Я знаю, чего ты хочешь. Как просчитывать мысли и поступки окружающих
Кэмерон Стаут, Робин Дрик
	Аннотация
	Робин Дрик, Кэмерон Стаут. Я знаю, чего ты хочешь: как просчитывать мысли и поступки окружающих
	I. Друг или враг?	1. Доминируй в мире чужаков
	2. Думай как агент ФБР и специалист по поведенческому анализу


	II. Шесть шагов на пути к предсказанию поведения	3. Создавайте прочные союзы
	4. Заставьте время работать на себя
	5. Выбирайте, с кем работать
	6. Выявляйте негативные факторы
	7. Прислушивайтесь к откровениям
	8. Смотрите глубже


	Послесловие. Золотой век
	Благодарности
	Примечания


Аннотация
Все хотят знать, когда им лгут. Умение распознавать обман – это навык, который можно прокачать. Робин Дрик воспитал не одну плеяду агентов ФБР, которые успешно раскрыли террористические заговоры и предотвратили множество мировых конфликтов. В этой книге автор делится своим опытом агента и наставника, показывает внутреннюю кухню ФБР и учит вести переговоры даже с самыми сложными личностями.
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I
Друг или враг?


1
Доминируй в мире чужаков

11 сентября 2001 года
Региональное отделение ФБР, Нью-Йорк
Лазурное небо в тот день наблюдало за последними мгновениями американской невинности. Холодная война была окончена, деньги текли к нам рекой, демократия процветала, жизнь была прекрасна и легка, а США утопали в роскоши, потому что во всем мире наконец-то воцарился покой — своего рода рай на земле. И казалось, хоть в это и сложно поверить сегодня, что так будет продолжаться вечно.
Каждый день перетекал в следующий так плавно, а события происходили так спокойно и предсказуемо, что люди той эпохи были убеждены, что наконец-то достигли конца истории в хорошем смысле этого слова.
Первые робкие и по-младенчески неуверенные шаги к созданию нового мирового порядка были предприняты в 1982 году, когда Рональд Рейган наконец-то договорился с Советским Союзом о заморозке производства ядерного оружия, следуя принципу старой русской поговорки: «Доверяй, но проверяй». Рейган считал, что сможет полагаться на русских, только если те докажут при помощи фактов и цифр, что заслуживают доверия.
Тогда было невозможно предугадать скорый развал Советского Союза, поскольку в то время его политики были совершенно непредсказуемы. Американцы обеих партий полагали, что сделка Рейгана была обречена. Они продолжали думать, что доверие, основанное на проверке, не могло быть истинным, а о доверии врагу не могло идти и речи. Но все они ошибались. Эта доктрина сработала, и я никогда не забуду преподнесенный нам урок.
11 сентября 2001 года эта прекрасная эпоха закончилась. Доверие и предсказуемость, которые почти всегда шли рука об руку, всего за несколько секунд канули в небытие.
Я и еще один агент стояли у тележки уличного торговца едой на Уолл-стрит, прямо напротив здания, где размещалась штаб-квартира нашего регионального отделения ФБР. Было 8:45, но я уже был готов ко второму раунду кофе, потому что пришел на работу к пяти часам утра. Я был счастлив оказаться здесь в такое прекрасное время и принять участие в грандиозном американском эксперименте, в котором жители США доверились лидерам, действующим исключительно на благо общественных интересов, то есть поверили в политическую философию, которую мы называем демократией.
И тут я услышал негромкий удар. Похоже, какой-то небольшой самолет врезался в Северную башню Всемирного торгового центра. Мой коллега сказал:
— У бедняги, наверное, случился сердечный приступ.
— По крайней мере, это не теракт, — ответил я.
Мы поспешили обратно в офис, где почти все наши сотрудники стояли у окон, прикованные к месту, не в состоянии двигаться от ужаса.
Пожарная машина со станции, расположенной ниже по улице, промчалась к месту происшествия, визжа сиреной. Казалось, что мы сидим в первых рядах театра, на сцене которого разыгрывается драма вдохновляющего проявления героизма, который вознесет нашу страну на еще более головокружительные высоты. Однако пятеро из тех пожарных, которых я видел в машине, вскоре должны были умереть вместе с сотнями других людей.
С башни начали падать обломки. Но пока они летели вниз, я осознал с тошнотворным чувством, что это были вовсе никакие не обломки, а люди, потому что их руки и ноги трепыхались в воздухе.
Вскоре большой огненный шар пронзил насквозь Южную башню. Я закричал:
— Боже мой, это же теракт! — и оглянулся. Офис был пуст. Все агенты ушли.
Десять человек вскоре вернулись. Все они были бывшими морскими пехотинцами, как и я. Кто-то из них сказал, что начиненные взрывчаткой грузовики уже направляются к нашему зданию, которое было одним из самых высоких в округе. К тому же здесь располагался аванпост и представительство федеральной организации, ответственной за безопасность всей страны.
— Нам надо срочно эвакуироваться! — закричал я.
Я был сравнительно новым рекрутом, недавно нанятым в офис регионального отделения ФБР в Нью-Йорке, и находился в комнате вместе с другими, более старшими по рангу агентами, но в тот момент было не время заморачиваться вопросами превышения полномочий и несоблюдения субординации.
— Нет! — закричал один из агентов. — Если твое время пришло, значит, нужно с этим смириться!
Я давно считал этого человека исключительно разумным, расчетливым парнем, но озвученный им под воздействием эмоций призыв был слишком безрассудным и необдуманным. Так что я бросился вниз и помог организовать группу, которая двинулась на командный пост ФБР, расположенный на цокольном этаже башен.
В порыве невероятной отваги кто-то из агентов побежал к небоскребам, чтобы помочь одному из пострадавших, который выбирался из здания. Но спасатель подобрался так близко, что был убит одним из «прыгунов». Люди уворачивались от падающих сверху обломков и жертв, но в дыму и пыли большинство пострадавших были невидимы или же выглядели как куклы или манекены.
И мужчины, и женщины рисковали своими жизнями ради незнакомцев, но многие — что вполне понятно — стояли в стороне, парализованные трусостью и страхом, или же просто исчезали с места происшествия. Многие были в шоке, но остальные действовали с военной точностью солдат на поле боя.
Агент, с которым я работал, Ленни Хаттон, — бывший морской пехотинец и специалист-подрывник, который расследовал три предыдущих теракта в США и недавно выступал свидетелем на судебном процессе против Аль-Каиды, — понимал необходимость создания коммуникационной сети внутри башен. Так что он бросился в задымленную тьму, в то время как все остальные выбегали из здания. Возможно, хоть и маловероятно, что Ленни когда-то общался с моим бывшим начальником в ФБР Джоном О’Нейлом, который с первых своих дней работы отвечал за безопасность Всемирного торгового центра. Джон и его команда раскрыли теракт в ВТЦ в 1993 году, а последние четыре года в Бюро он работал над делом Усамы бен Ладена, пытаясь убедить людей, что этот негодяй был способен нанести прямой удар по США. 11 сентября 2001 года Джон находился на 49-м этаже Южной башни, командуя эвакуацией и отказываясь уйти.
В том хаосе, окруженный со всех сторон агентами, которых, как мне казалось, я знал достаточно хорошо, я вдруг понял, что не могу предугадать, что будет делать каждый из них. Кто сбежит? Кто спрячется? Кто из них поспешит на помощь, а кто пойдет домой к своим семьям, вместо того чтобы работать на отметке 0[1]? Здесь не было «правильных» и «неправильных» ответов, приходилось иметь дело с реальностью. Уметь видеть подлинную сущность людей, находящихся вокруг меня, было, конечно же, неимоверно важно, но в те моменты отчаяния я не мог этого сделать. Я полагал, что хорошо знаю своих коллег, но в тот момент понял, что знаю лишь то, что они позволяли мне знать. Такое поведение диктовалось их собственным чувством скромности, скрытностью, стыдом или же было обусловлено необходимостью хранить тайны частной жизни и личного пространства. В равной степени я не был осведомлен и о многих добродетелях этих людей, включая поразительную смелость Джона и Ленни.
Но в момент, когда все вокруг изменилось, уже ничего нельзя было предсказать.
Я направился обратно к нашей башне, которая казалась невредимой. Тогда я не знал, что она станет третьим зданием, которое будет разрушено до основания в тот день. Несколько парней отправились вслед за мной, и я сказал:
— Держитесь вместе! Будет еще хуже, если нам придется умереть в одиночку.
Один из наших агентов отставал, а потом и совсем отбился от группы.
Здание начало подрагивать и покачиваться, и мои товарищи выглядели потрясенными и испуганными. Эти вибрации были вызваны падением первой башни ВТЦ. Когда же упала вторая башня, то связь с Ленни неожиданно прервалась. Он был мертв. Его последними словами, обращенными к спасенному им парню, который ослеп и кашлял от жары и пыли, были такими:
— Я возвращаюсь в здание.
По-видимому, Ленни не питал никаких иллюзий по поводу перспектив своего выживания. Я думал, что знал его хорошо, но понятия не имел, что он был способен на такое глубокое сочувствие, пересиливающее страх перед смертью. Джон тоже ушел в небытие вместе с той башней, успев спасти жизни многим людям. Он теперь лежит в Нью-Джерси, в могиле с маленьким американским флагом на надгробии. В 2002 году по сети PBS[2] был показан эпизод сериала Frontline[3] о Джоне под названием «Человек, который знал», но я так и не смог посмотреть его. Более двухсот сотрудников органов охраны правопорядка из десятков агентств присоединились к 338 пожарным, которые умерли в тот день не только как патриоты, но и как люди, которые были настолько самоотверженными и смелыми, что не видели разницы между друзьями и незнакомцами.
В ту ночь я нашел свою машину там, где и припарковал ее, но теперь перед ней лежал двигатель реактивного самолета. Пока я добирался домой через обломки зданий ВТЦ, я обменивался взглядами с немигающими пешеходами и все думал, что многие из них ждут возвращения человека, которого больше никогда не увидят. Одна женщина, стоявшая на тротуаре, очевидно, долго плакала до того, как подала мне бутыль воды, сказав: «Господи помилуй». Я был неспособен даже сказать «спасибо», а просто кивнул ей.
Я столкнулся лицом к лицу с одним из самых ужасных происшествий на свете. И в то же время пережил его вместе с одними из лучших людей, которых когда-либо встречал. Такая вот трагическая и банальная связь. Неожиданная и внезапная боль событий того дня скрывала в себе такую же обычную мудрость, несущую горькую радость, которая гласила: «Открой глаза, и ты увидишь людей такими, какие они есть на самом деле».
На следующий день после теракта, в первый день этой непривычно новой Америки, люди, мимо которых я проходил на улице, будто бы внутренне боролись с неожиданным испытанием, подчиняя дух той самой стоической воле, которая помогала им выдержать воздействие ядовитых паров отравленного воздуха и преодолеть смрад смерти. Многие выглядели парализованными, охваченными шоком и неспособными принять новую реальность.
Я не мог себе позволить эту внутреннюю борьбу. Моя профессия и мое окружение по умолчанию требовали от нас не замечать боль, оставаться рациональными и выработать трезвое, безопасное и свежее мировосприятие, отношение к людям на улицах и ко всему остальному, находящемуся далеко за пределами видимых границ. Я знал, как трудно бывает принять реальность. Большинство людей хотят избавиться от иллюзий, но кому понравится быть разочарованным?
Рациональное мышление подсказывало нам, что именно бен Ладен, скорее всего, нес ответственность за произошедшее. И каждый из нас при этом чувствовал, что для понимания этого факта нам не нужен интеллект: интуитивно все и так знали, что именно он устроил теракт. Я сильно доверял интуиции в те дни. Теперь это не так.
В моем мозгу роились разные мысли, и я задавался всяческими вопросами. Почему госдепартамент США, спецслужбы или какая-нибудь из тайных правительственных организаций не предприняли решительных мер и не использовали знания Джона о бен Ладене, чтобы предотвратить катастрофу? Как развивалась ситуация после падения башен ВТЦ? Кто из пострадавших все еще находился в Нью-Йорке, о ком нам следует позаботиться? Что могу сделать в этой ситуации лично я?
И почему я был совершенно неспособен предугадать, как будут вести себя мои ближайшие коллеги в критической ситуации? Я чувствовал тесную связь с этими людьми и был уверен тогда, что мы все были в одной упряжке, или же, по крайней мере, находились на одной волне. Будучи агентом, я должен был обладать профессиональным рентгеновским зрением и видеть людей насквозь. Но если я не смог предсказать действия своих хороших друзей, то как же, черт побери, я мог предугадать, что собираются предпринять террористы?
Ответов на эти вопросы не было. Но я пообещал себе, что обязательно найду их. Тяжелые времена подстегивают развитие, как бы это ни было прискорбно. Конечно, мне было бы приятно думать, что я найду ответы в том числе для Ленни, у которого остались четверо детей, и для Джона, у которого их было двое. Но было уже слишком поздно заморачиваться такими сантиментами.
Просчитывание людей
Среди наиболее серьезных проблем в жизни одна из самых распространенных — неспособность читать людей и точно предсказывать их поведение. И так сложилось не потому, что все мы поголовно социопаты, патологические лжецы, а наши личностные черты быстро меняются. Просто большинство из нас прячут или маскируют какую-то часть или части своей жизни, которые мы не хотим показывать другим. В особенности когда на карту поставлено что-нибудь важное для нас, как, например, любовь, деньги, карьера или репутация.
Даже хорошие, благопристойные, добропорядочные люди вынуждены скрывать от других некоторые вещи, потому что никто из нас не совершенен, все мы ранимы и уязвимы. Довольно много граждан нарушают правила и лгут, когда находятся в критической ситуации: если желают заполучить что-либо или чего-то боятся. Но даже находясь в комфортных условиях, люди часто приукрашивают действительность или недоговаривают, просто чтобы еще немного продвинуться в жизни, извлечь выгоду, одержать победу, преуспеть. Приличные люди скрывают истину, потому что каждый из нас хочет, чтобы его любили и ценили. Порой мы боимся, что наше истинное «я» просто не стоит любви и уважения других.
Миллионы людей скрывают свои намерения и не говорят всю правду по куда более нелицеприятным причинам: из-за жадности, желания манипулировать, заполучить власть, контроль или обмануть кого-то. Печально это признавать, но так происходит очень часто в сложных условиях и критических ситуациях. В особенности подобное случается, когда люди облечены некой властью, даже если они не занимают высоких постов. Учитывая то, как часто люди поступают неэтично в случаях, когда на карту поставлено что-то важное, даже если в деле принимают участие давние партнеры, друзья или союзники, жизнь может показаться не только странной и дезориентирующей, но и пугающей.
Чтобы смягчить влияние этого досадного свойства человеческой природы, почти все общества пытаются создать честные и действенные методы, гарантирующие выполнение тех или иных обязательств. Для этого были придуманы такие изобретения, как деловые контракты, предварительные соглашения, религиозные правила, законы, манеры, обещания и невербальные социальные договоры. Но даже в такой относительно безопасной обстановке большинство из нас по-прежнему относится настороженно к другим время от времени. Ведь каждому из нас доводилось видеть нелицеприятные зрелища: расторжение железобетонных сделок, смертельные ссоры верных друзей, крушения прочных браков и союзов, разрыв романтических отношений, пренебрежение манерами, законами и попирание правил опеки над детьми. В тот или иной момент каждого из нас обманывали или предавали.
Иногда возникает чувство, что предсказать поведение других людей почти невозможно, особенно при заключении деловых сделок, когда приходится иметь дело с партнерами, которых знаешь не очень хорошо, и работать в конкурентной среде, где не принято делиться информацией. Еще хуже чувствуешь себя в ситуации, когда не можешь предсказать поведение своих друзей или членов семьи. Разводы, случаи домашнего насилия, самоубийства, битвы за опеку над ребенком и заражение венерическими заболеваниями — вот вам всего лишь несколько примеров для затравки — обычно случаются как неожиданные и неприятные сюрпризы. Все эти ситуации могут вызвать определенные трудности. Когда кто-то обходит вас на работе, вы можете пострадать финансово. Но если предает любимый, это может полностью изменить ваш взгляд на жизнь.
Все эти случаи нарушения наиболее священных правил, установленных обществом, будто уничтожают какую-то часть наших наивысших ценностей. В том числе разрушению подвергается доверие — та самая ценность, которая зачастую полностью определяет течение любого межличностного взаимодействия: от бизнес-сделок до любовных отношений. Доверие — активная форма веры. Доверять человеку — значит поверить, что он не только постарается сделать обещанное, но и обладает нужными знаниями и прилежанием для реализации своих слов.
Вероломство, предательство и измена — наиболее опустошающие события, которые может пережить человеческое существо, поскольку их невозможно не воспринимать на свой счет. Нарушение договоренностей ранит глубже и сильнее, чем внезапная утрата, потому что произошедшее заставляет вас усомниться не только в других людях, но и в самом себе. В такие моменты вы начинаете думать, что вам следовало бы разбираться лучше в человеческой психологии. В этой книге я собираюсь показать, как можно улучшить свои знания в этой сфере.
Это не так уж и сложно, как вы могли подумать. Вы просто учитесь предугадывать то, что сделают люди в сложной ситуации, и объясняете себе, почему так считаете. Когда вы научитесь просчитывать поведение людей, то наконец почувствуете себя в безопасности. Вы сможете защитить себя от неожиданностей, ваше сердце начнет исцеляться от ран прошлого, а уверенность укрепится неимоверно. И если вам будет сопутствовать удача, будьте уверены — никто не сможет вас вновь одурачить.
Мое образование в области психологии не пришло ко мне естественным путем и не досталось интуитивно, поскольку я довольно типичный американец мужского пола с личностью типа А[4], который не обладает природным даром расшифровывать намерения других людей. Я освоил анализ поведения окружающих точно так же, как и множество других занятий, — методом проб и ошибок, пока меня не озарило, что я могу создать систему для просчитывания чужих поступков. Я загорелся желанием создать такую систему, которой можно было бы легко обучиться, а впоследствии оттачивать навык путем несложных тренировок.
Без тренировок вы, скорее всего, будете по-прежнему испытывать трудности с предугадыванием поведения людей в критических ситуациях. В таком случае «злодеи» будут пытаться вами манипулировать, будут появляться непредвиденные факторы, а ваш разум окажется затуманенным и скованным нерешимостью и сомнениями. Потому что когда вы не знаете, чего ожидать от других людей, становится почти невозможно составлять планы на будущее, а ведь именно этого требует жизнь успешного и напористого человека.
Невозможность просчитать поведение людей наперед вносит в нашу жизнь неопределенность. Со временем ваши сомнения будут усиливаться, а страх перед принятием решения будет распространяться как зараза и создавать проблемы сам по себе. Вы можете столкнуться с отчуждением невинных людей, необходимостью сунуть нос в частную жизнь интересующего вас человека или же откладыванием решения до тех пор, пока не станет слишком поздно. Когда отпущенное для принятия решений время истекает, большинство людей просто скрещивают пальцы, идут на поводу у интуиции и действуют наобум.
Согласно последним исследованиям поведенческой науки, люди, которым недостает фактов, принимают правильные решения только в половине случаев, и это печально. Как правило, такие люди ни в чем не виноваты, потому что личность, которую они пытаются просчитать, часто манипулирует ситуацией. Иногда люди вводят нас в заблуждение, даже не осознавая этого, потому что всем хочется преподнести себя в наиболее выгодном свете. Многие люди лгут себе и распространяют эту ложь вокруг. Такие грандиозные мифы зачастую становятся частью базовой репутации личности. Как часто вы встречали людей, которые прикидываются профессионалами, но на самом деле ни в чем не разбираются?

