это не так. При отсутствии какой-либо вины с
вашей стороны такое поведение другого человека означает,
что общение с вами не является его главным приоритетом.
Вместо того чтобы позволить проблеме затянуться, предла-
гаем напрямую обсудить этот вопрос с вашим контактом.
Искренне задавая такой вопрос, вы ничего не теряете, но от-
вет может выявить ошибку с вашей стороны, которую вы не
разглядели раньше. Если это так, то проблему можно будет
исправить.

Еще один тревожный признак – отсутствие инициативы
во взаимодействии. На более продвинутой стадии отноше-
ний взаимность может быть использована в качестве свое-



 
 
 

образной лакмусовой бумажки. Если на первом этапе разви-
тия отношений некоторая пассивность партнера может быть
оправдана, то ситуация, в которой инициатива всегда оста-
ется за вами и ваш визави не проявляет желания позвонить
первым, свидетельствует о том, что что-то пошло не так. В
нашей оперативной истории был случай, который мы дол-
го обсуждали между собой. Один из наших потенциально
интересных контактов никогда не проявлял инициативы, и
мы чуть ли не силой вытаскивали его на встречу. Однако на
встречах он был очень разговорчив и полон воодушевления.
Он явно наслаждался такими беседами, которые растягива-
лись на много часов, но затем снова бесследно исчезал на
несколько недель. После долгих дебатов мы пришли к выво-
ду, что человеку просто было скучно и он использовал нас,
чтобы как-то развлечься. Мы решили ему больше не звонить
и оказались правы – на контакт он больше не вышел.

Если же человек, который не проявлял желания разви-
вать отношения, вдруг внезапно захочет их активировать, то
весьма вероятно, что вы чего-то о нем не знаете. В лучшем
случае может оказаться, что ему хочется вам что-то «про-
дать». Заметим, что у разведчиков такой внезапный интерес
не может не вызвать настороженности: есть серьезная опас-
ность того, что его к вам кто-то направил. В нашем случае
именно так оно и было…

Помимо двух упомянутых признаков надвигающихся
проблем в отношениях вы должны также следить за уровнем



 
 
 

эмоциональной вовлеченности и ростом взаимной открыто-
сти и доверия. Если человек, несмотря на все ваши усилия,
не хочет раскрываться, существует вероятность, что ваши
личности конфликтуют и человек никогда не проникнется
к вам симпатией. Он может казаться вежливым, будет даже
подбадривать вас при каждом случае – но отношения при
этом зайдут в глухой тупик. Например, если американец ни-
когда не приглашает вас домой, то доверием там и не пах-
нет. Кстати, у европейцев может быть веская причина избе-
гать этого: многие квартиры в старых европейских городах
довольно малогабаритны, чтобы с комфортом принимать го-
стей.

Один из способов проверить, есть ли у отношений буду-
щее, – это описать какую-то проблему, которая вас беспо-
коит, и попросить о помощи. Как мы уже упоминали ранее,
нужно просить лишь о том, что человек может сделать, не
выделяя для этого много времени или ресурсов. Реакция
обычно показывает его истинное лицо.

Итак, трудно судить о «здоровье» отношений по ка-
кому-то отдельному взаимодействию – приятному или не
очень. Отношения зависят от многих факторов. Они могут
идти то вверх, то вниз, а могут застопориться на месте. Тем
не менее если вы внимательно следите за динамикой и отсле-
живаете предупреждающие знаки, то, скорее всего, сможете
реанимировать большую часть проблемных отношений.

Для отслеживания динамики отношений вы можете ис-



 
 
 

пользовать таблицу, приведенную ниже. Она как бы заме-
ряет «атмосферу» отношений по четырем ключевым факто-
рам – приверженность к развитию отношений и интенсив-
ность, инициатива и взаимность, эмоциональная вовлечен-
ность, открытость и доверие. Значения могут варьироваться
от 0 до 3 (0 – отсутствие, 3 – максимально возможное). По-
сле каждой встречи оценивайте четыре фактора в соответ-
ствии с вашими впечатлениями. Глядя на цифры, которые
вы увидите в таблице после нескольких встреч с человеком,
вы можете более объективно оценить, как развиваются ваши
отношения.

Мы советуем время от времени – может быть, раз в ме-
сяц или около того – открыть бутылку вина или устраивать-
ся поудобнее с чашечкой чая и проводить «разбор поле-
тов». Анализируя динамику ваших взаимодействий с други-
ми людьми, спросите себя, где именно сейчас находятся ва-
ши отношения, каковы проблемы и возможности и каким
должен быть ваш «план полета» на следующий период. Вы
должны попытаться четко представлять, что именно сдержи-
вает ваши отношения и что их укрепляет. Оцените состоя-
ние ваших связей с каждым из ваших ключевых контактов:
комфортно ли вам друг с другом, оправдываете ли вы вза-
имные ожидания? Живы ли вообще эти отношения? Спро-
сите себя, что нужно сделать, чтобы исправить проблемы в
общении, или, если это не получается, не стоит ли сократить
время, которое вы ему уделяете. Если такой разбор прово-



 
 
 

дить регулярно, он перестанет отнимать много времени, зато
внесет порядок и ясность в вашу голову.

 
Таблица: динамика отношений

 

Для того, кто рассматривает нетворкинг в контексте кон-
вейера деловых возможностей, вопрос об устранении про-
блем в отношениях становится проблемой «промышленно-
го масштаба». Точно так же, как военный хирург, столкнув-
шийся с большим потоком тяжелораненых, вынужден при-
нимать решение о том, кого он будет оперировать в первую



 
 
 

очередь, а кто, по сути, обречен на смерть, разведчик, поли-
тик или менеджер по продажам должны решить, какие отно-
шения нужно укрепить любой ценой, а от каких – отказаться.

Решение закрепить или прекратить контакт может иметь
последствия для других ваших связей. Каждый контакт свя-
зан с множеством других. Отслеживать все взаимозависимо-
сти и заранее обдумывать последствия своих решений вряд
ли возможно без визуализации всего сложного набора ваших
контактов. И здесь вам снова пригодится карта вашей сети.

Мы опять возвращаемся к главной идее, лежащей в осно-
ве стратегического нетворкинга. Общение с людьми – навер-
ное, самый захватывающий, но в то же время самый трудный
процесс на свете. Ошибки и неудачи здесь неизбежны. Вы
никогда не достигнете своей цели на 100 %. Но если, исполь-
зуя вдумчивый, систематический подход, вы достигнете хотя
бы 70 %, это все равно будет значительно лучше, чем мак-
симум 20–30 %, которых можно достичь, полагаясь на одну
лишь интуицию или везение.



 
 
 

 
Глава 6. «Внедрение»

в организации
 

Экономисты различают микроэкономику, которая изуча-
ет поведение предприятия, и макроэкономику, которая за-
нимается функционированием экономики в целом. Взяв за
основу такой подход, мы можем разделить нетворкинг, со-
ответственно, на микро- и макронетворкинг. Микронетвор-
кинг сосредоточен на развитии связей с конкретным чело-
веком, от первого контакта до тесной дружбы. Макроне-
творкинг – это об управлении связями с целой организаци-
ей и укреплении своего положения в обществе. Независимо
от того, кто вы такой – сотрудник, работающий с компани-
ей-клиентом, менеджер, назначенный в новый отдел, или че-
ловек, который планирует карьеру в политике, – крайне важ-
но стать инсайдером в организации или повысить собствен-
ный статус в группе, с которой вы работаете.

Организация – понятие весьма широкое. Оно охватыва-
ет все – от армейского подразделения до волонтерской груп-
пы по изучению иностранных языков. В организации или в
любой структурированной группе отношения с одним чело-
веком не могут быть полностью отделены от отношений со
всеми остальными. Возможно, было бы преувеличением ска-
зать, что организация выступает как одна команда, но тем не



 
 
 

менее у нее есть свои правила внутреннего взаимодействия,
которые мы не можем игнорировать или менять.



 
 
 

 
«Расшифровка» организаций

 
Главным отличительным признаком в организациях яв-

ляется степень иерархии. В вертикальных организациях сте-
пень иерархии абсолютна – более высокое положение ав-
томатически дает вам власть над всеми нижестоящими со-
трудниками, а заодно и лучший доступ к информации, кото-
рая течет преимущественно сверху. Антиподом иерархиче-
ской организации является «горизонтальная». В своем экс-
тремальном варианте это группа без всякой структуры, где
все члены равны. На самом деле структуры почти всех ор-
ганизаций, с которыми вам приходится сталкиваться, – сме-
шанные, т. е. они сочетают в себе как вертикальные, так и
горизонтальные элементы.

Комплекс отношений в организации зависит от формаль-
ной и неформальной власти людей внутри нее. Формальная
власть заключается в полномочиях, которые дает официаль-
ное положение человека, его отношение к задачам, которые
выполняет организация, а также его место в ключевых орга-
низационных процессах и доступе к ресурсам. В свою оче-
редь, неформальная власть – это сочетание воли и харизмы
человека, его компетентности, внешней привлекательности
и, в значительной степени, возможностей его персональной
сети контактов.

В организации мы наблюдаем взаимодействие трех раз-



 
 
 

личных наборов отношений – бюрократического, властного
и личностного. Бюрократические отношения отражают офи-
циальные структуры управления. Например, человек, офи-
циально занимающий должность руководителя подразделе-
ния, может выписать премию или сделать выговор, тем са-
мым заставляя подчиненных ему сотрудников выполнять
определенные требования. Властные отношения лишь кос-
венно связаны с такими формальными структурами внут-
ри организаций. Они отражают силу характера, опыт, лич-
ный авторитет и социальные связи – чью-либо способность
оказывать влияние на других людей. Многие менеджеры в
силу своего возраста и опыта «излучают» больше власти,
чем дает им их должность. Властные отношения существуют
также между старшими и младшими членами команды, фор-
мально находящимися на одном уровне. Личные отношения
проистекают из человеческих чувств, существующих между
людьми в организации, – это любовь и уважение, ненависть
и страх, дружба и конкуренция.

Поскольку мы сосредоточены на отношениях между
людьми, решающее значение имеют вопросы власти и управ-
ления. Необходимо понять, как на самом деле функциони-
руют организации, независимо от того, что написано в их
официальных документах. Именно поэтому мы должны раз-
личать формальные и реальные структуры власти, написан-
ные на бумаге, и реальные процессы принятия решений.
Формальные структуры управления зачастую не отражают



 
 
 

реального распределения власти внутри организаций, будь
то глобальные бизнес-корпорации или местные благотвори-
тельные фонды. Например, благотворительной организаци-
ей может руководить супруга бизнес-магната, формально за-
нимающая должность заместителя директора по организа-
ции мероприятий, в то время как ее официальный руково-
дитель, бывший министр, появляется на публике всего пару
раз в год.

Невозможно эффективно работать с какой-либо органи-
зацией, не понимая ее реальной динамики власти. Вы просто
подарите людям возможность пускать вам пыль в глаза. Суть



 
 
 

нашего совета заключается в следующем: ничего не предпо-
лагать о структуре власти в организации и считать ее «чер-
ным ящиком» до тех пор, пока внимательно ее не изучите.

На фоне формальных структур в организациях негласно
существуют властные группы, которые конкурируют между
собой за право принимать решения и контролировать ре-
сурсы – кадровую политику и бюджеты. Их сила опирается
на сети личных связей членов групп и влияние их лидеров,
а также на способность такой группы объединяться против
других, овладевать информацией и ресурсами и максималь-
но использовать свои личные отношения.

Важно отметить, что власть в организациях принадлежит
группам, а не отдельным людям. Именно доверие членов
группы друг к другу и их коллективный контроль над жиз-
недеятельностью организации обеспечивают сохранение их
общей власти. Если человек пытается контролировать орга-
низацию в одиночку, даже находясь на самой ее вершине, то
он постоянно рискует. Дело в том, что группа подчиненных
может объединиться, чтобы ограничить власть «зарвавшего-
ся» босса и заодно выбить себе больше контроля. Чаще всего
начальник либо пытается действовать по принципу «разде-
ляй и властвуй», натравливая группы подчиненных друг на
друга, либо самолично возглавляет доминирующую группу.