Подведем итог. Почти каждый из нас, простых смертных, в тот или иной момент испытывал тошнотворно-болезненное чувство предательства. Часто такие ситуации вызывают у нас изумление и отчаяние, а мы сами становимся подозрительными. Переживая предательство, люди не становятся сильнее или мудрее — они просто начинают меньше доверять окружающим. А такое поведение может быть деструктивным.
Чтобы эффективно взаимодействовать с окружающими, люди должны уметь предсказывать то, что сделают другие, и доверять им. Но если раздаривать доверие всем без разбора как конфеты, в конце концов можно потерять самые дорогие для себя вещи. Если вы замечаете, что именно так в вашей жизни и происходит, у вас может возникнуть соблазн закрыть те двери, которые нужно открывать. Прекратив доверять людям, вы можете закончить свои дни в холоде и одиночестве, терзаясь от собственных беспокойных предчувствий.
Все мы становимся заложниками страха. Однако почти любой первобытный страх в отношениях можно победить при помощи одного мощного оружия — точного предсказания. Без этой силы вы бы, наверное, всегда неохотно доверяли другим и платили бы высокую цену за дефицит доверия. Доверие вселяет спокойствие и создает атмосферу творчества, подстегивает каждого участника событий и объединяет всю нацию. Доверие является эквивалентом любви и часто существует в связке с нею же.
Когда вы анализируете других людей, вы узнаете многое об их характере, чертах, склонностях, желаниях, страхах, страстях, сильных сторонах, слабостях и умениях. Но мы всегда надеемся открыть в окружающих самое ценное — благонадежность и добросовестность. Эти черты помогают строить здоровые отношения без недосказанности.
Шесть шагов на пути к анализу чужого поведения
В этой книге я расскажу вам, как установить доверительные отношения с другим человеком и удостовериться, что эта связь будет крепка, с помощью моей шестиступенчатой системы. Помимо этого, с помощью моих подсказок вы научитесь предугадывать поведение окружающих наперед.
Давайте посмотрим, из каких элементов состоит моя система. Подробнее о каждом этапе я расскажу далее.

Шаг № 1: Инвестируйте свои ресурсы.
Создайте симбиотическую связь с другим человеком. Ваше сотрудничество должно привести к взаимному успеху.

Шаг № 2: Настройтесь на создание долгосрочных отношений.
Верьте, что ваша связь с другим человеком продлится долго.

Шаг № 3: Будьте благонадежным.
Продемонстрируйте собеседнику свою прилежность и компетенцию.

Шаг № 4: Подкрепляйте слова действиями.
Покажите другому, что вы способны воспроизводить устойчивые модели положительного поведения.

Шаг № 5: Эффективно общайтесь.
Создайте устойчивую связь с помощью правильных слов.

Шаг № 6: Будьте стабильны.
Преодолевайте конфликты в согласии с партнером.

Эта система заменяет гадание на кофейной гуще, животное чутье, удачу или интуицию. Она позволяет выбрать правильный путь взаимодействия с окружающими и, как следствие, избавляет от самых сильных страхов, связанных с общением. Моя система не так популярна, как другие концепции, и не выступает в качестве мерила добра и зла. Она всего лишь делает общение с другими людьми предсказуемым. Она позволяет развить умение считывать знаки, которые указывают на характер собеседника и его способности.
Если вы можете доверить кому-то сделать то, что нужно именно вам, это хороший знак. А раз так, то вы можете корректировать свои действия сообразно ситуации. Но даже если вы обнаружите, что не можете доверять человеку и поручать ему важные задачи, в этом тоже нет ничего страшного. Ведь, руководствуясь моей системой, вы сможете изменять свои планы нужным образом.
Эта система не решит всех ваших проблем. Но поскольку с ее помощью можно делать определенные предсказания, она наделит вас умением принимать быстрые и правильные решения относительно того, кому можно доверять рационально и мудро, без страха. Она поможет вам защититься от мошенников, включая представителей топ-менеджмента, и сократит время, которое вы тратите на манипуляторов, мерзавцев, подонков и позитивно настроенных людей, желающих выполнить ваше поручение, несмотря на то что на самом деле не могут этого сделать.
И, что самое прекрасное, моя система будет направлять вас прямиком к нужным людям. К таким, которые искренне желают вам процветания, обладают нужными вам возможностями и умениями и сделают все, чтобы приблизить ваш успех. Имея у себя под боком таких людей, вы снизите уровень тревожности, ваша рабочая нагрузка сократится, ваши отношения перейдут на новый качественный уровень, а ваша способность предсказывать свое будущее (а значит, и создавать его) станет в самом деле невероятно феноменальной.
Моя система работает, потому что дает возможность проникнуть в самую суть человеческого поведения. Она опирается всего на одну фундаментальную истину: люди всегда будут действовать в собственных интересах, и это единственная вещь, которую вы можете знать наверняка. Некоторые полагают, что такой подход очень циничен, но я думаю, что он не только полезен и нравственен, но и необходим. В том и заключается сердце и душа человеческого выживания, источник достижений, мерило искренности и аутентичности, куда также может входить много благопристойных, альтруистических и бескорыстных целей.
Простой принцип, согласно которому люди всегда пытаются заполучить желаемое, настолько глубоко внедрен в нашу культуру, в наши мозги и душу, что мы склонны верить, будто не действующие в своих личных интересах люди саморазрушительны, ленивы или безразличны к потребностям тех, кто зависит от них. Поэтому для того, чтобы определить, как люди собираются поступить, вам просто нужно узнать, о чем они думают, в чем заинтересованы, и использовать это знание для предугадывания их действий. Это не всегда просто, но вы можете научиться этому. Быстро. И ваша жизнь уже никогда не будет прежней. Способность предугадывать чужое поведение превращает человека в настоящего супермена.
Вопрос доверия другому человеку далек от сфер морали и этики. Доверие зачастую основывается на предсказуемости. Такая точка зрения расширяет определение доверия. Мы можем отказаться от установки, что люди обычно ведут себя прилично, всегда добропорядочны, честны и пристойны. Теперь мы можем признать: люди настолько последовательны в своих попытках получить желаемое, что, благодаря этому стремлению мы можем предугадать их поведение.
Доверие должно основываться на рациональном фундаменте. Одна лишь симпатия к человеку — еще не повод, чтобы начать ему доверять. Стоит признать, но зачастую люди проигрывают гораздо больше тем, кого любят. И так происходит не потому, что наши близкие поголовно злые или испорченные. Просто люди не умеют доверять здраво, мудро и с умом. Вот почему основанное на достоверной информации прогнозирование настолько важно. Предсказуемость превыше всего. После нее идет доверие. Если вы не можете разумно спрогнозировать, как именно будет поступать тот или иной человек, вы не сможете доверять ему.
Если вы доверяете человеку, в ваши отношения приходят верность, готовность помогать, доброта, честность, благонадежность и мудрость. Они сопровождают доверие и почти всегда являются основными качествами тех людей, которым вы доверяете. Так что, как правило, если вы можете увидеть признаки присутствия такого качества, как благонадежность, в характере человека, вы будете стремиться образовать союз с такой личностью, и это желание абсолютно естественно. Такие люди в свою очередь тоже будут испытывать желание вступить с вами в контакт.
Это единственное, что можно смело утверждать о доверии, и это все, что нам на самом деле нужно о нем знать. Но важно не использовать это знание, чтобы манипулировать другими. Если вы встанете на сторону мошенников, вы не найдете людей, которым сможете довериться полностью. А они в свою очередь никогда не будут доверять вам. Мир переполнен манипуляторами, и я не думаю, что вам хотелось бы носить на себе этот обидный ярлык.
Чтобы использовать вышеописанный принцип предсказания на практике, первое, что вы должны сделать, это разузнать больше о личных интересах собеседника. Большинство людей будут рады рассказать вам о них сами. Обычно это наилучший способ заполучить желаемое. Так что если кто-то что-то рассказывает вам, запомните эти слова, ведь они лучше всего говорят об истинных намерениях человека. При этом некоторые люди боятся раскрыть свои истинные намерения из-за опасения показаться назойливыми, нуждающимися, заносчивыми, самовлюбленными или просто из-за боязни оскорбить собеседника. Но даже когда так оно и происходит, вы по-прежнему можете понять, чего хотят такие люди на самом деле.
Агенты из отдела ФБР, которым я руководил в недалеком прошлом (отдел программ поведенческого анализа, или ППА), анализируют поведение людей каждый день. Я научу вас думать как американский «федерал» — объективно, рационально, систематично и без всяких эмоций. С таким образом мышления вы сможете точно проанализировать исходные данные, относящиеся к поведению людей, а именно действия окружающих, их заявления, мнения, язык тела, личную репутацию, профессиональный послужной список и способности. Такие знаки легче заметить, чем вы думаете, потому что люди обычно раскрывают свои взгляды и личностные качества через относительно очевидные действия, похожие на невербальные знаки, хорошо известные, например, любителям покера. Профессионалы не просто играют в карты, но также играют и с людьми.
Прогнозирование поведения — это социальная наука, требующая применения логики, стратегии, скептицизма, умения наблюдать и способности принимать неприятную правду. Тут также не обойтись без эмпатии, потому что для истинного понимания людей вам нужно на время отказаться от своей точки зрения и смотреть на мир и на себя самого чужими глазами. Если вы так сделаете, то вам может не понравиться то, как видят вас окружающие, особенно если этот взгляд негативен и неточен. Но даже в таком случае вы все равно на шаг приблизитесь к реальности окружающего мира, и это даст вам ощущение легкости и просветления, наделит вас силой и властью.
Проведение такой трудной проверки реальности требует недюжинной смелости стоицизма и доброты эмпатии — двух самых влиятельных сил в поведении человека. Когда эти два качества работают в унисон, они создают то, что я называю стемпатией. Это качество, по моему мнению, является одной из наиболее глубоких положительных черт человеческого поведения, и это моя основная область знаний.
На протяжении многих веков исследованием человеческого поведения занимались большей частью философы, но куда более бесспорные факты о поведении стали всплывать, когда за дело взялись социологи. Методика анализа, основанного на данных, в этой относительно новой науке впервые была разработана в 70-х годах прошлого столетия, и с тех пор она была отточена и улучшена в значительной степени. Поведение на самом деле представляет собой неопровержимое доказательство того или иного факта, и оно всегда находится на виду.
Впервые я заинтересовался наукой о поведении, когда служил офицером в корпусе морских пехотинцев США, так как в критической ситуации неправильное суждение о людях может стоить вам жизни. Как командир, ответственный за более чем 200 морпехов и 16 инструкторов по строевой подготовке на Паррис-Айленд[5], я начал прогнозировать поведение других людей. Но тогда все происходило в очень контролируемых условиях.
Став агентом ФБР в 1997 году, я прошел все курсы повышения квалификации, какие только проводились в рамках обучения социальной психологии и науке о развитии отношений, и тут впервые столкнулся с ППА. Обучение вели преподаватели, придерживавшиеся почти футуристических и невероятных для того времени взглядов. Они считали, будто преступные и шпионские действия — а также проблемы в бизнесе и личной жизни — можно контролировать гораздо более эффективными способами (например, через погружение в самую суть человеческого поведения), а не только применяя одни лишь банальные инструменты влияния — деньги, власть или наказания.
В то время ППА была большей частью неизвестна большинству американцев. Позже этот метод анализа был показан в нескольких эпизодах телесериала «Мыслить как преступник». Отдел поведенческих программ является частью департамента поведенческого анализа (ДПА), который занимается насильственными преступлениями, а не борьбой со шпионажем. Этот отдел был описан в книге «Молчание ягнят», по которой был снят одноименный фильм, а также показан в таких сериалах, как «Закон и порядок», «Охотник за головами» и «Прослушка». Одна из причин, почему к ППА испытывают интерес, заключается в том, что люди интуитивно знают простую истину: им не следует полагаться только на интуицию. Жизнь слишком коротка. А нам всем есть что терять.
С ранних лет моей профессиональной мечтой было стать служащим отдела поведенческих структур. Я полагал, что работа в нем не только даст мне возможность лучше послужить своей стране, но также поможет мне стать более полноценной и совершенной личностью, которая испытывает меньше противоречий, не мучается от страхов и способна на установление более тесных отношений с людьми.
На первых порах этот отдел интересовал меня большей частью как система, которая помогает выжить. Каждая сфера бизнеса и сектор промышленности имеет своих акул, но хищники в шпионском деле и контрразведке поддерживаются неограниченными ресурсами, деньгами и оружием наиболее могущественных людей этого мира. Хотя мне и повезло в итоге (я стал третьим из четырех начальников, которые руководили отделом поведенческих структур), поначалу мне пришлось выдержать нелегкую борьбу с конкурентами. Как было бы хорошо, если бы я знал тогда то, что знаю сейчас.

12 сентября 2001 года
Нью-Йорк
Мы теперь работали 24 часа в сутки, семь дней в неделю, начиная еще затемно, и так продолжалось месяцами. Мы начали искать потенциальные зацепки в этом деле. Мы дежурили посменно на руинах Всемирного торгового центра. Все обломки были свезены на полигон в Стейтен-Аленд, и мы копались в мусоре, собирая то, что можно было идентифицировать как останки человеческих тел.
Когда мы прибывали на работу и возвращались домой каждый раз затемно, перебарывая усталость и стресс, по обочинам Вестсайд-Хайвей в Манхэттене стояли простые люди и добровольцы, которые торжественно аплодировали нам руками в перчатках и держали свечи, укрывая их от дождя и снега. Так происходило с сентября по январь. Они передавали нам пакеты с соком, домашние бутерброды, респираторы — в общем, все, что помогало нам пережить тяжелый рабочий день. Еще они передавали нам записки с фотографиями, где были нацарапаны сообщения вроде «Прошу вас, найдите моего отца». Я до сих пор храню все эти сообщения. Они напоминают мне не только о тех людях, но и о депривации, которую чувствовали мои дети, когда я был вдалеке от них в то непростое время.
Никто из нас не думал отказаться от предлагаемых пакетов с едой даже после того, как злоумышленники стали рассылать разным известным людям конверты с белым порошком, содержащим потенциально опасные споры сибирской язвы. Мы думали, что люди заслуживали нашего доверия, а добродетельное участливое поведение было таким предсказуемым, что мы могли доверить незнакомым добровольцам собственные жизни. Я сомневаюсь, что поступил бы сейчас точно так же, равно как и в том, была бы у меня вообще такая возможность. В наши дни копы, наверное, выстроили бы заслоны, чтобы отогнать толпы людей.
Через четыре года ФБР отследило отправителя конвертов со спорами сибирской язвы. Подозреваемый, как оказалось, раньше работал на федеральное правительство. Мы закрыли дело вскоре после вторжения Америки в Ирак, где началась война за обладание оружием массового поражения, которого на самом деле не существовало. Откровение о том, что послания с возбудителями опасного заболевания на самом деле рассылались чиновником федерального правительства, не было воспринято с воодушевлением или хотя бы с некой долей иронии со стороны общественности. Америка изменилась.
К середине зимы большинство американцев были измучены борьбой со своей усталостью, с утомлением от сострадания. Тогда был введен новый уровень безопасности: перелеты были ограничены до такой степени, что два основных авиаперевозчика обанкротились. Люди отказались от желания посетить новые места и встретить новых друзей. В то время в оборот было введено слово, описывающее такое поведение, — «окукливание».
Мы окружили себя туманом недоверия, да так до сих пор и продолжаем жить под его покровами.