 
 
 

 
Как нарисовать карту организации

 
Наличие карты организации станет для вас спасательным

кругом, и вы не утонете в сложности ее властной динамики.
Такая карта будет сильно отличаться от ее формальной ор-
ганизационной схемы, потому что, помимо функциональной
структуры, она будет отражать и реальные властные отноше-
ния. Ее основные графические элементы – люди и связи –
будут аналогичны тем, которые используются в карте вашей
персональной сети контактов, однако особый акцент следует
сделать на изображении функциональных и властных групп.

Из-за внутренней сложности большинства предприятий
и политических организаций представить их в виде двумер-
ных графиков непросто. Любая нарисованная нами картин-
ка окажется лишь грубой прикидкой к тем многомерным от-
ношениям, которые существуют в действительности. Как и
в случае с вашей персональной сетью контактов, приемле-
мая картина организации появится не сразу, а лишь после
нескольких неудачных попыток ее зафиксировать и упро-
стить. Не отчаивайтесь – без такой картинки понять, что
происходит, еще труднее! Итак, давайте, как и прежде, про-
следим этот процесс поэтапно, шаг за шагом.

Этап 1
В центре белого листа бумаги начертите небольшой круг.



 
 
 

Он будет представлять собой центр власти в организации.
Позже вы в нем поставите несколько точек или малень-
ких кружочков, представляющих людей, которые принима-
ют ключевые решения. Иногда может показаться, что есть
лишь один человек, который доминирует в организации и
«заслуживает» место в центре круга. Что ж, пусть так и бу-
дет. Вокруг центрального круга нарисуйте еще один – ради-
усом побольше. Он будет заполнен другими, менее важны-
ми «воротилами». После этого можно нарисовать финаль-
ный внешний круг, который очерчивает внешние границы
или организацию, в которой будут находиться все остальные
люди.

Этап 2
Из центральной точки вашего рисунка проведите линии

к внешнему кругу, которые разделят организации на ключе-
вые сектора – бизнес-единицы или функциональные подраз-
деления, такие как финансовый отдел, отдел маркетинга, от-
дел исследований и разработок. Каждый из секторов, в свою
очередь, может быть тоже разделен на составные части.

Этап 3
С помощью точек или маленьких кружочков обозначьте

ключевые фигуры в организации в соответствии с их долж-
ностями и функционалом. Например, глава финансового от-
дела будет помещен в финансовый сектор, но по своим ре-



 
 
 

альным возможностям он может попасть или не попасть
в центральный круг «воротил». Как только вы разместите
на карте все ключевые фигуры, соедините их линиями или
стрелками, представляющими направление, качество и ин-
тенсивность их отношений, так же как и на вашей персональ-
ной карте контактов.

Этап 4
И, наконец, в качестве последнего, но, безусловно, не ме-

нее важного шага, необходимо определить конкурирующие
группы власти в организации. Такие зачастую полусекрет-
ные союзы можно, по крайней мере частично, разглядеть по-
сле тщательного анализа взаимоотношений между ключевы-
ми лицами, принимающими решения. На их близость наме-
кают не направление и не интенсивность, а, скорее, качество
отношений. Наиболее достоверная информация о том, кто
в чьей команде, будет поступать из ваших источников, ко-
торые сами по себе являются инсайдерами в компании. Для
обозначения принадлежности людей к различным властным
группам раскрасьте их разными цветами или обведите эти
группы цветными линиями.

Как только у вас появится карта, используйте ее для под-
готовки вашей стратегии. Как и в случае с персональными
сетями, выясните, кто из ваших контактов близок к реаль-
ным «воротилам», кто может стать вашими «коннекторами»,
источниками информации, «привратниками» и «мостами».



 
 
 

 
Как проложить путь в организацию

 
Если даже в отношениях с отдельным человеком важен

вдумчивый, стратегический подход, то уж когда речь заходит
о таких сложных узлах человеческих взаимосвязей, как ор-
ганизации, здесь он играет ключевую роль. Вы должны спро-
сить себя, чего вы хотите от той или иной организации или
компании и кто может дать вам желаемое. Хотите стать экс-
клюзивным поставщиком? Хотите, чтобы вас наняли на ра-
боту? Хотите ли вы в конечном итоге стратегического аль-
янса с вашим бизнесом? Или, может быть, вы хотите, чтобы
организация внесла вклад в ваш благотворительный фонд?

Наша цель: предложить вам рекомендации, которые по-
могут построить необходимые отношения в организации с
меньшим количеством ошибок. Они могут показаться инту-
итивно понятными, но для их правильной реализации потре-
буются кое-какой опыт и настойчивость. И здесь создание
карты сети, которая показывает, кто есть кто в организации,
поможет вам продуманно спланировать свой подход. По ме-
ре вашего продвижения карта поможет сохранить ваши бо-
лее глубокие знания о ключевых «узлах связи» и властных
центрах, чтобы потом вы могли проложить пути к нужным
людям.

Используя уже знакомые термины нетворкинга, вы, ско-
рее всего, войдете в организацию через «мост», т. е. чело-



 
 
 

века, с которым вы познакомились на какой-нибудь конфе-
ренции, или через приятеля друга. Однако первоочередная
и весьма срочная задача заключается в том, чтобы, незави-
симо от первого, отыскать другой, дополнительный «мост»
в компанию. Известно, что не все отношения будут работать
так, как задумано. Не исключено, что и отношения с чело-
веком, который привел вас сюда, также прервутся и эта во-
ображаемая «дверца» закроется. Более того, вполне вероят-
но, что этому человеку захочется контролировать ваши от-
ношения с его организацией или даже извлечь из этого ка-
кую-то выгоду. Если вы построите с кем-то более прочные
отношения, то, скорее всего, он отнесется к этому с завистью
и недовольством. Ведь для него все остальные сотрудники в
этой организации – в известном смысле конкуренты.



 
 
 

Очевидно, что для того, чтобы обзавестись дополнитель-
ным «мостом», вам потребуется время. Вначале у вас просто
нет достаточной информации об организации. Вот почему
вторая по значимости задача – использовать первоначаль-
ный контакт, чтобы добраться до «конденсаторов». То есть
до настоящих инсайдеров, которые знают, как функциони-
рует организация и как распределяется реальная власть. На-
деемся, эти люди смогут предоставить вам достаточно сведе-
ний, чтобы помочь избежать вовлечения в разборки различ-
ных конкурирующих групп. Если вас примут за инструмент
одной из них, это сильно ограничит ваши будущие возмож-



 
 
 

ности.
Поиск дополнительных «мостов», будучи приоритетным

на начальном этапе, ничуть не мешает вам использовать в
своих интересах других людей, с которыми вы сталкиваетесь
внутри организации. Основные принципы развития сети, та-
кие как поиск «коннекторов», «конденсаторов» и «провод-
ников», остаются в силе. В качестве «проводников» в дан-
ном случае можно рассматривать тех, кто может привести
вас к конкретным отделам компании – отделу закупок, отде-
лу исследований и разработок либо к подразделениям в ком-
пании в других городах.

Не все сотрудники организации одинаково важны для до-
стижения поставленных целей. Ваша конечная цель: вый-
ти на тех, кто влияет на нужные вам решения. После того
как закреплены первоначальные контакты и обеспечено ва-
ше присутствие в компании, ваш следующий шаг – выявле-
ние центров реальной власти и поиск влиятельных фигур.
Это необязательно те, кто находится на вершине организа-
ционной структуры. Более того, зачастую прямой контакт с
высшими лицами, принимающими решения, может приве-
сти к проблемам. Скорее всего, вы станете объектом нападок
со стороны всех тех, кто также борется за их время и вни-
мание.

Какие критерии можно использовать для поиска людей,
которые нужны для укрепления вашего влияния в организа-
ции? Такие люди должны:



 
 
 

• оказывать недвусмысленное влияние на принятие реше-
ний в организации;

• быть «инсайдерами», непосредственно связанными с
главными властными группами;

• иметь потенциал для дальнейшего роста в организации;
• быть готовы развивать с вами тесные личные отношения.

Последний момент крайне важен: если человек по свое-
му характеру несовместим с вами, если вы ему не нравитесь,
если он не прислушивается к вашим советам, все, что вы
сможете предпринять, несмотря на власть, которой обладает
этот человек, – это использовать его в качестве случайного
источника информации.

В поисках влиятельных фигур следует всячески культи-
вировать «конденсаторов», которые могут выполнить роль
ваших персональных «гидов». Такие люди хранят в памяти
всю хронологию развития организации. Помнят, кто прини-
мал успешные и неудачные решения, кто реализовывал ста-
тусные или провальные проекты, кто на чьей стороне играл
и почему именно эти люди оказались на высших руководя-
щих должностях. Чем больше у вас таких «гидов», тем луч-
ше вы понимаете, что на самом деле происходит и куда все
движется.

Как только вы поймете, как на самом деле все работает,
у вас появится шанс самим стать посредником по переда-



 
 
 

че информации внутри компании и инфлюэнсером. Я в свое
время познакомился с несколькими менеджерами по рабо-
те с крупными корпоративными клиентами, которые служи-
ли надежными проводниками информации и новых идей в
своих клиентских организациях. Они утверждали, что знают
эти клиентские организации даже лучше самих клиентов. Не
удивляйтесь: в компаниях зачастую существует много внут-
ренних коммуникационных барьеров и табу, которые могут
нарушать лишь люди со стороны. Как только сотрудники ор-
ганизации увидят в вас канал для передачи важных сообще-
ний внутри компании или наверх к ее руководству, то можно
сказать, что теперь вы действительно достигли поставленной
цели и стали инсайдером.

Из нашего опыта работы в фирме по международно-
му бизнес-консалтингу, которая служила «прикрытием»
для разведывательной деятельности, мы можем вспомнить
несколько сессий «рабочих групп», предназначенных для то-
го, чтобы помочь транснациональным полупроводниковым
компаниям увеличить продажи чипов крупнейшим произ-
водителям смартфонов. Для этих проектов обе стороны со-
бирали глобальные команды, в которые входили представи-
тели научно-исследовательских отделов, логистических це-
почек, производственных и прочих бизнес-единиц, работа-
ющих над запуском новых продуктов. Наблюдая взаимодей-
ствие лидера команды со стороны продавца – менеджера по
работе с международными клиентами полупроводниковой



 
 
 

компании, веселого и добродушного итальянца, – невозмож-
но было понять, на чьей он стороне – продавца или покупа-
теля. Во время переговоров он сидел на стороне клиента. В
ходе обмена мнениями с сотрудниками клиента он обсуждал
детали программ разработки продуктов, о которых, судя по
их удивленной реакции, даже видные члены клиентской ко-
манды понятия не имели. Более того, этот клиентский мене-
джер позже признался, что руководство компании-клиента
регулярно обращалось к нему за помощью в поиске новых
сотрудников…



 
 
 

 
Стили принятия решений

 
Возможно, вы захотите, чтобы организация принимала

определенные решения, выгодные для вас и вашего бизнеса.
Однако возможные стратегии построения контактов и уси-
ления собственного влияния будут сильно зависеть от стиля
принятия решений в организации.

Стили принятия решений зависят от баланса сил в орга-
низации и от влияния различных групп на процесс назначе-
ния менеджеров или выбора поставщиков. Некоторые секто-
ра компании могут попасть под влияние различных конку-
рирующих групп заинтересованных сторон. Например, одна
группа может де-факто блокировать некоторые стратегиче-
ские решения через своего ключевого назначенца, который
занимает должность вице-президента по финансам. Анало-
гичным образом группы могут контролировать друг друга,
назначая своих сотрудников в важные директивные органы,
такие как, например, комитет по закупкам.