23 декабря 2001 года
Лонг-Айленд, Нью-Йорк
В этот серый зимний день мне дали задание проследить за лицами, исключавшими участие русских в прошедших терактах. В том имелся здравый смысл, потому что каждый в нашем офисе анализировал зацепки, имевшие отношение к 11 сентября, а я в свою очередь занимался Россией с самого начала своей карьеры федерала.
Мой руководитель свел меня с секретным информатором, который работал на русскую контрразведку для нас (на нашем шпионском жаргоне такой человек называется «конфиденциальный источник информации» — КИИ). Ранее этот информатор решительно отказывался говорить о событиях 11 сентября со своим текущим оперативником-куратором. Это был уже четырнадцатый агент, а мне предстояло стать пятнадцатым. Наш КИИ (назовем его Лео) на протяжении многих лет был двойным агентом, но ходил по тонкой грани: он балансировал между оказанием помощи нам и получением личной выгоды. Кто-то даже поговаривал, что он мог быть связан с «новыми русскими» предпринимателями, принадлежавшими к тому классу, что впоследствии стал называться русской мафией. Мы знали, что Лео держал что-то вроде джентельменского клуба для русских экспатриантов. Одного лишь этого было достаточно для распространения слухов, а в такое нестабильное время даже самый дикий слух не мог показаться неправдоподобным. Даже если Лео и действовал легально, я ненавидел оперативную работу подобного рода. Она выглядела такой эгоистичной и узколобой, что заставляла меня мыслить как наемник, чья верность измеряется только размером гонорара, предлагаемого потенциальным хозяином. Но в такие дни мне бы хотелось чувствовать себя совсем иначе, потому что я осознал, что долговременное, эффективное взаимодействие с кем-либо — включая информаторов — должно быть взаимовыгодным.
У меня ушло два часа, чтобы добраться до комфортабельного особняка Лео, расположенного в районе, в архитектуре которого преобладал датский колониальный стиль. Дом находился рядом с лесистым районом западного Вавилона на Лонг-Айленде. Когда я туда доехал, а этот путь занял около пятнадцати часов, мои нервы были на пределе. Пока я стоял на крыльце дома Лео, тот не спеша прошаркал к двери. Он двигался и вонял так, будто был пьяным.
Так вот, я стоял на пороге, пытаясь спасти весь этот чертов мир, а Лео, этот старик, крал у меня драгоценное время. Он меня натуральным образом взбесил. Той зимой не нужно было сильно стараться, чтобы вывести меня из себя.
Вместо того чтобы отступить в сторону и дать мне войти, он сказал:
— Чтоб я тебя видел тут в последний раз, — и выглянул на улицу, осматривая окрестности.
— Почему?
Лео был взбешен, потому что почувствовал мой гнев? Вероятно. У него был пронзительный взгляд в любом состоянии — хоть в пьяном, хоть в трезвом.
— Соседи, — ответил он.
— Я думаю, не стоит впадать в паранойю, сэр.
Это еще было мягко сказано, подумал я, но было бы неплохо сбить с него спесь, обломать рога. Тогда я думал, что для психики полезно время от времени давать выход эмоциям. Но я бы никогда не сказал ничего подобного вслух, и не потому, что тогда я был словно мистер Хорошие Манеры[6]. Просто в этом не было никакого смысла. А хорошие менеджеры в любом бизнесе не тратят напрасно слов на банальные наблюдения. Каждая буква каждого слова, произносимого ими, продвигает их ближе к конечной цели.
Лео немного отступил назад и сказал с полурусским-полуквинсовским акцентом:
— Да у тебя длинный язык.
Именно поэтому я бы никогда не сказал ничего подобного сейчас. Такие разговоры только усугубляют ситуацию и ведут к конфликту. Я еще остановлюсь на этом аспекте в дальнейшем. Кроме того, я считаю, что искусство «просто быть собой» слишком уж перехвалено, а достоинства такого поведения преувеличены. Если при встрече вы не можете представить себя собеседнику в наилучшем свете, то вообще не стоит приходить на нее.
Я стоял на своем, как сделал бы любой хороший морпех или агент ФБР — во всяком случае, я так думал. Я просто хотел войти, сделать свое дело, выйти и вычеркнуть Лео из своего списка заданий к чертовой матери.
Он открыл дверь пошире и провел меня в гостиную, где стоял великолепный бар со множеством напитков. Лео бросил четыре кубика льда в свой стакан и сказал:
— Я был в лагере военнопленных во время Второй мировой войны и научился любить лед. Там у нас его не было, конечно. — Он плеснул в стакан водки. — Выпьешь?
Я помотал головой.
— Они называли лагерь центром перемещенных лиц, — продолжал Лео. — Хотя никто туда не «перемещался». Нам говорили, что около десяти миллионов таких же несчастных жили за колючей проволокой. Я провел там пять лет, в постоянном голоде. Когда я спросил, можно ли мне поехать в свою деревню, чтобы проведать семью, мне ответили, что не стоит… Как ты сказал? Не стоит впадать в паранойю. Они говаривали: «Не стоит волноваться о том, что находится за пределами твоего контроля». Это было бессмысленно. Нам не нужно было беспокоиться о том, что мы не могли контролировать. Опасность всегда исходит от того, чем мы не можем управлять.
— Так вам удалось в итоге вернуться в свою деревню?
— В конце концов да. Но за свой счет, — взгляд его стал отсутствующим на какое-то время. — От нее осталась только одна земля. И руины.
Лео не стал распространяться насчет своей семьи, а я не настаивал. Если бы я тогда знал то, что знаю сейчас, я бы поупорствовал, хоть и деликатно, но исключительно для чужого блага. Когда вы даете другим людям больше, вы и получаете больше. Но тогда я бы усмотрел в таких словах иронию.
Русские, просвещал меня Лео, приканчивая выпивку, потеряли 20 миллионов человеческих жизней во Второй мировой войне, в то время как американцы — всего полмиллиона. В сорок раз больше страданий, если только призадуматься.
— Поэтому мы и прибрали к рукам Восточную Европу, — сказал он. — Мы впали в паранойю. Но даже за барьером железного занавеса еще двадцать миллионов человек было убито.
Получается, война увеличила суммарные страдания русских в 80 раз по сравнению с потерями Америки. Я, должно быть, выглядел робко и глуповато, потому что впервые Лео улыбнулся, но это была жуткая улыбка. Мне хотелось побыстрее приступить к делу.
— Я понимаю, что вы не в восторге от ваших текущих контактов в бюро, — сказал я.
— С ФБР всегда на первом месте дела, — сказал он с мрачным лицом.
Еще одно оскорбление. На это мой тупой разум шепнул мне: «Нанеси ответный удар!»
— Я слышал, — сказал я, пребывая в полной боевой готовности, когда почти нечего терять, — будто чтобы дать человеку что-то, нужно для начала что-то получить. Это прямо-таки как… — мне пришлось сделать паузу, потому что я собирался нанести подлый удар, — …как если бы вы были двойным агентом.
— Все агенты двойные, дорогой мой, — ответил Лео.
На том дело и закончилось.
Но только с моей точки зрения. Как мне вскоре предстояло выяснить, ничего из сказанного мною не было важным. Единственное, что имело тогда значение, — это точка зрения моего собеседника. Застряв в догматах своего восприятия, я обнаружил, что наш диалог был равносилен разговору с самим собой в пустой комнате. Если бы я вступил с Лео в перепалку, то оказался бы по уши в дерьме — так я думал в то время. И это был бы лучший способ научиться плавать в бассейне с акулами. Вот как далеко я зашел в своем воображении. Я почти научился думать как агент за прошедшие несколько лет, но до сих пор не умел мыслить как специалист по поведенческому анализу.
Темнота опустилась на город неожиданно рано. Так всегда бывает зимой, хотя люди обычно чувствуют себя защищенными от призрака мглы с приближением каникул. Но то была плохая зима, а весна не обещала ничего хорошего. Я топтался на месте и не продвигался дальше ни на шаг. Из одного только досье Лео я извлек массу полезных данных, но так и не смог понять, кто он был на самом деле и что сделает в следующий раз. Запутанность и непредсказуемость правили здесь бал.
Я был не один. Большинство федералов и даже граждан нашей страны были ослеплены тем же самым коллективным туманом холодной войны. Наши враги будто находились повсюду, а мы даже не знали, кто они такие. Даже спецслужбы имели смутное представление о том, кто ударит в следующий раз, как именно нападет враг и кому можно было доверять.
В этом кажущемся бесконечным кошмаре наилучшим исходом для меня и других жителей Нью-Йорка было просто выжить и умереть от старости. По всему городу число больных возрастало, а особенно много регистрировалось в Нижнем Манхэттене. Ведь люди так и продолжали дышать грязным, ядовитым воздухом, поэтому опасные заболевания вызвали даже еще больше смертей, чем сами теракты на ВТЦ. Пожары до сих пор полыхали под землей. Это горели 24 000 галлонов авиационного топлива, 230 000 галлонов мазута и дизельного топлива плюс 100 000 тонн гниющих останков.
Я по-прежнему кашлял, извергая из себя мокроту, и этот кашель так никогда и не прекратился полностью. Рак — вот что было у всех на уме. Примерно у 10 000 первых пациентов обнаружили разные формы онкологии и другие смертельные заболевания, и эта цифра будет только расти с течением времени.
Лео подлил себе в стакан спиртного и снова предложил мне выпить, что могло (или не могло) означать попытку преодолеть пропасть между нами.
— Хочу кое-что сказать тебе, — сказал он слишком громко, как иногда делают пьяные.
Потом я услышал, как кто-то прокричал что-то похожее на слово «dead»[7]. Или мне послышалось и это было просто слово «отец» с русским акцентом? Сомневаюсь. В досье Лео было сказано, что его единственный сын погиб во время афганской войны. Если и так, поработав в поисках новых угроз, даже опытные агенты принимали невероятные решения, основанные только на параноидальных идеях.
Агенты не должны думать подобным образом. Им нужно оставаться рациональными и полагаться только на объективные, материальные факты. Но происходило много разного, чего не должно было происходить.
Лео выглядел встревоженным.
— Ты должен сейчас уйти, — сказал он мне, кивая в сторону входной двери и шаркая по коридору.
Я оглянулся, перед тем как забраться в машину. Было уже темно. На том жизненном этапе, когда неизбежно направляешься прямиком к смерти и наверняка испытываешь больше страданий, чем в любой другой момент, я согласился с Лео насчет концепции паранойи. Кто выдумал все эти сказки о счастье? Тот, кто это сделал, должно быть, сам был счастливым донельзя, чтобы считать себя бесстрашным. Или же был сумасшедшим.
Резюме 
Глава 1
Доминируй в мире чужаков
Основная цитата: «Среди наиболее серьезных проблем в жизни одна из самых распространенных — неспособность читать людей и точно предсказывать их поведение».
Ключевое послание: Искусство просчитывать поведение людей, то есть умение прогнозировать вероятные действия окружающих в будущем, с давних времен настолько сильно окутано мифами, искажено дезинформацией и вопросами морали, что многие люди принимают неправильные решения. Несколько простых правил из науки о поведенческом анализе делают предсказания гораздо более точными и простыми.