Невзирая на различные механизмы власти и независимо
от уровня управления, способы принятия решений в органи-
зациях, как правило, подпадают под три стиля. Первый пред-
полагает наличие главного лица, принимающего решения,
иногда даже монополиста на принятие решений – «царя».
Для победы обычно достаточно убедить такого «царя» лич-
но поддержать (пролоббировать) выгодное для вас решение.



 
 
 

Очевидно, что в этом случае ваша организационная страте-
гия должна быть направлена на то, чтобы добраться до клю-
чевой фигуры и оказать на нее влияние.

Второй стиль – это когда решение принимается комите-
том, состоящим из представителей различных функций и
очень часто конкурирующих группировок власти. Убедив
одного или нескольких членов такого комитета, даже самых



 
 
 

высокопоставленных и влиятельных, вы едва ли чего-то до-
бьетесь, если некоторые члены выступают против вашего
предложения. Здесь, в отличие от случая с «царем», ваш рас-
чет не на то, чтобы привлечь активных сторонников, а скорее
на то, чтобы не нажить врагов. Для достижения этой цели
все члены комитета должны рассматривать вас как незави-
симого и беспристрастного, не связанного ни с кем из кон-
курентов.

Третий стиль – «бюрократический» – относится к случаю,
когда фактически нет ни одной четкой инстанции принятия
решений, будь то «король» или «комитет». Решение стано-
вится результатом длительного бюрократического процесса,
когда любое предложение рассматривается поэтапно в со-



 
 
 

ответствии с различными критериями, то есть практически
никто не берет на себя личную ответственность за решение
целиком. Такой кошмарный сценарий все чаще наблюдает-
ся в крупных компаниях и государственных организациях,
требуя от всех сторон огромных затрат времени, сил и нер-
вов. С точки зрения нетворкинга это самый сложный слу-
чай, поскольку он требует глубокого знания организации с
точки зрения как процессов, так и персоналий на пути при-
нятия решений. Неудивительно, что лишь несколько «при-
вилегированных» поставщиков могут собрать богатую биб-
лиотеку личных контактов и опыта работы с организацией,
чтобы продолжать успешно вести дела в таком бизнесе.



 
 
 

Например, когда речь заходит о государственных или
военных закупках в Соединенных Штатах, сейчас крайне
немного подрядчиков, которые могут разобраться – не го-
воря уже о том, чтобы потом соблюсти!  – в деталях тен-
дерных документов, в которых перечислены все требования
Конгресса. Таким образом, единственный шанс для средне-
статистической компании получить кусочек лакомого «пи-



 
 
 

рога» – это стать субподрядчиком таких гигантов, как Boeing
или Booz Allen Hamilton, которые берут с подрядчиков жир-
ную маржу и сохраняют контроль над клиентами. А откуда
же Boeing знает, как удовлетворить запросы своих клиентов?
Да очень просто: нанимая на работу бывших генералов – ин-
сайдеров Пентагона!



 
 
 

 
Как занять место в

голове руководителя
 

Сейчас самое время обсудить еще один важный навык хо-
рошего нетворкера – понимание образа мыслей и потребно-
стей нужного вам лица, принимающего решения, и исполь-
зование соответствующей лексики. Другими словами, необ-
ходимо быть на одной волне, говорить на одном языке и ви-
деть мир глазами того, кто принимает решения.

По нашему личному опыту, шансы для установления от-
ношений неизбежно иссякнут, если вы неправильно истол-
куете менталитет и потребности людей, принимающих ре-
шения, не впишетесь в их приоритеты и, соответственно,
неправильно объясните, чего вы от них хотите. Причины
просты: лиц, принимающих решения, бесконечно атакуют
потоки людей, добивающихся их внимания, и они не хо-
тят тратить свое время попусту. Чтобы как-то выжить под
наплывом дел и посетителей, они научились относиться ко
всем поступающим запросам как к теннисным мячикам – т.
е. машинально делегировать как можно большее число таких
вопросов другим людям, оставляя для себя лишь те немно-
гие, которые интересны им самим. Такой интерес возника-
ет, когда информация, которая попадает на их рабочий стол,
может в потенциале принести им личную выгоду – матери-
ального, карьерного или иного порядка.



 
 
 

В бизнесе это выглядит примерно так. Представьте, что вы
– менеджер по продажам в IT-интеграторе. И вот, наконец,
вам назначили встречу с начальником отдела международ-
ной логистики крупной корпорации. Как бы вы себя позици-
онировали, чтобы построить продуктивные отношения?

Можно поговорить об обновлении системы, которая
управляет складскими запасами. В этом случае высока веро-
ятность того, что ваш объект «отбросит мяч» своему подчи-
ненному – директору отдела информационных технологий.
Вы также можете с целью внедрения лучших практик пред-
ложить провести детальный аудит корпоративных IT-систем.
Услышав такое предложение, ваш потенциальный партнер,
скорее всего, перенаправит «мяч» на более высокий уровень
в своей организации, ответив, что вопрос следует адресо-
вать главному операционному директору корпорации. В обо-
их случаях ваш шанс вернуться к разговору с руководителем
отдела международной логистики и установить с ним пря-
мые рабочие отношения становится ничтожным.

Чтобы остаться на уровне лица, принимающего решения,
с которым вы хотите развивать отношения, и чтобы вас не
«пнули» вверх или вниз, вам нужно понять, как стать по-
лезным для решения конкретных проблем, с которыми стал-
кивается данный руководитель. Это вряд ли произойдет без
участия корпоративных инсайдеров. Представьте себе такую
ситуацию: вам стало известно, что начальник отдела меж-
дународной логистики ведет борьбу против региональных



 
 
 

филиалов компании, которым давно хочется иметь возмож-
ность самостоятельно выбирать поставщиков информацион-
ных технологий. В такой ситуации своевременное предло-
жение внедрить новые функции безопасности во всей орга-
низации поможет вашему объекту в борьбе с соперниками,
дав ему в руки хорошие аргументы для сохранения своего
контроля над решениями филиалов. А заодно обеспечит вам
место ценного союзника и даже друга.



 
 
 

 
Настройка каналов влияния

 
Надеемся, что ваши планы, связанные с той или иной ор-

ганизацией, не ограничиваются лишь насущными проблема-
ми. Нет смысла тратить месяцы и тем более годы своего дра-
гоценного времени на развитие отношений, если у вас нет
долгосрочных планов влияния на будущие корпоративные
решения. Но если такие планы есть, то вам придется выстро-
ить особые отношения с двумя типами людей в организации.

Первый тип – это «визионеры», определяющие будущее
компании. Обычно их можно найти среди таких людей, как
главный технический директор, руководитель отдела марке-
тинга или менеджер по новой продукции. Каждый в своем
качестве и все вместе они определяют, куда будет двигаться
организация.

Другой тип – «восходящие звезды». Это люди, которые,
скорее всего, завтра окажутся у власти, но все еще доступны
сегодня. Они еще не окружены «санитарным кордоном» за-
местителей и помощников и еще не стали мишенью для сво-
их недоброжелателей. Динамичные и амбициозные, эти лю-
ди, как показывает наш собственный опыт, обычно вполне
открыты для новых идей, возможностей и контактов.

Есть еще одна особенность, общая для обоих типов, ко-
торая может оказаться для вас полезной. И «визионеры», и
«восходящие звезды» очень мобильны и всегда ищут воз-



 
 
 

можности для развития бизнеса и продвижения собственной
карьеры. Имея конкурентов и врагов внутри предприятия
и часто общаясь с хедхантерами, они предпочитают любое
взаимодействие с посторонними уводить подальше от соб-
ственных кабинетов. Они с большей вероятностью, чем дру-
гие, примут участие в конференциях и образовательных биз-
нес-программах, где вы можете получить возможность пере-
сечься с ними и завязать контакт в более спокойной обста-
новке.

Один из примеров наиболее успешных инвестиций по-
следних лет – это решение Yahoo вложиться в молодую ки-
тайскую платформу электронной коммерции Alibaba. В зна-
чительной мере этот успех стал возможным благодаря уме-
нию соучредителя Yahoo, Джерри Янга, выявлять «восходя-
щих звезд». Сам Джерри Янг родился на Тайване, но в де-
сятилетнем возрасте вместе с семьей иммигрировал в Со-
единенные Штаты. Получив образование в Стэнфордском
университете, он основал интернет-бизнес, который позже
под названием Yahoo стал одним из самых успешных интер-
нет-порталов.

Через три года после основания своего бизнеса Джер-
ри совершил первую поездку в континентальный Китай. По
прибытии его встретил Джек Ма, в то время младший со-
трудник китайского Министерства экономики. Они сблизи-
лись во время одного из походов в горы, где с увлечением об-
суждали потенциальные возможности интернета. Вдохнов-



 
 
 

ленный Джек Ма основал Alibaba, надеясь вывести китай-
ские компании на мировую арену через интернет.

В 2005 году Джерри и Джек снова встретились на саммите
руководителей Китая и Кремниевой долины. Alibaba начала
набирать обороты в Китае, но по-прежнему оставалась аут-
сайдером на мировом рынке. Проницательный Джерри, пра-
вильно оценив потенциал Джека Ма, во время короткой про-
гулки по пляжу договорился об инвестициях в тогдашнюю
убыточную Alibaba. Эта сделка впоследствии оказалась судь-
боносной. Инвестиции Yahoo в Alibaba с лихвой окупились
(в 40 раз!), что лишь подчеркивает удивительное мастерство
Джерри Янга по выявлению талантливых партнеров.



 
 
 

 
Четыре проблемы в

работе с организациями
 

Работая с организациями, вы, скорее всего, столкнетесь
с четырьмя типичными проблемами. Первая – управление
своими приоритетами и временем. Если вы не будете с точ-
ностью лазера фокусироваться на самом важном, то будете
втянуты во внутренние дрязги компании или завязнете в от-
ношениях с любезными и приятными, но при этом лишен-
ными реальной власти людьми, так и не достигнув в итоге
желаемых результатов. Вам придется принимать непростые
решения по поводу того, сколько и с кем вы проводите вре-
мени и какие отношения нужно «заморозить». И здесь не
сбиться с пути вам снова поможет карта сети контактов дан-
ной организации.

Вторая трудность возникает, когда вы внезапно теряете
важных сторонников внутри компании. Люди не остаются
вечно на одних и тех же позициях. Они переезжают, у них
возникают конфликты с другими, их увольняют… И они не
станут предупреждать вас об этом. В результате вы теряете
доступ, теряете источники информации. Ваше время и уси-
лия тратятся впустую. Вот почему никогда нельзя полагать-
ся на одного-единственного человека. Развитие целой сети
сторонников должно стать вашей постоянной заботой.

Один из нас потерял доступ к крупной организации во



 
 
 

Франции, когда ее первый вице-президент – активный сто-
ронник и хороший друг – вступил в конфликт с крупным ак-
ционером компании, который после многих лет в качестве
пассивного инвестора решил взять руководство на себя. С
этой организацией мы проработали много лет, но, несмотря
на долгую историю отношений, все двери для нас в одноча-
сье закрылись. Могли ли мы предвидеть столь неожиданный
поворот событий? Как стратеги в области нетворкинга, на-
верное, могли. И если бы следовали простому правилу не за-
мыкаться на одного человека, то не столкнулись бы с такой
проблемой.



 
 
 

Третья трудность заключается в том, чтобы преодолеть за-
висимость и ревность. Людям, особенно тем, кто вас привел
и помогал на первых порах, хочется контролировать ваше
продвижение внутри компании: знать, с кем вы встречаетесь,
что нового узнаете. Когда вам потребуется двигаться даль-
ше, расширяя свое влияние и выстраивая другие отношения



 
 
 

на более высоких уровнях, ваши прошлые помощники мо-
гут начать вам завидовать, а если вы не найдете к ним пра-
вильного подхода, то и вовсе будут вставлять палки в колеса.
Управление такими отношениями – дело тонкое, требующее
большого такта и, к сожалению, времени. Самое меньшее,
что вы можете сделать, чтобы свести к минимуму упомяну-
тую выше зависть, – это проложить свой путь на предприя-
тии так, чтобы ваши первоначальные «гиды» сами привели
вас к новым контактам.

В описанном выше досадном случае с первым вице-пре-
зидентом, когда все «яйца», как говорится, были сложены в
одну корзину, были совершены не одна, а целых две ошиб-
ки. Почему другие топ-менеджеры в организации не при-
шли на помощь, несмотря на то, что их вполне устраивала
совместная работа? Потому что они завидовали «эксклюзив-
ным» отношениям консультанта с их бывшим начальником.
Достаточно ли было проделано работы, чтобы укрепить от-
ношения не с одним, а с несколькими руководителями? Яв-
но недостаточно…

Четвертая проблема возникает, если вы оказываетесь втя-
нуты в борьбу за власть в организации, в которой или с кото-
рой вы работаете. Привлечение экспертов со стороны – кон-
сультантов, юристов, представителей от поставщиков – в ка-
честве инструментов для достижения личных целей являет-
ся обычной практикой среди руководителей, борющихся за
власть. Ожидается, что такого рода «наемники», или, ско-



 
 
 

рее, «пушечное мясо», не будут нужны после того, как зада-
ча решена. Бывают даже случаи, когда враждующие сторо-
ны нанимают «временного» босса, чтобы проводить в жизнь
политику, которая может повредить их собственной репута-
ции. Так Карлос Гон, француз ливано-бразильского проис-
хождения, прославившийся в качестве исполнительного ди-
ректора концерна «Рено», был нанят владельцами японско-
го «Ниссана», чтобы возглавить болезненную реструктури-
зацию компании, за которую не взялся бы ни один японец. И,
как только дело было сделано, реальные «боссы» японского
бизнеса, стоящие за «Ниссаном» – одним из символов япон-
ской промышленности, – бесстыдно от него избавились. От-
сюда важный урок: никогда не принимать чью-либо сторону
во внутренних битвах за власть в организации, даже если вы
считаете, что находитесь на стороне победителя. Может по-
казаться, что вы выиграли, но все же не исключено, что вам
понадобится сотрудничество со многими из тех, кто сейчас
проиграл и кто, несомненно, может потом сильно омрачить
вам жизнь. Эта стратегическая ошибка едва не стоила Кар-
лосу Гону многих лет в японской тюрьме, если бы не дерз-
кий побег на родину, в Ливан.



 
 
 

 
Влияние в сетевых и

виртуальных организациях
 

Но что делать, если у организации нет центра власти? Что,
если там вообще нет никакой структуры? Все чаще мы на-
блюдаем организации с очень низкой формальной иерархией
– от высокотехнологичных стартапов до виртуальных волон-
терских групп. Они чувствуют и ведут себя как распределен-
ные сети. Однако и там не все люди равны. На кого нужно
ориентироваться в развитии отношений? Как можно опре-
делить центры власти в неиерархических организациях? Как
можно увеличить там свое влияние? Попробуем ответить на
эти вопросы.

В идеальной иерархической организации, такой как, на-
пример, военная, ваша власть является функцией «верти-
кальной высоты» в организационной структуре. Вся власть
делегирована свыше. Чтобы увеличить свой «вес», у вас есть
лишь единственный способ – подняться по организационной
лестнице.



 
 
 

Что же делать, если организация не просто сетевая, а це-
ликом виртуальная, например интернет-сообщество,  – как
в IT- или креативных отраслях? Как там строить свое вли-
яние? Чтобы описать распределение сил в сетях, восполь-
зуемся одной метафорой. Когда в ясную ночь вы смотрите
на небо, вы в первую очередь замечаете либо знакомые вам
звезды, либо звезды, которые выглядят крупнее, поскольку
они ближе к Земле, либо те, которые отличаются необычай-
ной яркостью, либо так называемые «падающие» звезды, ко-
торые внезапно пересекают небо, либо, наконец, крупные со-
звездия.

В виртуальном мире действуют те же принципы. Точно
так же, чтобы иметь влияние, а следовательно, и определен-
ную власть в личной сети, вы должны быть либо хорошо из-
вестны, либо находиться в чьем-то ближайшем круге обще-
ния, либо проявить себя замечательной, яркой личностью,



 
 
 

либо заниматься чем-то необычным, либо быть частью хо-
рошо узнаваемой, уважаемой группы. Если хотите стать бо-
лее заметным, более важным в сети, нужно задуматься о том,
как попасть в одну из описанных категорий.

Чтобы быть видимым, известным, вам нужно стать свое-
го рода «драйвером» взаимодействий, дискуссий, создать во-
круг себя трафик – стать владельцем узла в коммуникаци-
онной платформе. Вам нужно стать виртуальным «коннек-
тором».

Если хотите сблизиться с конкретными людьми, нужно
предложить им какую-то ценность. Вы можете найти и по-
делиться информацией, которая представляет для них ин-
терес, принять участие в их дискуссиях, в решении их про-
блем. Это даст вам повод связаться с ними напрямую.

Но легко ли сделаться «яркой звездой»? Если вы не уве-
рены в ценности собственных идей, можно стать умелым аг-
регатором чужих. Станьте «королем контента», человеком, к
которому можно обратиться за полезной информацией. Со-
здайте своего рода платформу по обмену знаниями. Люди, у
которых нет времени на детальные, длительные поиски, от-
правятся прямиком к вам. Будет еще лучше, если вы сможете
создать себе репутацию источника «классного материала».
Именно такую роль играют блогеры, аудитория которых за-
частую достигает миллионов подписчиков.

Наконец, немного об узнаваемых «созвездиях». Как и в
реальной жизни, старайтесь общаться с узнаваемыми, инте-



 
 
 

ресными людьми. Участвуя в их чатах и комментируя их по-
сты, вы станете ассоциироваться со «своими», привлечете к
себе внимание и добьетесь признания в интересующих вас
онлайн-сообществах. Короче, получите свой статус «по ас-
социации».



 
 
 

 
Глава 7. Вверх по

социальной лестнице
 

Для разведчика создание сети контактов не является ко-
нечной целью – это лишь необходимая база и инструмент
для достижения более важной задачи. Разведчику необхо-
димо постоянно повышать свой социальный статус и подни-
маться по социальной лестнице. Если он этого не делает, его
ценность останется весьма ограниченной. Те, кто имеет до-
ступ к секретам и причастен к важным решениям, находятся
на вершине общества, будь то политики, правительственные
чиновники или ведущие ученые. Если вы им неинтересны,
если вы не принадлежите к тем же социальным слоям, если
они не могут извлечь выгоду из ваших знаний и контактов,
если ваша личность их не зажигает, у них не будет желания
иметь с вами дело.



 
 
 

 
Социальный капитал

 
Постоянное восхождение по социальной лестнице имеет и

другое название – накопление личного социального капита-
ла. Не углубляясь в понятия общественных дисциплин, со-
циальный капитал – это доброжелательность, признание и
помощь, которые вы получаете от знакомых вам людей из
окружающего вас сообщества. Именно результат накоплен-
ного позитивного взаимодействия с окружающими людьми
дает вам право на привилегии включения в сообщество со
всеми его возможными преимуществами – материальными
и нематериальными. Проще говоря, социальный капитал –
это «кого вы знаете» из старой пословицы «Дело не в том,
что вы знаете, а в том, кого вы знаете».

Нетворкинг создает социальный капитал. Величина со-
циального капитала, или репутации, является функцией ва-
шей личной и профессиональной ценности, помноженной на
успех в нетворкинге. Занимаемое место в обществе – это,
по сути, ваш накопленный социальный капитал. Выражаясь
языком бизнеса, ваш социальный статус – это личный «ка-
питал», в котором «прибыль» – это тот социальный капи-
тал, который вы накапливаете каждый год. Ваши результаты
в нетворкинге – ваш «доход». Чем лучше персональная сеть
контактов, тем лучше и крепче ваше положение в соответ-
ствующих кругах.



 
 
 

Ценность стратегии в нетворкинге становится наиболее
очевидной, если учесть, что ваша эффективность – отноше-
ние результатов укрепления вашего статуса к затраченным
усилиям – зависит от того, насколько хорошо вы расставили
приоритеты.

Для иллюстрации приведем цитату американского ка-
рьерного коуча Бонни Маркус из журнала Forbes: «Сильная
личная сеть – все равно что деньги в банке. Ваша сеть мо-
жет помочь вам стать заметными, связать с влиятельными
людьми и открыть двери новым возможностям. Создание и
развитие сети – одна из самых мощных вещей, которые вы
можете сделать, чтобы поддержать собственный карьерный
рост. Тем не менее, зачастую наши усилия в нетворкинге
сводятся лишь к пустым светским беседам, являются бесси-
стемными и, как следствие, неэффективными. Вы заводите
друзей и связи, однако далеко не всегда эти люди в состо-
янии помочь в вашей дальнейшей карьере или, что самое
главное, в нужный момент замолвить за вас слово». Цитата
может показаться длинной, но она показывает, как в нетвор-
кинге важна добротная стратегия…



 
 
 

 
Как превратить контакты

в социальный капитал
 

Методы наращивания социального капитала и социально-
го статуса также можно разделить на микро- и макро-. Как
уже обсуждалось ранее, способ с приставкой микро- нацелен
на улучшение влияния на окружающих вас людей, а макро-
на ваше положение в обществе в целом. Согласно микроме-
тодике, есть три проверенных способа увеличить свой соци-
альный капитал, опираясь на сеть ваших контактов. Некото-
рые из них мы уже упоминали ранее, но здесь их стоит по-
вторить.

Во-первых, станьте ближе к центрам коммуникации, к
«коннекторам». Идет ли речь о компании, местном сооб-
ществе или любой организации, попробуйте стать эдаким
«менеджером по обмену», ну, или универсальным посред-
ником, – так вы окажетесь в главном узле всех взаимоотно-
шений. Чем более центральной и заметной станет ваша по-
зиция – тем лучше. Быть проактивным и быть доброволь-
цем – вот ключи к успеху. С одной стороны, нахождение в
центре коммуникаций поможет вам «наводить» необходи-
мые мосты, расширяя охват вашей сети. С другой стороны,
такая позиция даст возможность делать массу добрых дел:
делиться информацией, проявлять заботу и участие, пред-
лагать помощь, перенаправлять ресурсы. Следующий шаг –



 
 
 

стать незаменимым, то есть человеком, который всех знает
и всем помогает. Игра стоит свеч. Приобретенные в процес-
се уважение, благодарность, доступ к информации и новые
возможности с лихвой покроют все ваши «операционные из-
держки».

Удивительно, но позиции «коннекторов» во многих груп-
пах и организациях практически свободны. Может быть, это
потому, что большинство людей ленятся или боятся брать
на себя инициативу и ответственность за коммуникацион-
ные потоки. Правда, такая работа и в самом деле отнимает
много времени и сил. Когда один из нас вызвался оживить
зарубежную сеть выпускников Гарвардской школы управле-
ния имени Джона Кеннеди, то он сразу понял, что раньше
этим вообще никто не занимался, по крайней мере в самом
учреждении об этом не было никаких официальных записей.
Если уж мало кого привлекла позиция «коннектора» в столь
знаменитой организации, то что говорить о других группах
и сообществах?

Во-вторых, постарайтесь создать свой «консультативный
совет», наберите его из людей, которых уважают и которые
вызывают всеобщее восхищение. Это необязательно должна
быть формальная группа, и ваши консультанты не обязаны
знать друг друга лично. Важно, чтобы эти люди были спо-
собны сыграть позитивную роль в вашем личностном росте
или помочь вашей карьере, давая советы и связи.