Выводы
Основы предсказания человеческого поведения
Доверие прежде всего. Единственной наиболее распространенной и в то же время наиболее важной причиной для просчитывания поведения человека является необходимость измерения уровня его благонадежности, добропорядочности и честности, независимо от того, идет ли речь о работнике, начальнике, бизнес-партнере, учителе, студенте, друге или супруге. Доверие лежит в основе всех человеческих отношений.
Исходите из первоочередности личных интересов собеседника. Единственное, что вы можете знать наверняка: люди будут действовать в собственных лучших интересах. Это здраво, разумно и рационально. Это дает начало работе в команде, благоприятствует достижениям, созданию искренности в отношениях. Сюда также можно включить большой спектр добродетельных, альтруистичных целей.
Доверие — это вопрос предсказуемости, а не морали. Новое определение расширяет рамки доверия, заставляя отказаться от предпосылки, что люди обычно добропорядочны, честны и пристойны, и перейти к другому исходному условию: люди в общем и целом настолько последовательны в своих попытках получить желаемое, что можно предугадать их поведение.
Игнорируйте свои эмоции и чувства. Вам может нравиться кто-нибудь, но вы можете не доверять этому человеку. С другой стороны, вы можете доверять ему, но не испытывать симпатии. Оценка поведения, основанная большей частью на эмоциях, будет, скорее всего, неправильной. Предсказывание того, как будут поступать люди, требует рациональной, объективной, непредвзятой оценки их поведения.
Ищите признаки отчаяния. Когда люди находятся в абсолютно отчаянном положении, резонно предположить, что они готовы пойти на все, вплоть до предательства. Но также может быть справедливо и обратное утверждение: когда люди в отчаянном положении, они, возможно, захотят ублажить вас и любого другого человека, который мог бы помочь им. Ищите того и другого в вашем ближайшем окружении.
Доверяй, но проверяй. Иногда люди нарочно вводят вас в заблуждение, а иногда это происходит случайно. Даже если вы доверяете кому-то, предпринимайте разумные усилия для проверки того, что они говорят.
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24 декабря 2001 года
За гранью предательства
Был канун Рождества. Все ребята в нашем офисе сидели как на иголках. Для террористов предпраздничный вечер был идеальным моментом, чтобы нанести еще один удар: миллионы людей ходили по магазинам или праздновали дома, церкви были забиты до отказа, а общественность была обеспокоена наличием подземных пожаров, которые до сих пор выплевывали из трещин в земле сажу и ядовитые пары. Теракт в такое время мог бы послужить не для достижения тактического военного преимущества, а просто для создания театрального эффекта. Террористы, как и миллионы людей, манипулирующих другими посредством страха, любят драматические моменты. Я ненавижу это.
Поскольку наше здание временно находилось в нерабочем состоянии, мы разместились прямо рядом с Вест-Сайдским шоссе на авианосце времен Второй мировой войны Intrepid. Каждый агент работал над терактом 11 сентября, в то время как родные ждали нас дома, не жалуясь. Большинство наших детей были в курсе о грустной рождественской вечеринке, организованной в пожарном депо неподалеку от нас: мы хотели утешить несчастных сирот тех 15 пожарных, которые погибли при обрушении ВТЦ.
Ужас затуманивал сознание многим американцам, в особенности жителям Нью-Йорка. Хотя многие из страхов, присущих жителям сельской местности, казались совершенно иррациональными.
Как обычно, только самые расчетливые и рациональные ребята сохраняли присутствие духа и трезвость рассудка. Но в то утро после моей необычной встречи с Лео я не принадлежал к числу таких людей. Первое, что я сделал в день после встречи с Лео, — навел справки относительно потенциальных сожителей моей «мишени». Ведь во время нашего разговора кто-то же крикнул из другой комнаты нечто похожее на слово «дохлый».
Оказалось, у Лео в самом деле имелся сожитель: 12-летний внук, который, как и он сам, работал в городе. Я также разузнал, что русское слово «дед» было похоже на английское слово «дохлый», только в нем был некий призвук «е», как в слове «диета». Это помогло мне продвинуться вперед. Но только совсем немного.
Моя проблема заключалась в том, что даже через семь лет работы в ФБР я все еще слишком часто думал как морской пехотинец. Солдат приучают ко всяческим неожиданностям, так как они действуют в ситуациях, где внезапность — обычное дело. Однако агенты не строят вообще никаких предположений, пока не соберут объективные, материальные, рациональные данные, свободные от каких бы то ни было эмоций, включая наиболее деструктивную из них — страх. Такая стратегия часто приводит нас к наиболее прогнозируемому сценарию развития событий. Если вы частный предприниматель, этот метод почти наверняка будет эффективным, так как бизнес в основе своей нацелен на погоню за прибылью, что сильно облегчает предсказание ситуаций.
Врачи используют похожую систему, когда проводят осмотр пациента, и с ее помощью часто ставят наиболее вероятный диагноз. Они говорят, что в этом деле важно увидеть за деревьями лес. Другими словами, нужно проникнуть в суть проблемы, не отвлекаясь на несущественное.
Независимо от профессии, применять рациональный систематический подход гораздо мудрее, чем отдаваться на милость страхов, попадать под влияние иллюзий и раздумывать о маловероятных катастрофах, которые, может быть, никогда и не произойдут. Я называю такой тип сверхэмоциональной, бесцельной погони за призраками «эмоциональным затмением».
Похоже, Лео толкал меня прямиком к такому затмению. Возможно, даже заманивал в ловушку, и такая тактика, вероятно, была опробована им на тех 14 парнях, работавших с ним ранее. Все выглядело так, будто спектр вариантов взаимодействия с ним неожиданно сократился: я мог либо держаться на расстоянии от своего подопечного (и в таком случае подвергся бы осуждению за недостаточные усилия), либо попытаться подлизаться к нему и подождать, пока он не выставит меня дураком или не заставит потерпеть неудачу, бог знает по какой причине. Моя работа, конечно же, и заключалась в выявлении мотивов русского. Но я не был богом.
Попытка расколоть Лео заставила меня почувствовать себя юнцом, но не в хорошем смысле этого слова. В детстве я часто чувствовал себя жертвой вероломства и поступал так, как и большинство людей: осуждал предателей, пытался избежать вреда и клялся, что не допущу подобного снова. Но все повторялось, и каждый раз будто впервые, что неизменно удивляло, потрясало и оскорбляло. Обладая одной лишь скудной мудростью юности, я думал, что в достаточной мере закалился и строго ограничил круг своих знакомств и привязанностей, поэтому был уверен, что меня уже никогда нельзя будет застигнуть врасплох.
Как и многие другие, я тоже ссорился с друзьями, уходил с работы, прекращал романтические отношения, держал злобу на врагов, вынашивал в душе гнев на недругов и фантазировал о свершении возмездия. Нет нужды говорить, что, когда наступил пубертатный возраст, все вышеперечисленное превратилось, так сказать, в работу на полную ставку.
Когда же я повзрослел, то преодолел все рефлекторные реакции только потому, что они лишь создавали атмосферу изоляции и отчуждения от других. Но даже тогда у меня не было ни стратегии, ни философии для заполнения вакуума в голове. Куда бы я ни посмотрел, я все время видел людей, которые нуждались в чем-либо, плели интриги и не задумывались о желаниях окружающих. Мне, конечно, приходило в голову, что я был по сути дела таким же мерзавцем, называя подобное отношение к жизни личными амбициями.
Поскольку по натуре я оптимист, для меня каждый новый день озарен мечтой, что завтра жизнь изменится и вскоре я встречу прославленных и достойных людей, которые сдерживают свои обещания, всегда стойко переносят любой кризис, говорят только правду и работают настолько усердно для меня, как бы и я с удовольствием поработал для них. Но мои взгляды не изменили всего мироустройства. Жизнь, как известно, идет своим чередом и иногда подкидывает проблемы. Их причина меняет свою форму от эпохи к эпохе, от человека к человеку, но редко когда отдаляется от изначальных мотивов любой личности: необходимости выживания с мечтой о процветании.
Но даже та простота, которая когда-то обеспечивала выживание и процветание Америки, теперь ушла, потому что требования глобальной экономики представляют историческую неуверенность. Битва на этой новой, суперконкурентной арене стала борьбой против людей, которых мы редко встречаем, и она ведется в таких местах, где мы даже никогда не были. А такие удовольствия, как контроль и предсказуемость, стали такими же недостижимыми и неосязаемыми, как радуга или звезды на небе.
В течение оставшейся жизни изменятся только отдельные детали. Такова реальность. Как и весь физический мир, ваша жизнь не является ни хорошей, ни плохой. Просто она есть. Так получилось.
Один процент из нас, богатейшие и состоятельные люди, могут спрятаться от перипетий жизни, но остальные, которые живут в так называемой реальной действительности, должны образовывать союзы при первой удобной возможности и приспосабливаться, насколько это возможно, к жестокой правде окружающего мира, касающейся человеческого рода. Некоторые из этих истин трудно признать.
Проверенные факты о предсказании поведения
Изменчивость. Поведение почти каждого индивида очень изменчиво в зависимости от степени отчаяния человека, его соблазняемости и суровости наказания, которое грозит в случае нарушения морального кодекса или других правил поведения.
Иммунитет. Когда люди защищены от последствий благодаря богатству, власти или статусу, то это обстоятельство склонно оказывать сильный негативный эффект на их поведение.
Ранимость. Люди, которых легче всего предсказывать, склонны быть наиболее уязвимыми, потому что их легче всего наказать за нарушение правил кодекса поведения.
Некомпетентность. Одна из наиболее распространенных причин, по которой не удается предсказать чужое поведение, заключается в том, что люди просто не способны выполнить ту или иную работу, а не потому, что они не хотят ее делать.
Правило 50 %. Мы не можем предсказать благонадежность или альтруистический настрой другого человека точнее, чем на 50 %.
Интуиция — наиболее распространенный метод для предсказания поведения другого человека, его качеств и навыков. Он также наименее надежный. Интуиция может дать людям возможность испытать больше эмпатии, но в целом она не самый эффективный инструмент, поскольку слишком уж просто спутать простую симпатию к человеку с возможностью предсказать его поступки, особенно когда речь идет о самых отчаянных или авантюрных личностях.
Внешность. Многие из самых распространенных социальных и профессиональных факторов, которые используются для оценки поведения другого человека как положительного, поистине нерелевантны. Они включают некоторые религиозные и политические взгляды, их проекцию уверенности, физическую близость, внешность и высокий профессиональный статус. Эти факторы, часто субъективные, могут быть располагающими и приветственными. Они прекрасны для обеспечения комфорта. Но им не хватает эффективной объективности, основанной на твердых оценочных данных.
Продолжительность. Когда люди думают, что у них сложатся с вами краткосрочные отношения, их поведение сложнее предсказать. Настрой на долгое взаимодействие создает гораздо более привлекательный климат для награды или наказания.
Восприятие. Ваше собственное видение чьей-то ситуации не увеличивает степень предсказуемости других людей. Чтобы точно просчитать кого-либо, вам нужно посмотреть на мир чужими глазами (если только просчитываемые люди не пытаются вас копировать, чтобы манипулировать вами).
Упорство. Когда вы пытаетесь спрогнозировать чье-то поведение, вы можете быть безжалостным в погоне за истиной, не стремясь удовлетворить жажду мести или оказать сопротивление, как только вы поймете, почему люди такие, какие они есть. Если некто вдруг решит, что вы осуждаете его/ее за что-то, то такой человек просто замкнется в своей раковине. Если вы будете настаивать и давить, то, скорее всего, увидите наихудшую сторону личности.
Доверие. Есть веская причина, почему я все время возвращаюсь к доверию. Благонадежность — это точка опоры, на которой покоятся все точные, практически полезные знания о личности. Без нее вы никогда так и не узнаете, что нужно делать.
Важное предостережение. Каждое из этих базовых правил, каким бы оно ни было верным в целом, имеет много исключений, поэтому считать, будто бы их необходимо применять во всех случаях, не только нечестно, но и контрпродуктивно. Важно помнить: многие люди поднимаются до влиятельных постов, потому что они добропорядочны и надежны.

27 декабря 2001 года
Просчитывание Лео
Я зашел в открытую настежь дверь офиса Джесса Торна, агента-ветерана, которого я считал своим наставником, или, выряжаясь точнее, учителем рыцарей-джедаев, потому что его уроки часто проходили в непринужденной обстановке, а выражался он в высшей степени иносказательно и аллегорически.
— Тук-тук, — сказал я.
— Привет, Робин! — сказал он. — Давай, заходи.
Он не выглядел занятым. У него не было привычки напускать на себя озабоченный вид.
— Ты когда-нибудь закрываешь дверь своего офиса?
— Нет необходимости. Я решил, что мой офис будет территорией без драм и волнений.
— Должно быть, это неплохо.
— Это скучно. Скука — моя любимая эмоция. Она заставляет все двигаться. Вопреки распространенному мнению.
Джесси когда-то получил наивысшую награду ФБР, орден директора — дважды. Он обычно занимался самыми сложными делами, которые взрывали мозг. Но вам бы никогда не пришло в голову подумать такое, потому что стиль его работы отличался непринужденностью, а в кабинете за его спиной не было ни одного сертификата — я имею в виду традиционную «стену тщеславия», которую устраивают большинство старых парней. Единственным украшением его офиса была банка из-под апельсинового сока, куда он складывал дешевые авторучки. Однажды он поведал мне, что все его наградные сертификаты хранятся в коробке из-под обуви в подвале его дома и дети используют ее в качестве шайбы при игре в хоккей метлами.
От Джесса я узнал больше, чем за время обучения на всех спецкурсах по поведенческому анализу и шпионскому делу, вместе взятым. О научил меня интервьюированию при контрразведке, ведению шпионских расследований, операций под флагом другой страны или под прикрытием, кризисных переговоров, анализу заявлений и вербовке шпионов.
— Джесс, что ты знаешь об источнике по имени Лео?
— Наверное, ничего такого, чего бы не знал ты. Я слышал, его прикрепили к тебе.
— Да, но почему? Как парень вроде него может иметь отношение к открытым делам по терактам на ВТЦ?
— Спроси его об этом.
У Джесса всегда были простые ответы на сложные вопросы. В то время мне это казалось странным, даже непрофессиональным.
— Я не могу пробиться через барьеры, которые он ставит, — ответил я. — Он выстроил настоящую кирпичную стену.
— Я слышал, в этом он мастер. Лео просто тебя проверяет. Чтобы узнать, может, ты еще один амбициозный поганец.
— Получается, остальные четырнадцать парней были поганцами? — усомнился я.
— Я имею в виду, что именно так он их и воспринимает. Вот и все.
— Но это неправда…
— И?
Джесс одарил меня насмешливым ироничным взглядом, как бы говоря: «Я удивлен твоей тупостью, но слишком добр и вежлив, чтобы сказать об этом вслух». Ему всегда неплохо удавался такой прием. Он высказывал критику так, будто он сам и критикуемый им человек были заодно. Если взглянуть на наш мир глобально, все мы — братья и сестры в загадочных мистериях человечества.
— Ну так что же мне делать?
— Узнай, откуда взялось его прозвище — Лео, — пожал плечами Джесс. — Мне просто любопытно.
Я ждал. Он прошелся обратно к своему столу и продолжил, как будто бы придавал вопросу большое значение:
— Относись рационально и непредвзято к его мнению о тебе или о ком-либо еще. Разбей лед недоверия. И будь вежлив. Это самое главное в любом деле.
— В китайском печенье с предсказанием я нашел бы куда более дельный совет.
Джесс рассмеялся.
— Я просто говорю тебе: не облажайся. У тебя это хорошо получается. У нас у всех это хорошо получается. Потому что мы все знаем, какие именно из наших внутренних кнопок нужно нажать, и это «умение» делает нас же собственными злейшими врагами. Если делать это нечасто, все будет нормально, потому что это не дает нам расслабляться. Но если ты слишком зацикливаешься на своих неудачах, люди замечают это, а в результате начинают меньше доверять тебе. Так что позволь Лео быть плохим парнем. Потому что, если ты дашь ему такую возможность, он, возможно, даже откажется от нее. Хорошие ребята никогда не завершают дистанцию первыми. На самом деле они вообще никогда не достигают финиша, — закончил он, проникая взглядом в самые глубины моего естества.
(Вы, возможно, уже начинаете понимать, почему я ранее упоминал джедаев.)
— Вот тебе еще одна подсказка, — сказал Джесс. — Не спрашивай, что Лео может сделать для тебя. Спроси себя, что ты можешь сделать для него.
— Но именно поэтому его мало кто любит. Он всегда играет за ваших и за наших!
— Вероятно, пока что ему ничего не предлагали. Поэтому он и показывает, чего делать не следует. Это простая негативная психология.
Предложений с двойными отрицаниями становилось все больше.
— Заберись к нему в голову, — сказал Джесс. — Стань ресурсом, инструментом для получения того, что он хочет. Когда ты сыграешь его роль, а он отыграет свою, шансы установить предсказуемые отношения возрастут.
Я в общем-то понял это, что меня немного беспокоило. Но Джесс видел, что я ухватил суть, и просиял.
— Напомни-ка мне, я тебе уже говорил о том, что не нужно разводить гнилой базар и гнать туфту?
— Не в этот раз.
Я слышал это раньше. Фраза означала, что мне следует ограничиться безоценочными, достоверными заявлениями, быть активным слушателем, а сверх того оставаться логичным даже перед напором сарказма, оскорблений или гнева. Легче сказать, чем сделать, так? Джесс сделал паузу, и я снова потерял нить разговора.
Предположим, доверять Лео можно.
— Дай ему понять, что у вас общие цели! А это значит, что вы в одной связке надолго.
Предложение было резонным, но слишком очевидным.
— Я тебе уже говорил, что ты должен быть вежливым? — спросил Джесс.
— Да.
Он что, проверял меня? Или же я на самом деле был так туп? Или и то и другое?
— Хорошо! Если ты будешь вести себя так, Лео, возможно, отзеркалит тебя, приспособится. А потом ты поймаешь его в момент, когда он дойдет до кондиции и будет готов сделать то, что — по его утверждению — он может сделать для тебя. И что он не может сделать, по его же словам. Так что вот!
У меня создалось впечатление, что я прослушал наихудшее выступление на канале TED во всей его истории. Но я не озвучил свои мысли из вежливости.
Это был мой первый умный ход в этом деле. То, что мне только что сказал Джесс, стало отправным пунктом для создания моей системы для просчета людей. Я думал, что большую часть полезной информации уже слышал раньше, но теперь все начинало складываться в голове в единую картину.
Так что давайте рассмотрим подробней шесть шагов моей системы, о которых я рассказал вам раньше.
Шесть шагов, которые помогут предсказать поведение
Шаг № 1. Вкладывайтесь в общение. Думает ли собеседник, что сможет извлечь выгоду из вашего успеха?
Если человек действительно видит пользу от взаимодействия, это добрый знак, который говорит о желании установить прочные партнерские отношения с вами. Вера в продолжительность союза сравнительно распространена среди пар и в семьях, но также присутствует во многих бизнес-партнерствах и при некоторых временных рабочих отношениях.
Когда люди, чье поведение вы просчитываете, видят ваши достижения и фиксируют их положительное влияние на них самих, они прилагают больше усилий для того, чтобы помочь вам каким-либо образом. Так что этот знак создает исключительно большие возможности для предсказания. Люди добровольно свяжут себя с вами, защитят вас от вреда и найдут пути для продвижения ваших интересов.
Мне нравится вкладываться в успех окружающих, насколько это может оказаться разумным, потому что, когда я так делаю, те обычно вкладываются в мой успех, а также в успех близких мне людей. Таким образом, моя эффективность возрастает по экспоненте.
В момент взаимодействия ваше восприятие должно быть сконцентрировано на том, как чувствует себя другой человек, а не на том, как себя ощущаете вы. Если люди не видят подобного отношения к себе, для них этой связи не существует. Некоторые люди боятся вступать в союзы, потому что до сих пор верят в пресловутую силу одиночества. Но два человека всегда сильнее, чем один, а трое куда весомее двух. И так далее. Простая математика.
Чтобы узнать, будет ли человек хорошим союзником, поговорите с ним о его собственных целях, заботах, проблемах и страстях. Проверьте, не совпадают ли они с вашими интересами. Если так оно и есть, скажите собеседнику об этом. Люди охотно цепляются за возможность объединиться с кем-то с превеликим удовольствием. Порыв к партнерству — первичная потребность человека.
Но если вам очень нужно убедить кого-то стать вашим союзником, то не заморачивайтесь. Люди сами должны понять, что они извлекут выгоду от отношений с вами, и захотеть выстроить их. А потом сами вложатся в дело. Я лучше поработаю с несколькими людьми, которые выкладываются на 100 %, чем с сотней работающих вполсилы.