Термин «консультативный совет» звучит чересчур «кор-



 
 
 

поративно», однако практика окружения себя опытными,
знающими людьми – вещь универсальная. Несколько лет на-
зад, после первой лекции в рамках курса лекций, который
один из авторов этой книги читает в МГИМО в Москве, к
нему подошла студентка и предложила стать его ассистент-
кой на курсе. В течение семестра с ней состоялось несколько
продолжительных бесед, на которых обсуждались вопросы,
выходящие далеко за рамки лекций, причем автор книги де-
лился своим опытом и, по сути, выступал в качестве трене-
ра. В конце курса автор согласился стать консультантом сту-
дентки по дипломной работе, а позже дал ей хорошую ре-
комендацию, когда она устраивалась на работу. Самое при-
мечательное, что девушка, как оказалось позже, предлага-
ла свою помощь профессорам почти на каждом курсе, слу-
шателем которого являлась. Представьте себе, сколько сове-
тов, помощи и хороших связей она получила за годы учебы!
Уверены, что она станет искусным дипломатом и отличным
нетворкером.

Очень важно иметь среди своих советников и наставни-
ков «восходящих звезд», которые могут потянуть вас за со-
бой, когда, в свою очередь, повысят свой статус. Для развед-
чика поиск «восходящих звезд» – одна из важнейших задач.
Такая проактивная работа с лихвой окупается. Достаточно
обратиться к примеру Ричарда Мура, главы британской Сек-
ретной службы. После прихода в МИ-6 Мур провел несколь-
ко лет в Турции в начале 1990-х годов. Там он изучал турец-



 
 
 

кий язык и был активным болельщиком местного футболь-
ного клуба «Бешикташ», что в переводе со светской терми-
нологии на профессиональную означает, что он занимался
вербовкой членов стамбульской элиты. В то время президент
Турции, Реджеп Тайип Эрдоган, только начинал свою поли-
тическую карьеру в Стамбуле. Вложенные усилия принесли
свои плоды много лет спустя, когда Ричард Мур стал послом
Соединенного Королевства в Турции и одним из самых цен-
ных сторонников и влиятельных друзей Эрдогана. Наверня-
ка не без помощи общих знакомых, обретенных тридцать лет
назад!

В-третьих, необходимо поближе подобраться к реальным
лидерам – ключевым фигурам в компании или в сообществе.
Здесь ваша задача проста – учиться у них, постигая для себя
что-то новое и полезное. Ведь, чтобы занять свое нынешнее
положение, такие люди что-то предприняли, совершили – и,
судя по результатам, это были правильные действия. Скорее
всего, они понимают суть реального мира и собственных ор-
ганизаций лучше, чем другие, – и лучше, чем вы. Кроме то-
го, у них есть доступ к определенным ресурсам. Сближаясь
с влиятельными людьми, вы получаете возможность чему-то
учиться у них, подражать их подходам и поведению. В иде-
але вы должны стремиться к тому, чтобы сделать их своими
наставниками – в надежде, что когда-нибудь унаследуете их
связи и статус.

Известный советский разведчик Иосиф Григулевич



 
 
 

(1913–1988) под именем Теодоро Б. Кастро выдавал себя за
незаконнорожденного сына богатого костариканского про-
изводителя кофе. В Риме он основал компанию по импор-
ту-экспорту и установил обширные личные контакты с мест-
ными бизнесменами – особенно с теми, кто был близок к ка-
толической церкви. Со временем ему удалось стать близким
другом и деловым партнером бывшего президента Коста-Ри-
ки. В результате в 1951 году «Теодоро Б. Кастро» был назна-
чен послом Коста-Рики в Италии и в Ватикане, что сделало
его ключевым инсайдером в верхушке католической церкви
и итальянских политических кругах.



 
 
 

 
Езда на «социальных лифтах»

 
Когда речь заходит о вашем положении в обществе в це-

лом, повышение вашего социального статуса сродни езде на
социальных лифтах. Вам нужно понять, какие лифты идут
наверх, и отыскать способ в них вскочить.

Размышляя о вашем статусе в стратегической перспек-
тиве, можно сказать, что выбор, который нам периодиче-
ски приходится делать в жизни, может вывести нас на раз-
ные карьерные траектории – одни более высокие, другие



 
 
 

более низкие. Некоторые жизненные пути с самого нача-
ла выглядят предпочтительнее – рождение в семье богатых
и влиятельных родителей явно облегчает жизнь и карьеру
точно так же, как получение максимальных баллов в ЕГЭ
(Единый государственный экзамен) или американском те-
сте SAT (Scholastic Assessment Test – тест способностей к
обучению) дает вам больше шансов поступить в МГУ или
Стэнфорд. Однако, даже если мы не можем контролиро-
вать свою отправную точку, дальнейшая траектория нашей
жизни зависит от сделанного нами выбора. Эти траектории
необязательно ведут вас наверх. Многие умные дети извест-
ных родителей в конечном итоге становятся никудышными
людьми, алкоголиками или наркоманами. Хорошее образо-
вание, правильный выбор профессии, отрасли бизнеса и ме-
ста работы, успешные друзья и поддерживающий во всем су-
пруг могут кардинально изменить вашу жизненную траекто-
рию. В любой момент жизни вы можете оказаться у «лиф-
та» – с краткосрочными и долгосрочными возможностями, –
и этот «лифт» поможет вывести вашу жизнь на более высо-
кий уровень. Вам просто нужно искать эти лифты и быть
готовым в них запрыгнуть. Поскольку почти все шансы на
дальнейшее продвижение зависят от того, знаете ли вы нуж-
ных людей, ваша жизненная стратегия и стратегия нетвор-
кинга должны работать как одно целое. Ваша задача – созда-
вать себе «лифт возможностей» так, как это делал бы про-
фессиональный разведчик.



 
 
 

 
Образование – ваш «билет» наверх

 
Самый очевидный, простой и доступный социальный

лифт – это образование. Практически любая образователь-
ная программа повысит ваши компетенции и статус. Луч-
шие из них могут стать надежными проводниками в элитные
круги. Наша карьера в разведке включала в себя обучение
на четырех университетских программах; итогом последней
стал диплом магистра в Школе государственного управле-
ния Джона Кеннеди в престижном Гарвардском университе-
те США. Это был трудный подъем к «вершинам», если при-
нять во внимание, что мы начинали наш путь в незнакомой
стране даже без диплома средней школы. Ночью приходи-
лось учиться, а днем – работать.

Однако самый значительный выигрыш от образования –
не новые знания, которые вы получаете, а новые люди, с ко-
торыми встречаетесь. Образовательное пространство – уни-
верситеты, краткосрочные бизнес-программы, профессио-
нальные курсы – является наиболее открытой и эгалитарной
средой в обществе. Это позволяет людям из разных слоев
общаться друг с другом без социальных барьеров, которые
так или иначе присутствуют в повседневной жизни. Если вы
хотите создать связи за пределами вашей ежедневной сферы
общения, то лучшего места не найти.

Кроме того, люди приходят учиться, потому что либо они



 
 
 

ищут новых знаний и возможностей, либо недовольны собой
и своей нынешней работой. Это значит, что они в поисках
себя и открыты для всего нового – в том числе и для новых
друзей. Если вы хотите наполнить свою сеть интересными и
успешными людьми, то в этом смысле учебные заведения не
имеют себе равных.



 
 
 

 
Войдите в статусные группы

 
Что еще может вывести вас на лучшую траекторию и

повысить статус? Конечно же, место в статусных группах.
Вступление в частные клубы, посещение эксклюзивных ме-
роприятий – вот вполне очевидный, но зачастую дорогосто-
ящий выбор. Поэтому предлагаем рассмотреть и другие ва-
рианты: профессиональные общества, некоммерческие ор-
ганизации, ассоциации выпускников, сигарные и винные
клубы, спортивные команды, политические партии, а также
группы, отстаивающие различные вопросы общественной
важности. Изучите варианты участия в волонтерской рабо-
те и презентациях аналитических центров, помощи в спон-
сировании общественных мероприятий, любительских теат-
ров и выставок.

Есть замечательный пример человека, который сделал
себе имя и карьеру как организатор статусных мероприя-
тий. Его имя – Клаус Шваб. Будучи 33-летним профессо-
ром швейцарского университета, он создал дискуссионную
площадку, которая теперь известна как Всемирный эконо-
мический форум. Шваба можно считать непревзойденным
нетворкером. Он умело использовал свою организацию для
налаживания связей с президентами и королями по всему
миру. Но самым замечательным его достижением является
то, что он создал машину нетворкинга, которая выполняла



 
 
 

эту работу за него! Как говорится, снимаем шляпу перед та-
ким талантом!

Пока вы строите свою карьеру и поднимаетесь по служеб-
ной лестнице, вы, естественно, проводите больше всего вре-
мени с людьми внутри или вокруг вашего бизнеса и профес-
сии. Однако, если вы хотите закрепиться в высших слоях об-
щества, вам необходимо будет сделать особенный упор на
расширение вашей сети и создания связей вне вашей про-
фессиональной сферы.

Бывают периоды быстрого карьерного роста, но никогда
не зарекайтесь от стагнации и даже падений. Ваш статус в
профессиональных кругах сильно привязан к статусу места
вашей работы. Если вам не повезет, может случиться и так,
что ваши коллеги потеряют к вам интерес. То же самое про-
изойдет, когда вы выйдете на пенсию. Однако отношения,
которые у вас возникли в других сферах жизни, с большой
вероятностью сохранятся. Ведь в их основе лежат не столько
деловые и профессиональные, сколько всевозможные другие
интересы.

Как дополнительный бонус, широкий спектр связей в раз-
ных сферах позволит вам стать «коннектором» для ваших
друзей и наладить обмен «валютой отношений». И, главное,
у вас будет то, что за деньги не купишь, – интересная и раз-
нообразная жизнь!



 
 
 

 
Выйдите в публичное пространство

 
Еще один способ поднять свой социальный статус – стать

публично известным человеком. Чтобы занять видное ме-
сто в обществе, необязательно получать Нобелевскую пре-
мию по литературе или становиться сенатором. Даже у сред-
нестатистических блогеров обычно наберется до несколь-
ких сотен тысяч подписчиков. Если у вас есть интересный
контент, то, чтобы донести его остальному миру, вам не
нужно владеть медиаплатформами вроде CNN, RT или Al
Jazeera. Практически любая приобретенная известность да-
ет вам рычаги влияния в общественном пространстве и по-
вышает ваш статус. Здесь, опять же, ключевую роль играет
контент! Так что, если есть возможность, пишите, снимайте
фильм или выпускайте интересный материал. Если же вы не
чувствуете, что способны создавать хороший контент само-
стоятельно, станьте агрегатором контента, менеджером кон-
тент-платформы под собственным именем. Спектр контента
поистине безграничен – от кулинарных уроков до междуна-
родной политики.

Любые попытки предпринять что-нибудь интересное или
необычное неизбежно привлекут к вам других людей, неза-
висимо от того, пересекаете ли вы континент на велосипеде
или пишете книгу о том, как выращивать помидоры. Вы по-
лучите двойной эффект. Во-первых, окажетесь в новом для



 
 
 

себя сообществе любителей велосипедов или производите-
лей помидоров – с новыми крупными международными се-
тями для общения.

Во-вторых, вы окажетесь в центре внимания. Люди потя-
нутся к вам в силу естественного любопытства. Вы, навер-
ное, слышали о притяжении, которое загадочный мир «боге-
мы» создает для влиятельных политиков и бизнесменов. Са-
мый известный пример такого притяжения – история Маты
Хари, голландской экзотической танцовщицы в Париже во
время Первой мировой войны. Ее обвиняли в том, что свои
связи с высокопоставленными французскими чиновниками
она использовала для шпионажа в пользу немцев. В то время
как эффективность Маты Хари как разведчицы была сильно
преувеличена, влечение богатых и влиятельных людей к мо-
лодой артистке было вполне реальным.

Дабы подчеркнуть преимущество творческих личностей в
нетворкинге, хотелось бы привести в пример советского раз-
ведчика-нелегала и талантливого архитектора Юрия Шев-
ченко. Во время холодной войны, работая в Европе под ле-
гендой художника, он добился замечательных результатов,
получив за свой многолетний труд высшую государственную
награду – звание Героя России. В течение определенного пе-
риода он один поставлял до трети всех секретных докумен-
тов НАТО, которыми располагала советская разведка.



 
 
 

 
Помогайте решать важные проблемы

 
Откликаясь на признанную общественную потребность

как организатор или участник важных для города или компа-
нии проектов, вы завоевываете признание и уважение. Вряд
ли кто-то заметил бы шведскую активистку – школьницу
Грету Тунберг, если бы люди не были обеспокоены состоя-
нием окружающей среды.

В каждом городе и каждой организации всегда есть про-
блемы, вызывающие споры и привлекающие интерес обще-
ственности. Вопросы политики, окружающей среды, обра-
зования, безопасности или городской жизни всегда требуют
кого-то, кто бы помогал их решать.

Средства массовой информации «кормятся» на этих про-
блемах. Проявите активность, поучаствуйте в публичных об-
суждениях – и вы мгновенно станете ценным гостем для ре-
портеров и интервьюеров, чья работа состоит в постоянном
поиске контента, чтобы каждый день наполнять 24-часовой
цикл новостей. А если от слов вы еще и перейдете к делу
– скажем, организуете очистку местной речки, – то вообще
можете стать медийным героем.

Только будьте внимательны к тому, чтобы вопрос, за ко-
торый вы беретесь, не вызывал негативных эмоций, не был
мелким и ситуативным и не создавал у других ощущения,
что вы продвигаете исключительно ваши личные интере-



 
 
 

сы. Многие блогеры с миллионами подписчиков заработа-
ли немало денег на продвижении своего «бренда» и всяко-
го рода продуктов. Однако у подписчиков они часто вызы-
вают больше зависти, чем восхищения. Ваш образ в медий-
ном пространстве должен помогать создавать друзей и союз-
ников, а не просто завистливых зрителей.

Если вам кажется, что в одиночку это у вас не получится,
найдите людей или организации, занимающиеся вопросами,
которые вас волнуют, и предложите им помощь. Мы уверены
– ваши инвестиции времени и энергии в скором будущем
дадут вам право стать одним из их лидеров.



 
 
 

 
«Под лежачий камень вода не течет!»

 
Один из необычных способов повысить свой статус, кото-

рый мы открыли для себя как разведчики, – постоянно пре-
бывать «в движении». Как в смысле поездок, так и в смыс-
ле внесения постоянных изменений в собственную жизнь.
Польза от путешествий вполне очевидна. Перелеты, тури-
стические поездки, круизы, отели в отдаленных местах – все
это потрясающие возможности для знакомства с интересны-
ми людьми, которые тоже хотят новых ощущений. Личности,
которых вы встречаете в таких поездках, в среднем более ди-
намичны, более коммуникабельны и более успешны в жиз-
ни. Именно такой тип людей и нужен в качестве друзей. Ес-
ли вы будете усердно работать над приобретением контактов
в поездках и их последующем развитии, то многие из них
вполне могут стать следующей ступенькой в вашей карьере.
Не зря ведь говорят, что «путешествия – это единственное из
того, что вы покупаете, что делает вас богаче». В плане но-
вых друзей и новых возможностей – уж точно не поспоришь!
Во время нашей работы мы использовали, например, отпус-
ка для путешествий в винодельческие регионы – от Франции
до Калифорнии, Южной Африки и Аргентины, чтобы встре-
чаться с людьми, профиль которых представлял для нас ин-
терес. А дополнительным бонусом было хорошее вино!

Находиться в движении, в смысле готовности сменить ме-



 
 
 

сто пребывания или пойти на риск, – необходимое условие
повышения собственного статуса. Длительное пребывание
на одном месте создает безопасную, комфортную эмоцио-
нальную среду, которая постепенно связывает, опутывает,
сковывает вас, «замораживая» ваш статус в компании или
обществе. Через некоторое время никто вокруг уже не ждет
от вас ничего нового и захватывающего, никто не проявляет
к вам былого интереса. В сознании людей утвердилось мне-
ние о том, что вы такой, какой есть, что вы уже достигли
своего «потолка». Как только «общественное мнение» о вас
сформируется, вы поневоле застреваете в этой нише. Имен-
но поэтому успешные менеджеры стараются не задерживать-
ся на одном месте надолго: они хотят двигаться по «восхо-
дящей» траектории.

Как разведчики мы успешно использовали принцип так
называемых «скачков из страны в страну». У элит каждой
страны принята своя собственная иерархия – негласные пра-
вила определения статуса. В то время как в восприятии то-
го, кто вы по отношению к другим в элитных кругах, значи-
тельную роль играют деньги, важны также семейные связи и
место в медиапространстве. Как только ваши знакомые узна-
ют о вашем происхождении, семье и образовании, о местах,
где вы работали, и т. д., они сразу же мысленно поместят
вас на определенный уровень и будут относиться к вам со-
ответственно. Нарушить установленный порядок и притво-
риться, будто вы занимаете более высокое социальное поло-



 
 
 

жение, практически невозможно. Люди не присвоят вам бо-
лее высокий статус, пока вы не достигнете чего-то значитель-
ного, чтобы его заслужить.

Тем не менее человек приехавший из-за рубежа, из дру-
гой культуры, а иногда и просто из другого города, может
«переиграть систему». Его реальный социальный статус, ес-
ли он не очевиден по внешнему виду и поведению, его ново-
му окружению трудно «расшифровать». Естественное любо-
пытство местной публики даст незнакомцу временное пре-
имущество. Ему по умолчанию будет присвоен более высо-
кий статус, по крайней мере до тех пор, пока его реальные
дела не покажут обратное.

Известный израильский разведчик Эли Коэн (1924–1965)
в 1960 году был направлен МОССАДом для выполнения
особого задания под видом успешного сирийского бизнесме-
на. Его целью был сбор разведданных среди высокопостав-
ленных сирийских политиков и военных чиновников. Под
именем Камеля Амина Таабета он отправился в Аргентину
и поселился в общине сирийских эмигрантов. Проживая в
Буэнос-Айресе, он сблизился с человеком, который впослед-
ствии стал президентом Сирии. В конце концов Коэн пере-
ехал в Дамаск, где смог влиться в высшие слои сирийского
общества. Его «проект» по созданию сети контактов заклю-
чался в том, чтобы устраивать у себя дома вечеринки для
высокопоставленных представителей сирийского политиче-
ского и делового мира. Эли Коэн никогда не смог бы стать



 
 
 

вхожим в весьма закрытые круги сирийской элиты, если бы
не приехал из далекой страны.



 
 
 

 
Глава 8. Запуск

операции «Нетворк»
 

Вот и пришло время решительных и активных действий!
Теперь вы знаете, что надо делать, чтобы выстроить вашу
«экосистему» контактов, и как это делать. Однако, как мы
предупреждали в самом начале, в нетворкинге важнее не
знать, а делать. Вам будет одновременно и трудно, и интерес-
но. Цель этой главы – дать вам еще несколько практических
советов. Они помогут вам уверенно держаться намеченного
курса. Другие еще раз предостерегут вас от возможных оши-
бок.



 
 
 

 
Найдите себе тренера

 
Всем известно, как трудно иной раз заставить себя взгля-

нуть в лицо ежедневным проблемам и разочарованиям.
Именно поэтому мы обращаемся к тренерам по фитнесу, ди-
етологам и семейным консультантам. То же самое относит-
ся и к нетворкингу. Ваши планы могут быть в замысле сво-
ем просто идеальными, но, когда приходит время встретить-
ся с кем-то после долгого рабочего дня, вы чувствуете себя
слишком усталым, чтобы заставить себя их выполнять. Да и
людей, с которыми вы встречаетесь, вы пока мало интересу-
ете. Поэтому может получиться так, что вы почувствуете се-
бя разочарованным и демотивированным.

Вот почему в такие моменты рядом должен быть чело-
век, к которому можно обратиться за помощью. Вам нужен
тренер, способный выслушать ваши проблемы, поддержать и
предложить решение. Но что еще более важно, вам необхо-
дим тот, кто может задавать непростые вопросы и заставить
вас думать. Ваш тренер должен сыграть роль своеобразного
зеркала, в котором вы увидите себя таким, как есть. Это тот,
с кем можно обсудить и обдумать свои планы и действия. Вы
не сможете совершенствоваться и стать лучше, если у вас нет
честного и объективного взгляда на себя со стороны. Ваш
тренер может подчеркнуть ваши недостатки, но в то же вре-
мя мотивировать вас на дальнейшие действия. Постарайтесь



 
 
 

отыскать среди своих друзей того, кто сможет дать вам чест-
ную и непредвзятую оценку. Не все близкие друзья способны
на такое. А поскольку у каждого человека есть собственные
суждения и «слепые зоны», иметь двух таких тренеров еще
лучше. Ваша долгосрочная цель: окружить себя доверенны-
ми людьми, которые могут помочь вам прогрессировать не
только как нетворкеру, но как профессионалу и просто лич-
ности. И не забывайте о своем персональном «консультатив-
ном совете»!



 
 
 

 
Выберите образец для подражания

 
Как существа социальные, мы учимся вести себя правиль-

но, подражая другим. Ничего плохого или унизительного в
желании следовать чужому примеру в стремлении повторить
и превзойти чужие достижения нет. Зная, что за нами мо-
гут наблюдать, записывая и анализируя каждый шаг, мы на-
учились имитировать образцы поведения, характерные для
разных народов и культур. Представьте, что вы пересекаете
несколько границ с разными паспортами. Если не обращать
внимания на то, как вы при этом себя ведете и что говори-
те, любой неосторожный жест может выдать вас так же быст-
ро, как и неправильный ответ пограничнику. Хорошим при-
мером является катастрофическая ошибка персонажа Майк-
ла Фассбендера в фильме Квентина Тарантино «Бесславные
ублюдки». Он «спалился», когда, выдавая себя за немецкого
офицера, нехарактерно для этой нации считал на пальцах…

Отсюда совет: отыщите человека, которым вы восхищае-
тесь как нетворкером и лидером, и проанализируйте, какие
качества делают его привлекательным для окружающих. На-
блюдайте за тем, как он взаимодействует с другими людьми,
и старайтесь подражать. А еще лучше – попытайтесь связать-
ся с этим человеком, попросите совета и подружитесь с ним.



 
 
 

 
Научитесь себя мотивировать

 
Ключевой компонент вашего нетворкинга – мотивация.

Как разведчики мы находились в привилегированном поло-
жении – нами двигало глубокое понимание важности нашей
работы, наши патриотические убеждения и наши амбиции.
В мотивации у нас не было недостатка. Сталкиваясь с труд-
ностями и усталостью, мы понимали, что мы не можем свер-
нуть с пути и расписаться в нашей несостоятельности как
офицеры и профессионалы. В обычной жизни каждый мо-
жет отыскать разного рода оправдания и отговорки. Многие
привыкают откладывать все «на потом». Ведь всегда можно
найти причину дать себе передышку. Мы ведь не сверхчело-
веки какие-нибудь…

Усилия, потраченные на нетворкинг, вы должны рассмат-
ривать не как расходы, а как инвестиции. Точно так же, как
вы инвестируете свои деньги, здесь вы инвестируете свое
время в лучшее будущее, в новые возможности, которые по-
том принесет ваша сеть контактов. В инвестициях существу-
ет закон накопленных процентов: чем больше вы реинвести-
руете, тем больше денежная база, тем быстрее накапливается
сумма на вашем счете. Чем раньше вы начнете инвестиро-
вать, тем больше вырастут ваши сбережения к моменту вы-
хода на пенсию. Тот же закон применим и к нетворкингу: чем
раньше вы начнете, тем больше будет ваша сеть, тем быст-



 
 
 

рее она будет расти и тем больше станет в итоге. Движение
порождает движение. Люди в сети сами приведут вас к но-
вым контактам без каких-либо особых усилий с вашей сто-
роны. Каждый новый человек приумножает ваши будущие
возможности, каждый новый прирост социального капитала
повышает ваш статус.