Шаг 2. Настройтесь на создание долгосрочных отношений. Думает ли собеседник, что у него будут долговременные отношения с вами?
Время имеет важную роль в формировании доверии. Если люди думают, что будут связаны с вами надолго, у них будет очень большая мотивация для выстраивания взаимовыгодных отношений, а вы будете способны предугадать их важные ходы. Они будут приносить жертвы ради вас, зная о том, что придет время, когда вы им отплатите той же любезностью.
Кратковременные отношения подразумевают эксплуатацию. Когда кто-то думает, что его отношения с вами вскоре закончатся, он не будет видеть в них больших возможностей. Такие люди выдержат только недолгий период переживания последствий или дележа прибыли. Так что большую часть времени вы не будете знать, что произойдет с ними дальше.
Если люди думают, что будут иметь с вами дело на протяжении долгого времени, — неважно, по выбору ли, по случайности или по принуждению, — их, скорее всего, будет больше интересовать ваше мнение и они будут склонны сильнее верить в то, что вы станете помогать им. Эти люди постараются усерднее выполнять свои обещания и действовать в ваших лучших интересах.
Обычно незнакомцы становятся друзьями и союзниками, когда знают, что их судьбы связаны, или когда они предполагают, что будут периодически общаться друг с другом, по крайней мере на протяжении года или двух. Зачастую стоит поддерживать отношения даже после того, как очевидная цель достигнута. Вам нужно всего лишь сказать: «Похоже, что ты принадлежишь к тому сорту людей, которых мне бы хотелось узнать получше. Давай поддерживать связь!» И продолжайте в том же духе. Будущее длится долго.

Шаг 3. Проверьте благонадежность. Может ли ваш собеседник сделать то, что он обещает? И будет ли он делать это?
Вы не можете предсказать, каким именно образом будет действовать человек, если он не показывает признаков надежности. Это качество состоит из двух составляющих: компетенции и прилежания.
Если кто-то хочет сделать что-то для вас, это еще не значит, что человек действительно способен это сделать. А даже если и так, это еще не значит, что человек достаточно прилежен, чтобы успешно довести дело до конца.
Ложные заверения в компетенции — обычная вещь. Корень этой проблемы в отсутствии самоосознанности, за которой обычно обнаруживается гордыня, спесь, обман, а иногда — оптимизм. Личности типа А обычно уверены, что смогут выполнить задание лучше, чем на самом деле, так что важно собрать данные по конкретным умениям и достижениям человека.
Также люди склонны преувеличивать свои возможности и достижения либо чтобы сравняться с другими, либо из-за уверенности, что прочие тоже преувеличивают свои заслуги и значимость. Некоторые просто неадекватно оценивают свои возможности. Многие благонамеренные люди с хорошим характером переоценивают себя, и такая привычка принимает масштабы эпидемии во многих профессиях. Иногда так происходит просто потому, что они неохотно пытаются что-то предпринять, когда оценивают себя более реалистично. Недооценка трудностей по иронии судьбы является необходимым умением для выживания. Так что оптимизм в противопоставление реализму обычно не связан тесно с прогнозированием и предсказуемостью. Сходным образом нам легко оценивать положительные поступки, чтобы быть сверх меры оптимистичными и верить в то, что другие будут более компетентными, чем они есть на самом деле, и такое происходит из-за самовнушения.
Другие факторы, такие как семейные обязанности, вопросы здоровья и ситауция на работе, также могут повлиять на надежность. Надежность человека также зависит от его степени прилежания — от силы воли, рабочей этики, чувства ответственности, желания безропотно принимать неприятные обязанности и возможности совершить изменения. Очень важно оценить всю жизнь личности во всей ее полноте, включая карьеру и мировоззрение, прежде чем решиться стать союзником того или иного человека.
Надежность — основа заключения сделок. Не стесняйтесь настаивать на предоставлении доказательств. Помните о русской поговорке: «Доверяй, но проверяй».

Шаг 4. Проанализируйте действия. Демонстрирует ли человек модели положительного поведения на постоянной основе?
Этот основанный на анализе действий шаг очень важен. То, как ведут себя люди, почти всегда гораздо больше раскрывает их натуру, чем слова, которые они говорят.
Действия являются особенно красноречивыми индикаторами предсказуемого, благонадежного поведения, когда они подтверждают сделанные в прошлом заявления. Потому что выполнение обещаний говорит о серьезных намерениях людей сделать то, о чем они говорят.
Когда действия некоего индивида расходятся с его словами, держитесь от него подальше. Но помните: прошлые модели поведения человека не являются надежным показателем для прогнозирования того, как он будет поступать в будущем. Это особенно важно учитывать, когда вы знаете о людях только лишь из историй, рассказанных с их же слов, и больше ничего.
Резюме, например, могут сбивать с толку, потому что они создаются наименее объективной частью личности, вовлеченной в процесс. А иногда бывшие работодатели чересчур добры в своих оценках, так как знают, что не пострадают сами от последствий приукрашивания информации о бывших работниках. Также резюме редко могут рассказать о том, что сделают люди в той или иной ситуации при возникновении новых факторов. Однако интернет затруднил возможности людей приукрасить свои достижения, а социальные сети содержат большие массивы информации, которую можно проанализировать.
Если человек демонстрировал в прошлом открытость, эффективность и честность, то в дальнейшем его благонадежное поведение труднее предсказать. Разумеется, люди, которые открыто информируются о том, что на них возлагается ответственность за их действия, с гораздо большей вероятностью будут придерживаться своих старых моделей поведения. Но гораздо важнее учитывать текущее поведение, чем случившееся когда-то в прошлом.
Стоит отметить признаки, по которым вы сможете понять благонадежность человека: откровенное общение, отсутствие тайн, соответствие действий их описаниям, прозрачность в поступках, усердие и прилежность, описание прошлых или текущих заслуг просто и без прикрас. Простые слова хороши, потому что раскрывают суть. За сложностью обычно пытаются спрятать правду.

Шаг 5. Изучите общение. Умеет ли этот человек продуктивно взаимодействовать с другими? Или же он бросает слова на ветер?
Удивительно большое число людей думает, что может продавить свою волю или даже снискать расположение при помощи пустой болтовни, будучи грубым или высокопарным, преувеличивая, манипулируя, споря или становясь чересчур эмоциональным. Даже когда люди проявляют осторожность и не направляют свой словесный напор прямо на вас, это все равно является сильным признаком негативного поведения. Негативный стиль общения в первую очередь отражает страх людей, но обычно в речи появляются нотки гнева или обиды, даже если слова собеседника приправлены юмором. Некоторые руководители считают, что нормально говорить грубо, так как, по их мнению, это выражает их собственную крутость, прагматичность, прямоту или честность.
Всю необходимую информацию всегда можно высказать с тактом, пониманием и рационализмом. Вы можете быть абсолютно прямолинейными, если относитесь к людям с уважением и желаете понять их.
Язык часто раскрывает реалии, стоящие за словами людей, особенно когда речь собеседника содержательна и проста, а не поверхностна и сложна. Наиболее эффективный способ проанализировать характер человека через язык заключается в отслеживании стиля общения собеседника, поиске в его речи безоценочных, утвердительных высказываний о других. Людей, которые гораздо больше говорят о себе, чем о других, трудно просчитать, так как суть здоровых союзов — совместная ответственность.
Стиль разговора человека не только отражает степень его благонадежности, но и может создавать положительный имидж в глазах окружающих. Эта мысль прослеживается в философии Рене Декарта, который утверждал, что «мы не описываем тот мир, который видим, а видим тот мир, который описываем». Поддерживающее положительное поведение заразительно, и лучше всего оно распространяется через слова, которые вы произносите.
Ненадежные и непредсказуемые люди часто пытаются сказать правильные вещи правильными словами, но их обычно выдают едва различимые, почти неуловимые признаки. Зачастую слова у них расходятся с делами. Также натуру человека можно распознать по быстрому темпу речи, присущей пустозвонам, или по манипулятивной манере, которую любят обольстители и любители красивых слов. Люди также часто раскрывают себя через неявное хвастовство, двусмысленные заявления, пассивно-агрессивное поведение или когда напрашиваются на комплименты.
Вы можете предсказать доброе, дружеское поведение собеседника, если он готов больше слушать, чем говорить. Ведь у нас два уха и только один рот, поэтому нам нужно слушать в два раза больше, чем болтать.
Эффективные собеседники задают много вопросов, их проще понять, они не пытаются манипулировать и почти всегда ищут способы установить эффективную коммуникацию. Вычислять хороших людей по манере поведения довольно просто. Когда вы услышите такого человека, вы тотчас распознаете его.

Шаг 6. Проследите за стабильностью. Демонстрирует ли ваш собеседник устойчивую эмоциональную зрелость, осознанность и навыки социального общения?
Многие хорошие люди просто не обладают достаточной эмоциональной стабильностью, позволяющей делать то, что ожидают от них окружающие. И эта нестабильность делает таких людей неблагонадежными и непредсказуемыми. Эмоциональная неустойчивость личности может быть следствием травмы в прошлом, биохимического дисбаланса в организме, чрезмерного стресса, злоупотребления различными веществами, эмоционального или физического насилия или возникать из-за усталости, а часто имеет место комбинация нескольких факторов. Конечно, временами люди просто эмоционально ленивы и необоснованно предаются сетованию, нытью, поискам недостатков во всем, критиканству, недовольству и самобичеванию.
Проявлять сострадание к другим необходимо, но я думаю, что у нас нет морального права пренебрегать собственными обязанностями и откладывать свои мечты, чтобы удовлетворять нужды других, чья эмоциональная нестабильность ограничивает их возможности быть предсказуемыми и приемлемыми.
Поведение эмоционально нестабильных людей сложно предугадать, поскольку иногда они считают, что действуют на благо своих интересов, когда в действительности это не так. Когда люди периодически ведут себя как собственные злейшие враги, почти невозможно догадаться, чего ожидать от них в следующий момент.
Сегодня эта проблема считается распространенной, потому что наша культура характеризуется наличием рефлексивной, гиперэмоциональной поляризации, которая способствует развитию еще большего цинизма и конфронтации. В такой среде, где враждебная реакция возникает из-за банальных затруднений, эмоциональная стабильность личности — необходимое условие для прогнозирования ее дальнейшего поведения.
Разумеется, никто из нас не идеален. Когда вы оцениваете предсказуемость человека, обладающего умеренными эмоциональными недостатками, как это бывает со многими из нас, вы все равно сможете точно предугадать его действия, принимая во внимание его наиболее характерные поступки. Например, если вы предлагаете что-либо пессимисту, то вас не удивит его недоверчивая реакция. Ее можно с легкостью объяснить характером человека, и вы можете с уверенностью утверждать, что этот индивид продолжит вести себя так же и в будущем.
К счастью, эмоциональная стабильность протяженна во времени. Большинство людей адекватно стабильны, в то время как другие обладают большой эмоциональной стабильностью, характеризующейся эмпатией, рациональностью, эмоциональным контролем, постоянством, развитыми умениями в коммуникации и проницательностью, необходимой для социального взаимодействия. Поведение таких людей обычно легко предсказывать, с ними просто вести совместные дела, если ваши интересы совпадают с их интересами. Но так происходит не всегда. Так что придерживайтесь следующей стратегии: усиливайте собственную эмоциональную стабильность, и тогда вы удивитесь тому, насколько стабильными станут окружающие.
Вот мои шесть шагов на пути к предсказанию чужого поведения. В мрачные дни после теракта 11 сентября я не знал об их существовании. Но тогда я продолжал думать, что уже знаю о доверии между людьми достаточно много.
К счастью, у меня были хорошие учителя.

5 января 2002 года
Конец истории
Я направлялся на вторую встречу с Лео, медленно двигаясь на машине через строй печальных людей, стоящих по обочинам дороги. Окно было опущено, так что я чувствовал запах гари от руин Всемирного торгового центра, и казалось, он навечно пропитал воздух Нью-Йорка.
Эмили, волонтер из Нью-Джерси, стоявшая на краю тротуара, протянула мне бутыль воды вместе с запиской, в которой говорилось: «Спасибо вам за то, что спасаете Америку». Я был измотан и пребывал в отчаянии, а доброта Эмили заставила меня испытать болезненное чувство вины. Каждый день моя работа воспринималась мною как балансирование между жизнью и смертью, но каждый вечер я понимал, что не добился, черт возьми, никаких значимых результатов, которые могли бы помочь хоть кому-нибудь. Я помню, как сидел в автомобильной пробке, думая: «Боже мой! Я же совершенно бесполезен!»
Мотивационная беседа с Джессом помогла мне, но у меня еще не было времени проверить все высказанные им идеи на практике.
Наступила черная полоса в моей карьере, и, по большому счету, моя работа тогда была смыслом всей моей жизни. Я уже четыре года работал в ФБР, до того прослужил пять лет в корпусе морпехов, а перед тем учился в Военно-морской академии, но я не мог спасти Америку, точно так же, как не мог летать.
Но крушение моих грез заставило меня ощутить, словно теперь мне было нечего терять, и мой умственный настрой и мышление изменились будто бы сами по себе. Теперь я придерживался мнения, что было совершенно нормально просто помочь хотя бы одному человеку в какой-то один отдельно взятый момент времени. И я не считал это ни капитуляцией, ни откровением. Все воспринималось мною как обещание, которое я дал самому себе когда-то давно в прошлом, но надолго забыл об этом в своих мечтах о величии.
Я хотел начать с Лео. При условии, если он будет достаточно трезв, чтобы принять помощь.
Он на самом деле был трезвым в тот день, но выглядел так, будто переживал похмелье. Было видно, что ему не терпелось погрузиться в очередной запой. Зимнее солнце быстро склонялось к горизонту, на снегу лежал слой сажи, будто черное покрывало, а погруженное в полумрак, пропахшее кислятиной помещение бара, где мы встретились, воспринималось мною как еще одно воплощение моей неудачи и символ американской тоски. Когда же я сел за стол, физиономия Лео была так мрачна и искажена болью, что я забыл о своих отрепетированных заранее вопросах и пробурчал:
— Могу ли я что-нибудь сделать для вас?
Он ничего не сказал, как и я, потому что у нас просто не было сил.
Наконец Лео спросил:
— Знаешь что-нибудь о продлении виз?
Я кивнул, и Лев (такой была кличка Лео в советской тайной полиции, которую он получил благодаря своей комплекции и физической силе) рассказал мне немного о своем прошлом. В обмен на освобождение из ГУЛАГа Лео предложили работать на КГБ, и это было единственное возможное для него тогда место работы. Его вынудили работать там, и это наполнило бы душу любого здравомыслящего человека стыдом. Лео поклялся искупить свою вину за работу в КГБ и очистить душу, рискуя всем ради свободы, которой ему довелось наслаждаться так редко.
Пытаясь понять Лео, я задал несколько глупых вопросов о чувстве вины, которое испытывал этот русский. Его ужасно развеселила моя неопытность, и он сказал:
— Я не виню себя за то, что в конце концов выжил, мой юный друг. Мне совестно оттого, какими методами я боролся за свою жизнь. Немножко смухлевал, чтобы получить нормальную работу в одном месте, стащил кусок хлеба в другом, нашел для себя тайное укрытие и заботился лишь о себе. Сильные не выживают. Выживают только пронырливые.
Лео потерял своего единственного сына в афганской войне, а его первая жена умерла от рака груди. Большую часть денег ему пришлось потратить на бюрократов, которым удалось пережить крушение СССР, заключив сделку с русскими гангстерами. Его семья сейчас состояла из второй жены и внука Виктора, который работал велосипедным рассыльным, но 11 сентября 2001 года попал под машину. Пролежав на тротуаре в течение двенадцати часов, парень надышался ядовитым воздухом, и теперь его легкие были наполнены водой и кровью. У меня было некоторое представление о произошедшем, потому что мои легкие тоже пострадали во время крушения башен ВТЦ.
Страховая компания Лео была завалена требованиями по выплатам в связи с терактом, и он потратил свои последние деньги на оплату текущих медицинских расходов, не особо надеясь на их возмещение, а срок действия визы его внука между тем истекал.
— Это Виктор звал тебя тогда?
Лео кивнул.
— Он очень напуган, — сказал старик, и его голос дрогнул. — Если его депортируют в Россию, то там он, скорее всего, не получит нужной медицинской помощи.
Я заказал Лео выпивку, а потом сказал:
— У меня есть пара друзей. Нужно проверить, что я могу сделать.
Каким-то непонятным образом Лео знал, что я в самом деле преследовал хорошие намерения.
— Моя благодарность не будет иметь границ, — ответил Лео.
Я не представлял свое предложение как обязанность, которую на себя взвалил. Моя помощь мне напоминала о той свободе, которая всегда царила в Америке. Наш с Лео союз был альянсом двух свободных личностей. И наши договоренности не могли быть аннулированы ни приказом правительства, ни бизнес-кодексом или религиозным постулатом.
Лео прикончил свою выпивку и сказал, что мог бы представить меня «другим членам клуба», подразумевая некий актив контрразведки. Эти люди могли обладать информацией о секретных убежищах Аль-Каиды в бывшем советском государстве. Чувствовалось, что мы наконец-то выстраиваем предсказуемые, основанные на доверии отношения. Я совсем не ощущал, что мною манипулируют, да и мой собеседник полностью полагался на меня.
Я поднял стакан и сказал:
— Доверяй, но проверяй.
Лео повторил тост и стукнулся своим стаканом о мой.
Его заявление по Аль-Каиде поразило меня, точно как и мое предложение помочь ему было, вероятно, удивительным и неожиданным для него. Но мы оба знали, что будем работать вместе, чтобы помочь его внуку, так что у нас была одна миссия. Мы также знали, что пройдет по крайней мере год, прежде чем Виктор выздоровеет, поэтому у меня была куча времени для проверки надежности Лео и наоборот. Я никогда не сомневался в его компетентности, а его прилежность подпитывалась и подстегивалась желанием помочь своему внуку. Я был уверен, что вскоре он в полной мере осознает мою благонадежность, после того как я решу визовые проблемы Виктора и помогу ему подать заявления сразу по нескольким федеральным программам, которые предоставляют медобслуживание пострадавшим от теракта ВТЦ.
Как только я увидел другую сторону Лео, то осознал, что под суровой наружностью скрывается чувствительный человек, обладающий истинной мудростью и прячущий израненную душу, но все еще надеющийся на лучшее. Изучив его прошлые подвиги, я узнал, что он был в самом деле непотопляемым героем, а его дар к выживанию, несмотря на возникшее впоследствии чувство вины, можно было бы использовать на благо других, чьи раны все еще были свежи и кровоточили.
Осенью и зимой 2001 года (теракт до сих пор воспринимается мною так, будто произошел вчера) множество американцев впервые ощутили на своей шкуре горечь уязвимости, от которой люди по всему земному шару продолжают страдать каждый день. Миллионы так и прятали свои израненные души от чужих взглядов, пытаясь пережить прошлое и переработать полученный опыт, чтобы потом выползти на свет божий, начать все заново и учиться находить лучшее в других, а не страх в наихудшем.
По этим самым причинам и по ряду других я доверил Лео сопровождать меня при выполнении наиболее важной работы в моей жизни. Так началась наша дружба.
Операция по Аль-Каиде была только началом и почти немедленно привела к событию, которое грозило принести гораздо больше вреда, чем атака на ВТЦ. Когда это произошло, я был счастлив, что рядом со мной оказался такой надежный, предсказуемый человек. Я уверен, что Лео чувствовал то же самое. Мне даже не нужно было спрашивать его об этом.
Новое начало
В мрачные дни после теракта на ВТЦ, хоть они постепенно становились яснее, «конец истории», тем не менее, не наступил. Мы снова вернулись во времена, казавшиеся современной версией Темных веков, когда нам пришлось многое начинать заново. День 11 сентября 2001 года навсегда отпечатался в сознании американцев. Он и сейчас существует как часть настоящего, в измерении, в котором не столько важен вопрос «когда?», сколько «кто?», «что?» и «почему?».
Говорят, если мы не помним уроков истории, то обречены проживать их заново. Надеюсь, если какая-то часть теракта отпечаталась в памяти общества, это обеспечит нам безопасность на какое-то время. Но, к сожалению, человечество обречено повторять свои ошибки, как бы хорошо люди о них ни помнили. Мы не машины, а всего лишь живые существа, которым свойственно ошибаться. Именно этот урок мы хорошо усвоили во время тех кратковременных и ценных моментов, когда история, как могло показаться, перестала существовать.
Теперь мы можем с грустной уверенностью сказать, что история никогда не закончится, потому что люди будут совершать все те же ошибки снова и снова. Может ли система прогнозирования, такая как моя, вылечить нас от этой болезни? Нет. Ни глобально, ни навечно. Нет никаких шансов. Но она поможет некоторым людям не совершать те же самые ошибки, которые они уже допустили в прошлом. Моя система может стать отличным стартом для дальнейшего развития. Даже если на ее изучении человек остановится, этого будет достаточно, чтобы на какое-то время стать лучшей версией себя. При должном усердии и щепотке удачи у вас есть все шансы надеяться, что лучшие дни вскоре наступят.
Резюме 
Глава 2
Думай как агент ФБР и специалист по поведенческому анализу
Основная цитата: «Агенты не строят вообще никаких предположений, пока не соберут объективные, материальные, рациональные данные, свободные от каких бы то ни было эмоций, включая наиболее деструктивную из них — страх».
Основное послание: Просчитывание чужого поведения с помощью методов поведенческой науки настолько дискредитировано мифами и вопросами морали, что общество потеряло из виду ценность этой практики. Любой человек может освоить навыки прогнозирования поведения за несколько дней. Это умение откроет путь к озарениям, имеющим большую ценность как в профессиональной сфере, так и в личной жизни.
Неприятная правда о предсказании поведения
Изменчивость. Поведение большинства людей меняется весьма значительно на протяжении всей жизни в зависимости от ситуаций и возможности контролировать свою судьбу.
Иммунитет. Люди, наделенные значительной властью, которая снижает степень их ответственности, иногда начинают вести себя плохо и часто поддаются различным соблазнам.
Уязвимость. Действия уязвимых людей часто предсказать проще всего, потому что они более ответственны.
Некомпетентность. Люди часто сбивают с толку других, совершая ошибки в мышлении и полагая, будто смогут сделать те или иные вещи, которых на самом деле они сделать не смогут.
Правило 50 %. Наиболее распространенные методики предсказания поведения, которые не основываются на анализе имеющихся данных, приводят к ошибкам приблизительно в половине случаев.
Интуиция. Интуиция очень неэффективна для предсказания чужого поведения.
Внешность. Людей, которые обладают многими ситуационными сходствами с вами, часто оказывается просчитать не легче, чем остальных.
Продолжительность. Долговременные отношения, установленные осознанно или под давлением обстоятельств, делают обе стороны более ответственными и тем самым более предсказуемыми.
Восприятие. Ваша возможность предугадать чужое поведение зависит в первую очередь от точки зрения и оценки ситуации вашим собеседником, а не от вашего взгляда и мнения.
Упорство. Интриганы и злодеи, склонные манипулировать людьми, часто маскируются под самых добродетельных и благонадежных партнеров.
Доверие. Доверие, основанное на объективных, видимых действиях, таких как честность и прозрачность, является наиболее важной ценностью в большинстве межличностных взаимодействий.
Шесть шагов на пути к предсказанию поведения людей
Оцените вклад друг друга. Взаимодействие будет более продуктивным, если все его участники получат от сотрудничества пользу.
Настройтесь на продолжительный союз. Убедитесь, что ваш партнер настроен на долгосрочные отношения.
Убедитесь в надежности. Проанализируйте видимые и регистрируемые количественные показатели компетенции и прилежания людей.
Изучите действия партнера. В фокусе вашего внимания должны быть текущие поступки людей, особенно когда они согласуются с их прошлыми моделями поведения.
Проанализируйте стиль общения. Оцените способность людей общаться таким образом, чтобы беседа велась непредвзято, с одобрением жизненных позиций и взглядов собеседника, без проявления эгоизма, а разговор имел смысл и был сфокусирован на вас.
Проверьте стабильность собеседника. Узнайте, какова степень эмоциональной зрелости вашего партнера, уровень его свободы от манипуляций и саморазрушения.

II
Шесть шагов на пути к предсказанию поведения


3
Создавайте прочные союзы

Шаг № 1: ВКЛАДЫВАЙТЕ СВОИ СИЛЫ В ОБЩЕНИЕ 
Верит ли этот человек, что сможет извлечь выгоду от вашего успеха?
18 марта 2002 года, 9 часов утра
Мартовское безумие
— Да.
Именно так внук Лео ответил на мой телефонный звонок. Его голос был безжизненным и лишенным интереса, поэтому я подумал, что парень увидел мой номер и имя на автоопределителе.
— Привет, Виктор. А твой дедуля дома?
— Да.
В трубке воцарилось молчание. Мой собеседник был пылким, дерзким, упрямым русским и ненавидел меня даже после того, как я помог ему уладить проблемы с визой и устроил на лечение.
Виктор достаточно много знал о моих делах, чтобы смочь в одночасье остановить мою только начавшую оперяться карьеру, но я вовсе не был обеспокоен этим обстоятельством, потому что мой крах не был в его интересах. Дед Виктора вкладывался в меня и в мой успех полностью, как и я вкладывался в его, и это ставило парня в щекотливое положение. Если Виктор вздумает чудить со мной, то у него будут проблемы с дедом, которого он не только боялся, но и гораздо больше любил.
Так что я оптимистично верил, что Виктор в конечном итоге подобреет ко мне, как часто бывает с незнакомцами, когда они понимают, что находятся в долговременных отношениях с кем-то.
Некоторые люди могут видеть в таком преимуществе рычаг, возможность для манипуляции или даже эмоционального шантажа, но я назвал бы такие отношения доверием. Все мы трое, нравилось это кому-то или нет, находились в одной лодке, проживая тот же самый исторический момент, так что каждый из нас знал, что будет делать его сотоварищ.
— Как проходит твое лечение? — спросил я.
— Не знаю.
— А у меня все хорошо, — высказался я добровольно. Нас обоих лечили от легочной интоксикации и хронического кашля, вызванных вдыханием вредных паров на нулевой отметке.
Оглядываясь назад, могу сказать, что лечение, вполне вероятно, спасло мне жизнь. В течение нескольких месяцев после теракта 11 сентября умерли приблизительно еще около тысячи человек, а многие скончались из-за серьезных ранений, отказа органов, пневмонии или в результате суицида — включая одного моего коллегу. Гораздо больше было тех, кто болел или страдал, а вскоре многим из них также предстояло отправиться на кладбище.
Помощь Виктору укрепляла мои отношения с Лео, но внучок, который ненавидел свой статус эмигранта и не купился на американскую мечту, по-прежнему считал меня амбициозным, безжалостным козлом, подталкивающим его деда к предательству. С точки зрения Виктора, мне это было выгодно.
Тогда я научился стратегически сходить со своих позиций, становиться на место другого человека и видеть все под его углом зрения, когда это было нужно, а потом смотреть на себя с таким же презрением, как это делали те люди, которые не любили меня. Это болезненный опыт самоосознания, но если вы найдете достаточно сил для достижения состояния отстраненности и внутренней безопасности и посмотрите на себя глазами других людей, то это наделит вас волшебной способностью видеть все как бы в рентгеновских лучах, которые позволяют просвечивать людей насквозь.
Вы будете в состоянии понять, почему люди испытывают то или иное чувство, поэтому сможете догадаться, что им нужно от вас. Нередко получается так, что вам начинает казаться, будто вы уже предоставляете другим необходимое. Но помните, что важна не ваша точка зрения, а вашего партнера. Когда вы залезете другим в голову, вы также сможете узнать об интересах этих людей. Тогда вы сможете предсказывать, что они будут делать в дальнейшем.
— Мой друг! — Лео взял трубку. — Чем я могу помочь тебе?
Его голос звучал уже совершенно по-другому, чем это было во время нашей первой неудачной встречи. Влияние Квинса на его акцент будто сошло на нет и было замещено теплым, низким тоном, а произношение было смягчено даже еще больше приятным русским акцентом.
Почему все так изменилось? Может быть, потому, что Лео был склонен к фрагментированному мышлению, подсознательному психологическому защитному механизму, который многие люди используют для защиты от болезненных эмоций. Это часто проявляется в речевых структурах, выборе слов и тоне голоса. Проще говоря, может быть, он просто притворялся плохим парнем и русским ньюйоркцем, пока не узнавал человека получше. В любом случае я услышал улыбку в его голосе — а это всегда хороший знак.
Когда вы просчитываете поведение людей, самым надежным источником информации о партнере станет непосредственный разговор с ним. При беседе можно как услышать подсказки в лексике, речевые знаки, понаблюдать за невербальными сигналами тела, так и получать фактическую информацию. В ходе разговора часто получаешь много данных для последующего анализа даже по стационарному телефону, даже без возможности получать визуальные знаки. Будет намного лучше, если вы встретитесь лично, потому что люди — социальные животные и большинство из нас знает достаточно о невербальной коммуникации, чтобы иметь представление о том, как чувствует себя собеседник.
В качестве альтернативы можно иногда подстегивать людей быть более прямолинейными и не скромными, когда они знают, что за ними не наблюдают. Все это делается ради сбора контрольных данных и использования того метода, что, по всей вероятности, сработает лучше всего.
Лео говорил несколько минут, а потом мне пришлось перейти к делу.
— Лео, мы живем в мире, полном дерьма, — сказал я. — Правительство на днях выдворило 60 российских дипломатов, а некоторые из них были нашими ребятами.
Я имел в виду людей, что мы оба использовали в качестве источников достоверной информации, — те лица, контакты которых Лео передал мне.
— Это все из-за Ханссена?
Лео имел в виду арестованного недавно агента ФБР Роберта Ханссена, который ожидал приговора суда за шпионаж в пользу России.
— Да, из-за Ханссена. Так что теперь нам нужно перестроить всю нашу агентскую сеть. В самое не подходящее для этого время.
Большинство федералов злилось в разговорах между собой на Госдепартамент из-за высылки российских дипломатов. Мы называли это мартовским безумием. У Лео по некоторым делам уходило иногда по нескольку десятков лет, чтобы наладить контакт с нужными источниками. Единственная причина, по которой я не выглядел абсолютно обессилевшим, заключалась в том, что агентов учат (подобным же образом, как я тренирую сейчас вас) увиливать от решения проблем до тех пор, пока они не убедятся, что проблемы действительно существуют. Но эта ситуация сбила меня с толку.
— Встретимся в клубе? — предложил Лео.
Он подразумевал свой клуб общения для русских, который работал частично для прибыли, а частично для поиска новых контактов.
— Мы можем пересечься после половины шестого? У меня подходит срок по сдаче отчета по антикризисным мероприятиям, который я должен предоставить своему учителю рыцарей-джедаев. — Лео знал, что я говорю про Джесса. — Нам только что дали задание подсобить с расследованием по делу Ханссена. Нам нужно досконально изучить работу этого негодяя в ранние годы в Нью-Йорке.
Я знал, что Лео терпеть не мог заниматься делами в счастливые часы[8], но он всегда шел мне навстречу, мог приноравливаться к моему расписанию, будто у него не было своих забот.
— Полшестого — нормально! — сказал он.
— Будет непросто перестроить нашу агентскую сеть, — вздохнул я.
— Непросто, — согласился Лео недовольным тоном, полным отчаяния. Так обычно говорили люди после терактов 11 сентября. — Но нам нужно это сделать. Тебе и мне.
Тогда я понятия не имел, что, согласно постулатам поведенческого анализа, вкладывание сил в интересы других людей лежало в основе доверия. Я знал лишь только, что ради наших отношений Лео был готов на некоторые жертвы, что было приятно слышать.
— Я знаю парня, который, может быть, захочет помочь, — сказал Лео. — Мы начнем с него и пройдемся по остальным друзьям.
Этот план был более чем рискованным, потому что требовал огромной степени доверия от агента. Требовалось доверить свою карьеру (а возможно, даже жизнь) человеку, который начинал как посторонний для системы. Существовал определенный риск и для национальной безопасности США.
Но в конечном итоге я принял дерзкое предложение Лео — больше из-за собственного отчаяния. Его багаж знаний давал мне своего рода поле для исследований: я чувствовал себя ученым, занимающимся написанием докторской диссертации.
Методы в безумии
Я запер свой офис и взлетел на пять лестничных пролетов, просто чтобы унять тревогу. Промчался до 25-го этажа, где сидел Джесс, погребенный под горой документов по Ханссену. Джесс работал с ним по русской команде на протяжении нескольких лет, так что от нас — от него и меня — ждали ценных предложений и блестящих идей в течение следующих девяти часов. Мы должны были сделать нечто такое, что помогло бы восстановить возможные ранние связи Ханссона с русскими.
— Взгляни-ка, — сказал мне Джесс, когда я зашел.
Он вытащил четвертак из кармана, поставил его на пол и смотрел, как тот быстро катится к центру комнаты, которая будто стала меньше из-за кип тяжелых папок с документами, что нам предстояло отсортировать и изучить. Горы дел наконец-то начали понемногу оцифровываться, когда ФБР вступило в эпоху больших данных, обещавшую обеспечить гораздо большую безопасность для конфиденциальной информации. Звучит иронично, не правда ли?
Джесс смотрел, как его четвертак набрал скорость, ударился о кучу бумаг на другой стороне комнаты, остановился и упал.
— Знаешь, о чем это говорит? — спросил он.
Я замер в ожидании очередного жизненного урока.
— Слишком много бумажной работы, мать ее, — сказал Джесс.
Хоть он и был одним из самых заслуженных ребят в агентстве, участвовавших в сложных контрразведческих операциях (или КР) на трех континентах, Джесс гораздо больше полагался на свои отношения, чем на письменные показания. У меня не было хорошо налаженной сети информаторов, так что я пытался классифицировать его основные методы, чтобы потом на основе личных исходных данных выстроить свою систему. Я люблю системы, потому что им можно обучать при помощи простых инструкций наряду с директивами из «Контрразведки для чайников», созданных для таких ребят, как я. На том этапе моей жизни я видел, как посредством систем менялись корпоративные культуры больших компаний или даже целых стран.
Я также ценю системы за то, что с их помощью можно перевести чувства в логику и устранить эмоции ради них же самих. Каждый человек испытывает эмоции, но в серьезных делах, таких как контрразведка, отвлечение от логики из-за чувств может оказаться фатальным. Слишком уж просто попасть под власть чувств, сорваться и натворить таких дел, которые потом сам же не сможешь разгрести.
— Посмотри на это, — сказал Джесс, показывая мне статью о Ханссене.
На ней были нацарапаны заметки после ареста агента несколькими неделями ранее, когда он получил 50 тысяч долларов — первую часть гонорара размером в 1,4 миллиона долларов наличностью и в бриллиантах, которые ему собиралась выплатить Россия. За эти деньги Ханссен раскрыл девять американских двойных агентов русским спецслужбам, аналогу нашего ФБР. Трое из этих агентов были казнены после допросов, которые, вероятно, были очень болезненными. Он также продал России информацию о подготовке ядерной войны со стороны США, равно как и технологии для ведения шпионского наблюдения. Впоследствии агент передал их Усаме бен Ладену.
Я просканировал досье. В нем содержалось много данных о многочисленных супружеских изменах Ханссена, а также говорилось о зависимости агента от одобрения его отца. Я спросил Джесса, написал ли он что-нибудь для нашей служебной записки по возможной работе Ханссена с русскими ранее.
— Нет, но у меня все здесь, — и он похлопал себя по голове.
Этого было достаточно для меня.
— Все что я знаю, это то, что я вижу, — сказал Джесс. — Но этого достаточно, если держать глаза открытыми. Резюме по Ханссену: параноик, мудак, сам себе на уме. Все время, что я работал с ним, он никогда не дружил ни с кем. Черт, он даже обедал в одиночестве. Никаких связей. Никакой лояльности. Даже по отношению к людям, которые пытались быть его друзьями. Он вел себя так, будто бы не вписывался в коллектив, так что неудивительно, что он не был его частью. Бобу было на всех до лампочки, кроме себя самого, и он не боялся говорить об этом. Он думал, что это придает ему ореол молодой восходящей звезды. Он все время был раздражен из-за чего-нибудь, всегда чувствовал себя гонимым, преследуемым, притесняемым и вел себя так, будто был умнее, чем все остальные люди в нашей команде. Так что мы никогда не знали, что у него на уме. Когда рядом оказывается какой-нибудь параноик вроде него, то становишься сам параноиком, думая о нем.
— Он пошел на предательство из-за обид?
— Когда люди слишком ленивы или слишком травмированы, чтобы работать головой как следует, они все принимают на свой счет. И тогда с их мозгами происходят забавные вещи.
Джесс передал мне старое досье, которое было составлено Ханссеном. На папке был комментарий его начальника. Крупными красными буквами там было выведено: «Это все дерьмо!» и «Как ты можешь знать об этом?».
— Это было в духе Боба, — сказал Джесс. — Даже его начальник не доверял ему. Но никто ничего не говорил. Никогда.
— Почему? Или же, если быть более точным, почему ты ничего не сказал?
Некоторые люди могли бы принять подобный упрек за оскорбление. Джесс посчитал его вопросом.
— По совершенно обычным для большинства причинам. У него был кредит доверия. Не хотелось раскачивать лодку. Плюс влияние группового мышления. Все остальные терпят его, так что с ним должно быть все в порядке. А когда он наконец дослужился до начальника, ему стало в десять раз проще быть говнюком, как обычно всегда и бывает. Но Ханссен вовсе не был супершпионом. Он просто хорошо умел прикрывать свою задницу.
Лицо Джесса помрачнело, и он сказал:
— Когда я был новичком вроде тебя, я жалел, что никто не отвел меня в сторону и не сказал: «Агент ФБР никогда не предоставляет людям кредита доверия».
Я никогда не слышал, чтобы кто-нибудь говорил нечто подобное. И это шло вразрез с моими понятиями о чести, достоинстве и милосердии. Джесс прочитал сомнения на моем лице.
— Агент заставляет людей заслужить его, — продолжил он. — Собирая информацию о них, кем бы они там ни были, и принимает решения на основе данных.
Честно говоря, мне это показалось циничным. Джесс посмотрел на меня проницательно, и мне стало неуютно. Очевидно, он анализировал мои невербальные сигналы, так как тотчас же сказал:
— Тебе не нравится слышать такие слова, ведь так? Тебе хочется доверять людям.
— А кому не хочется?
— Мне уже давно больше не хочется. По крайней мере, не в этой стране.
И после этой грустной отсылки к хаосу, воцарившемуся после теракта 11 сентября, мы составили отчет обо всем, что нам удалось раскопать в архивах.
Я метался между двумя крайностями: с одной стороны, я был наивным невинным подростком (всего лишь один шаг отделял меня от философии «детей цветов», популярной в 70-х), но хотел быть настоящим агентом, который, как я надеялся, вскоре заслужит доверие своих коллег и своей страны. Я также кое-чему научился от людей из нашего офиса в Вашингтоне, которые вели расследование по делу Ханссена. Из преподнесенных мне уроков и прочих других, что последовали позднее, я вынес следующее: можно доверять любому человеку, пока он не начнет говорить. К сожалению, при встрече люди открывают рот незамедлительно. И с этого момента, если вы заинтересованы в каком-либо совместном предприятии с собеседником, вам нужно начать думать как агент ФБР из отдела поведенческого анализа — рационально, осторожно и объективно. Вам нужно увидеть в человеке того, кем он на самом деле является, чего можно добиться при помощи видения, не затуманенного страхом, эмоциями, чувствами или банальной ленью.
Если люди говорят правильные вещи, совершают грамотные поступки и выказывают толковые намерения, продолжайте им доверять. Некоторые из них станут вашими друзьями, которым вы будете доверять всю свою жизнь, но большая часть из них не войдет в ваш круг общения. И это нормально, потому что они на это и не рассчитывают. Эти люди не должны быть вашими опекунами. Их жизнь — это их дело, точно так же, как ваша жизнь — ваше. Такие люди не думают, что общение с вами приведет к существенным изменениям в их жизни. Все, что вам при общении необходимо сделать, — это просчитать устремления собеседника, основываясь на фактах. И если он двигается в направлении, отличном от вашего, значит, так тому и быть.
На какое-то время вы можете доверять таким людям и позволять делать то, что лежит в сфере их интересов, а они могут благополучно оставаться вашими союзниками, даже если позднее станут конкурентами. Так происходит постоянно, а обладая достаточной долей смирения, покорности и рациональности, вы можете построить отношения с конкурентом, которые продлятся гораздо дольше, чем любая временная гонка, в которую вы можете вступить. Так что будьте гибче. Я это узнал в корпусе морпехов. Одним из наших девизов было выражение на латыни: Semper Gumby[9].
Реальность такова, что очень мало людей действительно хотят намеренно обидеть вас. Они просто пытаются позаботиться о себе и своих семьях, как это делаете вы сами, так что не стоит порицать их, поскольку это не послужит на благо ваших лучших интересов. Если же вы осудите их, то тем самым лишите себя шансов на сотрудничество в будущем, потому что люди чуют негативное отношение за версту.
Со временем люди и ситуации меняются, и некто, кто отталкивал вас в прошлом, может захотеть посотрудничать с вами. Это всегда неплохо, потому что сотрудничество — отличная база для построения дружеских связей. Когда кто-то решает, что ваш успех — это его успех в том числе, он заряжается мотивацией и готов сделать все что угодно для вас. В вашей профессиональной жизни инвестирование в других — это самый эффективный двигатель для работы как на работе, так и дома. Именно такой подход сохраняет семью и превращает ее в место, где живут дорогие и любимые люди.
Я обычно вкладываюсь примерно в 20 % людей, которые, как мне кажется, разделяют часть моих устремлений. Многие из оставшихся 80 % неохотно предлагают доверие, потому что они выгорели. Вы можете относиться к такой неохоте вкладываться как к чему-то негативному, но в ней можно увидеть знак чьего-то ума и искренности. Доверие свято. Оно не должно подделываться и подразумевает взятие на себя определенных обязательств для тех, кто относится к нему серьезно.
Многие люди проявляют осторожность при оказании доверия, что обычно умно и резонно. Но иногда признаки желания вкладываться, выраженные в словах, делах и намерениях, настолько очевидны, что это приводит к возникновению явления, которое я называю «доверием с первого взгляда».
Десять признаков, что собеседник не хочет вкладываться в отношения
Каждый из знаков доверия и недоверия, указанный здесь, будет передан вам следующими четырьмя путями:
— вербальная коммуникация: то, что говорят люди, и то, как они это говорят;
— невербальная коммуникация: язык тела либо подтверждает высказанное сообщение, либо заставляет усомниться в его правдивости;
— действия: текущие и прошлые поступки, которые зафиксированы в открытых и частных источниках информации;
— намерения: выраженное или наблюдаемое стремление, которое сигнализирует об относительной готовности человека подстраиваться под ваши цели и мечты.
Знаки недоверия часто менее значительны, чем знаки доверия, большей частью потому, что они более двусмысленны и открыты для интерпретации. Знак недоверия может быть выражен из-за банального отсутствия интереса к вам или от чистого недопонимания.
Чтобы понять знаки готовности вкладываться в общение, мы начнем с тех из них, которые говорят о нежелании человека работать с вами. Такие сигналы обычно сложно пропустить, потому что они причиняют боль, обиду и разочарование.
Признаки недоверия, описанные здесь, очень распространены, но существуют их бесчисленные вариации. Они дадут вам исчерпывающее представление о сути многих других знаков, часть из которых может применяться к вам, так как мы все разные и ведем себя по-разному в различных ситуациях.