 
 
 

 
Не бойтесь получить отказ

 
Еще один важный навык в общении: попробуйте обуздать

свой страх быть отвергнутым. Приготовьтесь спокойно при-
нимать удары. Кому-то вы точно придетесь не по душе, а
некоторые могут даже недвусмысленно указать вам на дверь.
У нас, как у разведчиков, за время карьеры таких случа-
ев набралось хоть отбавляй. Делать так называемый «холод-
ный обзвон» всегда неприятно, но опыт преодоления стра-
ха и неловкости при общении с совершенно незнакомыми
людьми ничем не заменить, он просто бесценен. Помните
энергичных молодых парней с бейджиками и коробками, ко-
торые одно время ходили по домам, обзванивали кварти-
ры и предлагали утюги, чайники и еще бог знает что? Мно-
гие отказывались общаться с ними, но кое-кто соглашался
у них купить предлагаемые товары. Опытные люди подтвер-
дят, что вот именно такой опыт продаж дает человеку от-
личные навыки, закаляет его. Так что не пугайтесь: неприят-
ная работа, связанная с общением с различными категория-
ми населения, поможет вам преодолеть заодно и страх пуб-
личных выступлений.

В первый же день в бизнес-школе нам дали групповое
упражнение, которое показалось отчасти забавным, а отча-
сти издевательским. Нам пришлось отправиться на оживлен-
ный перекресток и продавать пешеходам питьевую воду в



 
 
 

пластиковых стаканчиках. В центре большого города мы то-
гда выглядели по-идиотски нелепо. А вот ребенок, продаю-
щий домашний лимонад в тех же пластиковых стаканчиках,
не вызвал бы никакого отторжения у публики.

Все дело в том, что у детей нет врожденного страха окон-
фузиться – они просто подходят и спрашивают о том, что
им нужно. Боязнь быть отвергнутым навязывается нам об-
ществом и всякими кодексами о том, что «правильно», а что
нет. В разных культурах есть свои так называемые «приемле-
мые формы поведения». Например, если заговорить с незна-
комцем на улице, то это может выглядеть вполне нормаль-
ным в Соединенных Штатах или Италии, но будет неодобри-
тельно воспринято в Финляндии, Японии или России. Кро-
ме того, если люди отвергают ваше предложение, вы вряд
ли увидитесь с ними снова – так что какая разница! Со вре-
менем, когда за вашими плечами будут тысячи контактов и
сотни отказов, вы приобретете толстую «слоновью кожу», а
вместе с ней – и философское отношение к жизни.



 
 
 

 
«Замаскируйте» свой

нетворкинг среди других дел
 

Но где на все найти время? Какого-то «волшебного» ре-
цепта на этот счет не существует. Нельзя выделить время для
жизни и отдельно – для общения. Так не получится. Нетвор-
кинг придется сделать органичной частью своей жизни. По
нашему личному опыту обучение нетворкингу подобно изу-
чению иностранного языка или игре на скрипке: чтобы раз-
вить навык, вы должны делать это каждый день – иногда все-
го несколько минут, но зато ежедневно.

Что бы вы ни делали, куда бы ни отправились – подумай-
те, с кем вы можете поговорить, с кем можете встретить-
ся. И наоборот: планируйте свою активность – образование,
спорт, прогулки, каникулы,  – постоянно размышляя о це-
лях нетворкинга. Возьмите график событий и дел, которые
вы планируете на следующий месяц, и впишите туда день за
днем работу по нетворкингу: так вы лучше распределите ва-
ши усилия и время. Если вы разбили людей по приоритет-
ным группам, используйте свободное время – например, ко-
гда ждете приема у врача или рейса в аэропорту, – чтобы
позвонить по телефону или написать по электронной почте,
поставить лайки и комментарии. Составьте ежегодный спи-
сок дней рождения и, в соответствии с расставленными при-
оритетами, планируйте визиты, ужины и покупайте подарки,



 
 
 

чтобы все это вписывалось в остальные дела и поездки. Про-
смотрите расписание интересных мероприятий и конферен-
ций и оптимизируйте его под свою стратегию нетворкинга.
Приглашайте новых знакомых тренироваться или путеше-
ствовать вместе, одновременно развивая отношения. Устра-
ивайте вечеринки для нескольких друзей сразу и приглашай-
те новых знакомых, связи с которыми вы хотите укрепить.
Чем более проактивно вы себя ведете, чем лучше планиру-
ете и организуете – тем более эффективно вы научитесь ис-
пользовать собственное время.



 
 
 

 
Заведите дневник

 
Для разведчика завести дневник стало бы, наверное, са-

мой глупой идеей, которая могла бы только прийти в голову:
для контрразведки это был бы бесценный кладезь информа-
ции, полностью разоблачающий всю секретную работу.

Однако дневник выполняет важнейшую функцию, осо-
бенно необходимую на начальных этапах любой новой слож-
ной работы, – он отлично организует мысли, выполняя роль
виртуального собеседника. Кроме того, оставляя за собой
цепочку памяти о событиях и мыслях, он, в случае с нетвор-
кингом, позволяет вернуться к произошедшим ранее встре-
чам и разговорам, «зарегистрировать» факты и эмоции и по-
смотреть на произошедшее с высоты накопленного опыта.

С чисто практической точки зрения ваш дневник станет
хранилищем информации о ваших контактах, а вкупе с ка-
лендарем-планировщиком, который является частью каждо-
го ежегодника, поможет вам, как мы только что обсуждали,
лучше вписать нетворкинг в поток ваших ежедневных дел. А
ваши регулярные записи будут бесценным материалом для
анализа вашего движения вперед!



 
 
 

 
Периодический анализ вашей сети

 
Этап 1
Взглянув на картинку своей сети контактов, спросите себя

– насколько соответствует ваша сеть тем вызовам, с которы-
ми вы сталкиваетесь? Каковы ваши жизненные цели на бли-
жайшие год-два? Где вы себя видите? В какой степени люди
в вашей сети соответствуют поставленным вами целям? Мо-
гут ли они помочь вам достичь того, что вы планируете? С
кем из контактов вы проводите большую часть своего време-
ни? Является ли это наиболее эффективным использовани-
ем вашего времени? Есть ли у вас проблемы в отношениях
с кем-то из вашей сети? Отметьте наиболее важных людей
и оцените, как складываются с ними контакты. Отметьте от-
ношения, которые вы хотите исправить.

Этап 2
Возьмите ручку другого цвета, скажем, красного, и от-

метьте на картинке своей сети те изменения, которые вы хо-
тели бы реализовать. Кто вам способен помочь и как с ни-
ми познакомиться? Где люди, у которых вы хотели бы по-
учиться? Может ли кто-нибудь из ваших нынешних контак-
тов свести вас с ними? Отметьте тех, кто мог бы стать для
вас наставником. Напишите, с кем вы хотите встретиться.
Посмотрите, может ли кто-нибудь из ваших существующих



 
 
 

контактов познакомить вас с ними. Затем возьмите другой
лист бумаги и запишите план действий на следующий месяц.

Этап 3
Не реже раза в месяц выделите достаточно спокойный

час вечером для пересмотра персональной сети контактов.
Оцените, насколько успешно вы реализовали свой план и
что можно было улучшить. Отметьте на карте новых знако-
мых. Проанализируйте изменения в отношениях за истек-
ший месяц. Повторите этапы 1 и 2. Это должно войти у вас
в привычку, стать необходимой рутиной. Через полгода са-
ми увидите, каких поразительных результатов вы добьетесь
в нетворкинге!



 
 
 

 
Уважайте личное

пространство и время других
 

На протяжении большей части книги мы знакомили вас с
нетворкингом, обучая навыкам и стратегиям в достижении
успеха. Однако, как и любому честному преподавателю, нам
важно передать вам не только знания, но и накопленную на
собственных ошибках мудрость. Таким образом, наш раз-
говор не будет закончен, пока мы не уделим внимание эти-
ке нетворкинга и проблемам, с которыми мы сами сталкива-
лись.

Нетворкинг – это, прежде всего, социальная активность.
Помимо общего стремления быть хорошим человеком вы
должны уважать других и принимать во внимание, какое
влияние оказывают ваши поступки на других людей и на
окружающий мир.

Каждому доводилось встречать в жизни людей, которые
изводят других и не принимают никаких отказов. Не стано-
витесь одним из них. Для профессионала такое поведение
– верный путь к провалу. Как мы уже говорили, в отноше-
ниях с другими людьми разведчики должны быть «садовни-
ками», а не «охотниками». Если хотите, чтобы отношения
процветали, вы должны уважать чужое личное пространство
и частную жизнь. Посягательство на личную жизнь других
людей или неуважение к границам, которые они сами уста-



 
 
 

навливают, – один из самых быстрых способов в корне раз-
рушить зарождающиеся отношения. Хуже того, отзывы о
вашей агрессивной тактике испортят будущие отношения с
другими людьми. Причем произойдет это заочно, без ваше-
го ведома.

Кроме того, вы должны помнить о том ограниченном вни-
мании, которое люди могут потратить на вас. У каждого в
жизни что-то происходит, и вы в большинстве случаев не бу-
дете стоять у других на первом месте. Не требуйте слишком
многого от своих друзей и знакомых. В дополнение к тому
ограниченному времени, которое они могут вам посвятить,
у людей есть еще эмоциональные и эмпатические ограниче-
ния. Не зря, конечно, говорят, что «поделиться проблемой
– это наполовину ее решить» (ну, или более по-русски: «од-
на голова – хорошо, а две – лучше»). Однако не ждите, что
другие люди разобьются за вас в лепешку. Существует тон-
кая грань между позитивной поддержкой и эмоциональной
зависимостью. Уважайте тот факт, что, как бы сильно боль-
шинство людей ни хотело вам помочь, у каждого из них соб-
ственная жизнь и ограниченные возможности для заботы о
других.

Дружбу можно построить, но ее нельзя навязать. То, что
наиболее очевидно в романтических отношениях, вполне
применимо также и ко всем межличностным связям. Разгля-
дев четкий сигнал о том, что человек не желает углублять с
вами отношения, вы должны принять все как есть и прекра-



 
 
 

тить любые попытки это изменить. Как мы уже говорили, вы
должны всегда иметь при себе виртуальную камеру GoPro.
Если эти люди в конце концов передумают, они сами к вам
вернутся. Как хороший нетворкер, вы должны иметь в запа-
се план «Б», чтобы никакой, даже самый болезненный, отказ
не стал непреодолимым препятствием в достижении ваших
жизненных целей.

Мы хотели бы напомнить вам о рисках, которые влекут
за собой близкие отношения. Не секрет, что зачастую самые
страшные и кровавые разборки происходят внутри семьи и
между самыми близкими друзьями. Причина здесь доволь-
но проста: когда мы доверяем кому-то, то тем самым даем
возможность причинить себе боль там, где мы наиболее уяз-
вимы. Вы всегда должны быть внимательны к своим поступ-
кам по отношению к самым близким людям. Как разведчи-
ки мы ставили на карту свою жизнь, доверяя нашей Служ-
бе, коллегам и соотечественникам. Такая же напряженность
существует, хотя и на менее фатальном уровне, между все-
ми близкими отношениями, будь то в бизнесе или в личной
жизни. Вы должны предпринять все возможное, чтобы под-
держивать доверие других людей, и никогда не использовать
информацию, которой с вами делятся «по секрету», чтобы
причинить боль или угрожать окружающим.

И последнее, о чем хотелось бы упомянуть, – это важность
соблюдения границ. Нетворкинг – это не игра, а люди – не
инструменты. Мы не можем дать вам полный и исчерпыва-



 
 
 

ющий список того, что этично, а что нет. Вы должны выяс-
нить это сами и установить свои собственные границы. Са-
мое главное – вы должны быть в состоянии распознать эти
границы до того, как их достигнете. Если вы этого не сдела-
ете, то окажетесь на скользком склоне, где придется оправ-
дываться за каждое действие, которое может становиться все
более неэтичным и саморазрушительным.