Предупреждение: когда эти очень распространенные знаки недоверия имеют место в общении, не следует сразу предполагать наихудшее. Знаки могут быть сложными по своему значению, поэтому при их анализе можно легко попасть во власть эмоций.
Мыслите рационально и не принимайте происходящее на свой счет, пока не раздобудете факты. Даже если факты показывают, что кто-то не хочет работать с вами, вам следует все равно попытаться выжать из ситуации все возможное. Попытайтесь решить проблему, а если вы не можете, то двигайтесь дальше и смиритесь с изменениями.
Умение воспринимать каждую ситуацию положительно может произвести на вас грандиозный эффект. В науке поведенческого анализа, в отличие от точных дисциплин типа математики и физики, положительное отношение, если применять его с умом и энергией, может обратить почти все ситуации в позитив.

Начальники обходят вас при повышении и продвигают по службе вашего коллегу. Зачастую подобный поступок является самым красноречивым признаком недовольства вами, потому что ясно показывает, что вас не считают работником, который приложит достаточно усилий, чтобы облегчить жизнь начальнику.
Первый раз отсутствие повышения может ничего не значить. Но если вам несколько раз ясно дают понять, что повышения вам не видать, либо начните приносить больше пользы другим, а в особенности своим боссам, либо ищите другую работу.
Но помните, ситуация может сложиться так, что для вас просто готовят более привлекательное предложение.

Ваши боссы постоянно напоминают вам, в чем именно вы отличаетесь от них.
Черт! Противоположности не притягиваются, а отталкиваются. Ваши начальники говорят: «Ты никогда не станешь полноценным членом нашего племени, пока не начнешь улучшать нашу жизнь». Если этого не происходит, вас просто пускают в расход.
Это недвусмысленное предупреждение. Спросите искренне, как вы можете улучшить благосостояние ваших боссов. Если от вас требуется сделать что-то такое, с чем вы можете смириться, то попробуйте и рискните. Если же требование неприемлемо для вас, оставайтесь на высоте и постарайтесь уйти в нужное время и в своем стиле.

Ваши боссы не приглашают вас на совещание, куда ходят все ваши сослуживцы. Это также один из самых плохих признаков опалы. Очевидно, они думают, будто вам не нужно присутствовать там, возможно потому, что вы не прилагаете достаточно усилий для оказания помощи другим, чтобы те делали свою работу лучше.
Но не предполагайте очевидного. Когда я был молод, то часто делал проблему из таких инцидентов, но это только еще больше ухудшало ситуацию. Может быть, вам действительно не место на такого рода совещаниях, так что выясните, где вы будете нужны и полезны, после чего начинайте прокладывать путь к цели и выполняйте такую работу, которая будет на руку вашим боссам и коллегам, чтобы и те и другие смогли преуспеть.
Люди обычно не оставят вас в стороне, если будут уверены в том, что вы поможете им продавить их собственные интересы.

Люди, облеченные властью над вами, преувеличивают масштаб ваших незначительных ошибок. Может быть, они пытаются найти причины, чтобы избавиться от вас. Вероятнее всего, это происходит, потому что боссы не уверены, что от вашего присутствия есть польза.
Во многих компаниях профессиональный успех часто связывается с производительностью отдела или всей компании в целом, так что в ваших интересах благополучие всего предприятия.
Когда вы помогаете коллегам и всей вашей компании, люди находят способы устранить ошибки.
Так что соберите факты — прямо спросите человека, который критикует вас, — и позвольте им, а не вашему страху, руководить вашей реакцией.

Ваш непосредственный начальник упоминает о других отделах, куда он хочет вас перевести.
Если вы слышите такое от начальника, который не показывает других признаков желания вложиться в ваш успех, то, скорее всего, вы не справляетесь с работой. Вам бы лучше начать действовать, и прямо сейчас. Руководство, кажется, думает, что обойдется без вас.
Но если подобные слова произносит начальник, который вкладывается в вас, то воспользуйтесь возможностью и расскажите о своих мечтах.
В любом случае оставайтесь на позитиве. Люди, ожидающие всегда наихудшего, получают то, что хотят, часто устраивая катастрофы на пустом месте.

Управленцы показывают негативные невербальные сигналы, когда вы излагаете свои идеи. Этот знак чрезвычайно важен, потому что мимика, жесты и интонации чаще говорят больше самих слов.
Наиболее заметными сигналами являются подрагивание век, сжатие губ, нахмуривание бровей или же нежелание смотреть в глаза, пожать руку или улыбнуться. Как правило, я смотрю на выражения лиц собеседников больше, чем на другие знаки невербального общения, потому что лица наиболее красноречивы в этом плане.
Большинство таких невербальных знаков говорят: «Я не хочу слушать дальше, потому что не думаю, что ваше предложение как-то может помочь мне получить то, что мне нужно прямо сейчас».

Босс спрашивает вас о нелицеприятных слухах, которые другие распространяют о вас. Это плохой знак, не предлагающий особого пространства для маневра. Независимо от степени негативности слуха управленцам не стоит уделять внимание сплетням, а потом пользоваться такой информацией как оружием против кого-то. Это пассивно-агрессивная позиция.
Но если заявление исходит от кого-то, кто считает вас ценным работником, поблагодарите такого человека за предупреждение.

Ответственные лица заняты игрой с телефоном, пока вы говорите с ними, или же просто уходят во время беседы. Если так происходит не в кризисные времена, оба знака говорят о том, что этим людям плевать на вашу карьеру.
Когда кто-то уходит, пока вы еще говорите, — это ужасно. Поступок говорит о явном и неприкрытом пренебрежении, а если к тому же он совершается у всех на виду, можно назвать это настоящим ударом под дых. Боссы явно не думают, что вы приносите им выгоду. Если игнорирование происходит многократно и преднамеренно, примите информацию к сведению, проанализируйте ситуацию рационально и приготовьтесь уйти или превратиться в гораздо более ценного работника, пока у вас еще есть время.

Лидеры никогда не говорят: «Я в самом деле хочу, чтобы вы тут преуспели» или подобные им фразы. То, что не говорится, часто оказывается настолько же важным, как и то, что было сказано. Насколько яснее это может быть? Им на самом деле плевать.
Смиритесь с этим и поднимите следующий вопрос: «Я хочу сделать вклад в ваш успех и в успех компании. Что я могу для этого сделать?»
Если вы смиряетесь с критикой и принимаете ее, то чувствуете себя уязвимым, так? Не заморачивайтесь этим. Вы уже были уязвимы.

Люди оспаривают ваши мысли и мнения. Большинство людей уверены, что это плохой сигнал, потому что часто так оно и есть. Но хорошие лидеры и ценные работники обычно критикуют идеи людей, которых они ценят больше всего, потому что принимают их всерьез.
Наихудший сценарий состоит в том, что они относятся к вам как к личности даже еще более критично, чем к любой мысли или мнению, что вы предлагаете. Они просто ищут, за что еще можно было бы зацепиться.
Так что оцените критику на обоснованность, важность, а также ее способ презентации. Некоторые лидеры любят диалог, основанный на разности мнений.
Если они высказывают дельное замечание, искренне поблагодарите их за сделанный вклад, но не пассивно-агрессивно, и приступайте к делу без промедления. Работать на людей — значит работать за них и от их лица.