 
 
 

 
Не пытайтесь

манипулировать людьми
 

По мере того как вы в совершенстве освоите техники
нетворкинга и приобретете опыт продуктивного общения с
разными людьми, у вас может появиться соблазн использо-
вать ваши способности, чтобы заставить других сделать что-
либо полезное для вас против их собственной воли. Даже ес-
ли вы преследуете самые что ни на есть благородные и пра-
ведные цели, на этом пути всегда есть вероятность угодить
в этическую ловушку, особенно при использовании непри-
емлемых средств для их достижения. Многие весьма эффек-
тивные методы управления межличностными отношениями
могут оказаться не вполне этичными. К таким средствам
часто прибегают мошенники, агрессивные партнеры и пре-
ступники. Подавите в себе желание применять такие мето-
ды, если оно вдруг появится. Помимо того, что эти мето-
ды неэтичны, они, скорее всего, сильно вам навредят в пер-
спективе. Ведь ваша задача стратегически строить здоровые,
продуктивные отношения, а не выкручивать руки другим с
помощью эмоционального давления или принуждения.

На практике такие методы чаще всего основаны на лож-
ной или вводящей в заблуждение информации, в которой
обычный человек не найдет ничего подозрительного. В сфе-
ре информационных войн такие методы называют «социаль-



 
 
 

ной инженерией». Лидеры религиозных сект, сутенеры и мо-
шенники используют различные психологические приемы
для контроля над своими жертвами. Не вдаваясь в подроб-
ности запрещенных методов, укажем на одну характерную
особенность: в их основе лежит более сильная эмоциональ-
ная реакция на помощь, чем на боль, даже если и то и другое
исходит от одного и того же человека.

Агрессивный партнер вначале причинит вред и мучитель-
ные переживания своим жертвам, а потом перевернет все
вспять и предложит эмоциональную поддержку. Несмотря
на то что подобные эмоциональные «качели» – источник бед
и несчастий, они оказываются весьма эффективным сред-
ством в создании эмоциональной зависимости и вызывают у
жертв желание доказать, что они достойны нападающего. Ни
в коем случае не следует применять такие методы или что-
нибудь подобное для сближения с людьми, а тем более кон-
троля над ними. Вместо того чтобы использовать слабости
других людей, вы должны сосредоточиться на их сильных
сторонах и строить близкие отношения на позитиве. Страх
может казаться эффективным инструментом, но это недол-
говечное средство и, по сути, обоюдоострый меч. В разведке
страх – это самое последнее средство, которое может быть
использовано лишь один раз.



 
 
 

 
Умейте забывать и прощать

 
Важно добиваться своих целей. Но не любой ценой. Вы

строите свою сеть, чтобы улучшить качество вашей жизни, а
не для того, чтобы кому-то что-то доказать. В том числе не
для того, чтобы без конца расширять вашу сеть или гоняться
за каким-то знаковым контактом. Как профессионалам, нам
не раз приходилось задумываться о смысле нетворкинга. В
начале нашей карьеры в наше поле зрения попал чиновник,
от возможностей и связей которого у нас, как офицеров раз-
ведки, буквально «потекли слюнки». Мы были на дистанции
«одного рукопожатия» от этого человека и, как того требо-
вали правила, подготовили для нашего руководства в «Цен-
тре» детальный план подхода к чиновнику. Ответ из «Цен-
тра» нас буквально шокировал. «Оставьте его в покое, – гла-
сила шифровка, – вы пока еще не способны работать с такой
связью». Расстроенные и огорченные, мы попытались поспо-
рить, но безрезультатно. Через год или два, во время секрет-
ной встречи с одним из наших оперативных руководителей,
мы опять подняли вопрос о чиновнике. «Ну смотрите, ре-
бята, – услышали мы в ответ, – мы отслеживаем огромное
количество контактов ваших коллег во всем мире. Мы ви-
дим, что работает, а что нет. Мы ведем статистику контак-
тов, в том числе и ваших. Даже если бы вам удалось устано-
вить этот контакт, у вас не получилось бы его поддерживать.



 
 
 

Вам было бы нечего предложить человеку такого высокого
уровня. Ваш контакт заглох бы, и его потеря поставила бы
крест на возможности снова выйти на этого человека в бу-
дущем, когда вы будете к этому готовы». Другими словами
– по одежке протягивай ножки…

Богатый практический опыт руководителей разведыва-
тельных служб еще раз подчеркивает тезис, который мы раз-
виваем в этой книге: нетворкинг и социальный статус идут
рука об руку, они – две стороны одной медали. Набирать все
большее количество связей, которые ничего не добавляют
к вашему социальному положению и не решают ваших про-
блем, не имеет смысла. В конце концов, все решает качество
ваших отношений. А для того, чтобы обеспечить результа-
тивность, которую от вас ожидают ваши друзья и коллеги,
вам придется приложить усилия, чтобы стать все более осве-
домленными, изобретательными и привлекательными.

Одним словом, чем лучше становитесь вы, тем лучше
становится ваша сеть. По мере того как растет ваша цен-
ность для других и перед вами открываются новые возмож-
ности, вам становится доступен все более высокий уровень
связей.

Нетворкинг, как и политика, есть «искусство возможно-
го». Это о том, что мы реально способны сделать. Не все
от нас зависит. Некоторые отношения неизбежно окажут-
ся проблемными. Кто-то из тех, кого вы считаете друзьями,
вдруг начнет плести интриги и распускать про вас сплетни.



 
 
 

Кто-то попросит у вас взаймы и потом перестанет отвечать
на ваши звонки. К сожалению, человечеству еще далеко до
идеала. Все, что мы можем сделать, это выполнять наши соб-
ственные обещания в надежде, что другие поступят так же.
В отношениях между людьми всегда останется что-то от ло-
тереи – иногда мы выигрываем, иногда проигрываем. Одна-
ко – внимание! Если те же проблемы в отношениях возни-
кают вновь и вновь, то это причина обратить взгляд на себя:
может быть, вы сами что-то упустили…

А иногда стоит просто перевернуть страницу и идти даль-
ше. Сохранить здоровье вашей экосистемы связей много
важнее, чем любой ценой пытаться сохранить некоторые из
них, даже самые престижные. Незаменимых не бывает. Не
принимайте обиды слишком близко к сердцу. Не держитесь
за проблемные отношения. Никогда не пытайтесь мстить. Не
растрачивайте ваше время и энергию зря – идите вперед. В
стратегическом нетворкинге хорошее настроение и мотива-
ция – ваше главное достояние. Ведь у вас есть дела поваж-
нее!



 
 
 

 
Заключение. Нетворкинг

как самосовершенствование
 

Пожалуй, главное, чему нас научила работа в разведке,
это быть проактивными. У нас не было другого выбора, кро-
ме как самим управлять всем, что происходит вокруг нас,
особенно нашими связями. Наш путь к цели подразумевал,
что каждое наше движение, каждый контакт должны были
иметь смысл и план. Как оперативные работники мы авто-
матически становились дизайнерами и строителями нашего
человеческого окружения. Раз за разом, шаг за шагом мы
окружали себя нужными нам людьми. Цели нашей работы с
людьми могли быть разными, но во всех случаях мы исполь-
зовали проверенный набор методов.

Точно так же, как разведчики, вы можете управлять вашей
собственной человеческой «экосистемой». В ваших силах
сделать процесс нетворкинга целенаправленным и эффек-
тивным. Для повышения вашего социального статуса есть
набор понятных и проверенных правил. Однако есть одно
важное условие: вы должны быть готовы приложить серьез-
ные усилия.

Люди ценят качество вещей, которые их окружают. Со-
гласитесь, нам не все равно, где мы живем и какие предме-
ты находятся в наших домах. Однако наше людское окруже-



 
 
 

ние влияет на качество нашей жизни несравненно больше,
чем обычные вещи. От того, насколько люди вокруг нас со-
ответствуют нашему характеру и нашим целям, зависят на-
ши успехи и даже наше счастье. Но зачастую мы готовы при-
нимать наше окружение таким, каким оно спонтанно сложи-
лось, не пытаясь избавиться от заложенных в него проблем.
Мы позволяем людям вокруг нас определять нашу судьбу,
забывая про наши собственные инструменты влияния на это
окружение.

Но есть все же одно исключение! Мы очень внимательно
относимся к выбору наших спутников жизни – наших супру-
гов. Мы мечтаем о человеке с определенной внешностью и
характером, мы его ищем, строим с ним отношения, любим
его и заботимся о нем долгие годы. Мы не согласимся делать
выбор супруга или супруги вслепую, понимая, насколько он
или она будет влиять на нашу жизнь. И даже при всем этом
внимании бывает, что ошибаемся в выборе.

А что же все остальные окружающие нас люди? Отвле-
каясь на ежедневные мелочи, мы забываем о наших бли-
жайших друзьях. Мы позволяем недовольству и конфликтам
портить отношения и подчас разъедать нас изнутри. Мы ле-
нимся заводить новые знакомства, упуская прекрасные воз-
можности.

Мы написали эту книгу с целью убедить наших читателей,
что каждый из них может построить свою, организованную
по их собственным меркам человеческую «экосистему», ис-



 
 
 

пользуя методы стратегического нетворкинга. Мы призыва-
ем наших читателей отказаться от пассивного, случайного,
необдуманного отношения к своим контактам. Вместо этого
мы настоятельно советуем всем инвестировать время и уси-
лия в сеть, состоящую из людей, которых вы цените и ува-
жаете.

Попробуйте применить техники стратегического нетвор-
кинга, описанные в этой книге. Ведь в укреплении ваше-
го социального статуса нет ничего мистического и необъ-
яснимого – это понятный пошаговый процесс, доступный
не только уникальным гениям нетворкинга вроде Дэвида
Рокфеллера, Клауса Шваба или Рихарда Зорге. Мы сами
несколько раз проходили этот путь и уверены, что он по си-
лам и вам.

Как у проактивного, стратегического нетворкера у вас бу-
дет привилегия целенаправленно наполнять ваше окружение
людьми, которые вам нужны и приятны. Вы сможете выби-
рать, с кем вам лучше работать, чтобы сделать вашу жизнь
более интересной или ваш бизнес более успешным. По мере
того как вы развиваете контакты и ваша «экосистема» стано-
вится все обширнее, у вас появится свобода «отключаться»
от тех, кто приносит вам только боль и проблемы. С большой
сетью контактов у вас всегда будет выбор, с кем общаться
или не общаться. И уж точно вам никогда не придется ску-
чать в одиночестве.

Несмотря на то что нетворкинг требует настойчивости



 
 
 

и терпения, его результатом всегда являются новые откры-
тия. Знакомства с новыми замечательными людьми, которых
иначе вы бы никогда не встретили. Открытия разнообразных
захватывающих сторон жизни, которые вы бы никогда не ис-
следовали, если бы не обзавелись новыми друзьями. Нако-
нец, открытия возможностей, которые были бы недоступны,
если бы вы сами не сделали тот нелегкий первый шаг.

Конечно же, нетворкинг – не самоцель, а лишь средство
достижения цели. Это механизм непрерывного улучшения
своей жизни и самосовершенствования. По мере того как вы
окружаете себя все большим количеством людей, которые во
многих отношениях лучше, грамотнее, опытнее, искуснее,
богаче вас, вы одновременно получаете возможность учить-
ся и обогащать себя во всех смыслах этого слова. Чем лучше
и совершеннее окружающие вас люди, тем лучше станови-
тесь вы сами и тем лучше становится ваша жизнь. В заключе-
ние позвольте перефразировать средневекового персидско-
го философа и поэта Омара Хайяма и напомнить, что ваша
жизнь будет такой, каким будет ваше окружение.
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