А теперь спросите себя: какие из приведенных признаков вам встречались при общении с другими людьми? Вы проводите достаточно времени, чтобы проанализировать сложившуюся ситуацию и приступить к действиям? Вы когда-нибудь получали эмоциональную травму от человека, который быстро входил в вашу жизнь и уходил из нее? Вас когда-нибудь сбивали с толку другие люди, если у вас не было времени проверять их утверждения?
Вот те вопросы, которые вам нужно задавать себе после каждого знака, который зафиксируете в отношении себя, как положительного, так и негативного. Но я не буду тратить ваше время, напоминая вам о них снова.

18 марта 2002 года, 17:30
Аутсайдеры
Я приехал на встречу с Лео на несколько минут раньше в место под названием «Клуб аутсайдеров». Это заведение было чем-то вроде клуба встреч, которым владел мой новый русский знакомый. Бар был частью его компании, организующей вылазки на природу в сопровождении гида. Организация предоставляла клиентам такие развлечения, как охота, рыбалка или походы, которые были популярны среди русских туристов и бизнесменов, равно как и в компании Лео, состоящей из русских эмигрантов.
Название заведения имело двойной смысл, который был неведом гостям из-за границы. «Аутсайдеры» были не только путешественниками, как обычно предполагали неискушенные гости по очевидным причинам. Слово также отражало отношение местных эмигрантов к России, с которой почти все они потеряли связь. Некоторые работали осведомителями под крылом Лео. Почти все они были родом из бывших республик-сателлитов, находящихся под контролем Советского Союза, включая Украину, Грузию и разные страны типа Узбекистана или Казахстана.
Значимость обладания подробной информацией применялась даже еще более строго к гостям Лео из России, которые часто были офицерами разведки (то есть шпионами) и, очевидно, не знали о том, что Лео был двойным агентом.
Некоторых из них постигла суровая кара, а кое-кто, может быть, и по сей день подвергается преследованиям. В мире контрразведки жизнь и репутация людей всегда были разменной монетой, а осмотрительности и конфиденциальности постоянно уделяется огромное значение. Поэтому я и не использую реальные имена в своих историях, меняю названия и места, потому что в противном случае могу подвергнуть жизнь невинных людей ненужному риску.
Америка применяет к невинным людям гораздо менее суровые репрессивные меры, но и в нашей стране наблюдается размежевание между различными социальными группами. В США открытым, положительным отношениям между людьми, возникающим на основе одной родоплеменной или этнической принадлежности, препятствуют скрытые, противоречивые различия в расе, доходе, религиозных и политических взглядах. И как бы мы ни старались найти разумное объяснение, многие из нас предоставляют большой кредит доверия человеку, которого они считают «своим», настолько легко, как будто речь идет о конфетке. Но я не могу назвать мудрым такой подход.
Болезнь иррационального оказания доверия поразила Америку даже в самых рациональных (как можно предположить) институтах власти, включая организации, занимающиеся национальной безопасностью. Например, недавно некая кокетливая и привлекательная женщина-аналитик, специалист по кибербезопасности, связалась с сотней представителей из армии США, разведочных агентств и компаний, занимающихся информационной безопасностью (82 % из них были мужчинами). Такие гиганты, как Google и американская военно-промышленная корпорация Lockheed Martin, захотели нанять эту красотку и предложили ей прочитать цикл лекций на нескольких конференциях по безопасности. Однако «женщина» была всего лишь аватаром, созданным исследователями из агентства по национальной безопасности, чтобы выяснить, насколько наивными могут быть люди, в особенности мужчины, когда они не задумываются о том, что скрывается за привлекательной внешностью.
Я был в команде, которая столкнулась с подобным опытом при работе с настоящей русской шпионкой Анной Чапман, использовавшей личное обаяние и шарм для взлома системы американской безопасности. Так что, ожидая приезда Лео, я не испытывал никаких иллюзий относительно уязвимости к манипуляциям при оценке людей, поскольку мы все в большей или меньшей степени подвержены ей, особенно в кризисные времена, когда больше всего нуждаемся в способности точно просчитывать людей.
В тот момент я на самом деле находился в кризисной ситуации. Мне нужно было как можно быстрее сформировать новую команду информаторов, как сознательных, так и непредумышленных. Когда рослый и крепкий Лео, президент клуба, ввалился в дверь, похожий на Короля Льва, с добродушной улыбкой на лице, различия среди присутствующих в помещении как будто бы снизились. Но не среди всех. Многие из мужчин были по-прежнему очень даже русскими по своей сути, а культурная норма в России гласит, что люди, которые улыбаются рассеянно и без причины, заслуживают меньше доверия и менее благонадежны.
— Привет, ребята! — прогудел Лео.
Он меня крепко обнял и сделал знак бармену, веля принести два стакана водки «Гжелка Белое Золото», которая стала нашим традиционным напитком.
— Вот что люблю, — сказал Лео, понижая голос до конспирологического шепота, что было весьма кстати, принимая во внимание мои соображения о том, что у него было на уме. — Начинаю новые операции! Перестройка команды! Учусь у тебя! Я только мечтал о таких деньках в лагере. Хотел просто остаться в живых, а теперь оно и происходит прямо сейчас!
Он стукнулся своим стаканом о мой с сияющими глазами.
— Спасибо тебе за эту мечту, мой добрый, хороший друг.
Я тоже коснулся его стакана. Лео пребывал в состоянии воодушевления, что было заразительно, и его гордость за нашу работу вдохновляла меня. Но почему, послав к черту четырнадцать предыдущих вербовщиков, Лео вдруг решил довериться мне? Мне пришлось предположить, что все началось, когда я предложил ему помощь. Других вариантов объяснения у меня не было.
— Как там Валентина? — спросил я, зная, что Лео недавно женился, а через три дня его жена попала в автокатастрофу.
— Она не очень здорова. Проблемы с медобслуживанием.
Его глаза стали сухими, что было признаком того, что он снова переходил в режим выживания.
— Что я могу сделать для тебя?
— Замолвить словечко нужному человеку в органах соцзащиты Бронкса.
— Я сделаю все, что только смогу.
Слава богу, я действительно мог это сделать, так как мой сосед работал в органах социальной защиты. Кроме того, Джесс давно посоветовал мне поддерживать хорошие отношения с каждым человеком, который только появлялся в моей жизни. Никогда не знаешь, кто и когда тебе понадобится.
Лео наклонился ближе.
— Твоя первейшая задача сейчас вовсе не борьба с терроризмом, — сказал он, переходя на хриплый шепот. — Я поработал с тобой только по русской теме. У меня есть другая мысль. Могу рассказать, если уделишь мне время.
Его глаза расширились и стали блуждать по комнате.
— Только если я могу оказаться полезным и для тебя тоже, — сказал я.
Он наклонился еще ближе.
— Я вырос с парнем, который живет на Манхэттене и теперь зовется Сергеем. А мой отец был окружным врачом, ты же знаешь?
— Я знаю.
— Мой папаша спас жизнь сестренке Сергея, и в тот день он поклялся мне, — ему пришлось вздохнуть, — что теперь мы с ним братья навеки. На всю жизнь, — он произнес слово с почтением, так как повидал столько разрушенных судеб. — Сергей работает в русском консульстве. Так что для него дипломатия — трудный бизнес.
Как и раньше в наших отношениях, он произносил это слово как «бизьнес», вероятно делая это нарочно. Он всегда становился более русским, когда находился рядом с другими соотечественниками.
— Он тоже член клуба? — спросил я.
— Аутсайдеров? — спросил Лео мягко. — Или другого?
Он имел в виду секретные службы.
— Нет, этого клуба.
— Да, он состоит только в «Аутсайдере», — сказал Лео. — Сергей чистый дипломат. А значит, он не был в спецслужбах, то есть не состоял в шпионской сети и за ним не была установлена слежка ни с нашей, ни с другой стороны. Он любит Россию. Точно так же, как некоторые ребята любят своих жен. Но меня он любит больше. Как оно и должно быть.
Лео был достаточно сильно благодарен Америке, принявшей его стране, чтобы делать такое, за что его могли тихо придушить, но в то же время считал любовь к людям наиболее священной вещью на свете.
— Зачем ему тогда говорить со мной?
— Потому что он любит меня. А я люблю тебя, — сказал он совершенно обыденным тоном, но у меня все равно образовался комок в горле.
«Я был бы счастлив встретиться с ним», — хотел сказать я, но не нашел достаточно смелости. К тому же это было бы не очень мудро с моей стороны.
Лео протянул руку, потряс мою и дал ей повисеть немного. Появились еще два стакана с выпивкой, и я передал один ему.
— На здоровье! — попытался я произнести тост на русском, чокаясь с Лео.
Я думал о том, каким потерянным и отчаявшимся был этот старик всего лишь семь месяцев назад, когда едкая вонь от взрывов на нулевой отметке ВТЦ еще не выветрилась из моей одежды. Я ощущал некоторое удивление от того, насколько великодушие и благородство, скрывающиеся глубоко внутри, готовы вырваться наружу.
Несмотря на этот момент, тронувший меня до глубины души, я также знал, что Америка, Лео, его жена, Виктор, я сам и весь изнывающий от горя город Нью-Йорк все еще пребывали в мире боли и хаоса. В каком-то смысле мы все были беженцами, спасавшимися от нового вида войны, которая, как могло показаться, никогда не закончится. Так оно и оказалось впоследствии.
Я просто надеялся, что друг Лео Сергей не донесет на меня «безопасникам», так как они в таком случае, вероятно, заявят ноту протеста в Госдепартамент США и устроят грандиозную дипломатическую заварушку, в центре которой буду находиться я.
Все могло легко перерасти в международный скандал, да еще и в такое сложное время, когда система национальной безопасности США была крайне уязвима. Существовала также возможность, что русские накажут меня лично. Я обладал большим иммунитетом, оставаясь в Штатах, но если бы поехал за границу, то дело могло принять совершенно другой оборот.
Лео и некоторые другие «аутсайдеры», которых я встретил здесь, знавали гораздо более мрачные и опасные времена, чем эти, и я понимал, что такое рискованное предприятие, как сближение с русским лоялистом, казалось разумным для них.
Я понимал, что мне нужно найти надежный метод, который позволил бы мне преуспеть в этом странном бизнесе или по крайней мере выжить в нем, но понятия не имел, с чего начинать, за исключением разве что одной вещи, которая, как я узнал впоследствии, была наиболее важным аспектом в просчитывании людей: инвестирование в успех Лео и оказание помощи его внуку в дальнейшем.
Даже если парень и был неуправляем, я знал, что поступаю правильно.

21 марта 2002 года
Оставаясь на позитиве
Следующие несколько дней я потратил на обсуждение с Джессом ситуации с Сергеем, и тот был полон энтузиазма даже больше, чем обычно. Джесс повидал ужасную сторону войны и знал суть шпионской работы не понаслышке, поэтому его было сложно вывести из состояния душевного равновесия. Уже к 2002 году я научился достаточно многому от Джесса и Лео, чтобы рассматривать возможность проведения очень честной беседы с Сергеем, если бы заметил с его стороны признаки готовности идти на сотрудничество, которые мне были нужны. Почему бы и нет? Люди склонны доверять другим, когда заинтересованы в обоюдном успехе.
На протяжении многих лет почти во всех случаях, включавших взаимное сотрудничество, отношения удавались, а цели достигались, особенно в мире бизнеса, так как там все крутится вокруг денег, а их легко измерить в цифровом эквиваленте.
Компания гораздо вероятнее добьется успеха в долгосрочной перспективе, если:
• владельцы и управляющие полагают, что для достижения результата им нужно вкладываться в успех их непосредственных подчиненных;
• менеджеры полагают, что для их преуспеяния им нужно вкладываться в других работников;
• инвесторы полагают, что руководство компании прежде всего заботится именно о них;
• клиенты полагают, что компания в первую очередь стремится удовлетворить их нужды.

В личных отношениях вклад в другого человека ценится еще больше и приносит большую выгоду. Среди счастливых пар, которых я знаю, каждый из партнеров не только любит другого, но и убежден в том, что все происходящее с их близким человеком, будь то хорошее или плохое событие, равнозначно влияет и на них.
Следующие десять признаков готовности вкладываться в отношения очень распространены и несут в себе мощную силу.
Десять признаков готовности партнера вкладываться в ваш успех
1. Люди рады работать в заданном и удобном для вас темпе, в привычном для вас стиле, отказываясь от собственных привычек и методов. Есть такие индивиды, которые просто не позволяют другим нарушать привычный для них ход вещей. Они не склонны подстраиваться под других, потому что все мы придерживаемся разных подходов к выполнению работы. Люди же, которые не испытывают неудобств, подстраиваясь под других, даже рады прогибаться, поступаться своими интересами, чтобы приспосабливаться к потребностям близких коллег.
2. Люди обычно высказывают свое мнение с учетом ваших собственных приоритетов, интересов и процветания. Они делают вас центром внимания, потому что видят в вас своего подручного и им не нужно переводить фокус на себя. С вашей стороны будет мудро продемонстрировать по отношению к ним такую же учтивость и преданность.
3. Люди ищут способы укрепить отношения с вами. Они находят общие интересы и приглашают вас на важные мероприятия, где сами принимают активное участие, даже если вы не можете выполнять тот или иной вид деятельности наравне с ними. Они найдут способ применить ваши навыки. Они также заполняют брешь между личными и профессиональными отношениями, приглашая вас в свою частную жизнь, если вы работаете вместе, или затевают с вами совместное дело, если вы находитесь с ними в приятельских связях.
4. Люди присоединяются к вам в трудных проектах, даже когда не могут извлечь из сотрудничества очевидную выгоду. Иногда моим коллегам давали такие задания, которые для меня были равносильны гонке на выживание, но я добровольно присоединялся к ним по собственному желанию. Нет более прочного фундамента для установления сотрудничества, чем смириться с ситуацией и погрузиться в общую работу с головой. Менее драматичный, но такой же осмысленный способ показать, что вы вкладываетесь в чей-то успех, — работать бесплатно сверхурочно вместе с сотоварищами, особенно если вы способны внести посильный вклад и выполнить что-то такое, что другим не под силу. Действия говорят больше слов. Именно поэтому (отчасти) я записался добровольцем в пилоты санитарной авиации. Такая работа отнимала много времени и требовала расхода больших ресурсов, но, выполняя ее, я совершал значимый вклад в общее дело.
5. Люди просят оказать услугу в ответ. Вклад наличными в валюте, хранящейся в чьем-то личном «банке услуг», — это большой признак заинтересованности и готовности сотрудничать. Подобное не только сигнализирует об активном желании помощи со стороны другого человека, но также часто создает новые отношения для вас, если вы встречаете лицо, которое задолжало вам услугу. Это также создает так называемый эффект Бенджамина Франклина. Когда человек оказывает вам услугу, это заставляет его любить вас больше, потому что он вложился в вас. Люди ощутят когнитивный диссонанс, если не будут испытывать к вам симпатии. Она является чистой квинтэссенцией сотрудничества. Франклин обнаружил это явление, когда позаимствовал книгу у своего врага и обнаружил, что тот уже больше не испытывает к нему антипатии.
6. Практически все позитивные действия осуществляются другими без всяких просьб с вашей стороны. Я называю такое явление «тест на инициативность». Если некто помогает вам по собственной инициативе, это говорит о гораздо большей готовности сотрудничать, чем если бы вам пришлось просить такого человека о помощи. Большая усердность со стороны других людей проявляется тогда, когда они создают новые площадки для обсуждения, новые задачи или объекты, призванные помочь вам (например, формируют комитет и назначают вас его главой).
7. Люди создают ваш положительный имидж внутри компании и за ее пределами, ставят вам в заслугу успех того предприятия, в котором они принимали участие за счет траты своих ресурсов. Эта форма самобрендинга не только говорит о вере в связь других людей с вами, но также демонстрирует такие личностные качества, как благородство и эмоциональная стабильность. Если такой крайне ценный знак выказывает ваш непосредственный начальник, это говорит о том, что он достаточно сильно печется о вас и вряд ли захочет отдать вас какой-то другой компании или отделу, а может быть, даже пойдет на определенный риск для себя: ведь при таких способностях вы можете занять его пост. Дорожите людьми, которые целенаправленно создают положительный бренд из вашего. Хорошо относитесь к ним, и взаимное доверие будет только укрепляться.
8. Люди искренне восхищаются вашими достижениями. Это обычно происходит потому, что они считают ваш успех своим успехом, но подобное также может свидетельствовать о благородстве и бескорыстии. Если они не показывают восхищения, а будто сдерживают негодование, раздражение или зависть, вам следует найти другого союзника. Лучше, когда люди показывают неприкрытую радость при вашем процветании или получении выгоды от ваших достижений. Нет ничего постыдного в том, чтобы извлекать пользу из чужого успеха и говорить об этом откровенно.
9. Люди расширяют свои профессиональные отношения с вами и переводят их на рельсы дружеского общения. Такое поведение очень распространено и дорогого стоит. Связь на двух уровнях создает две отдельные формы союза, которые друг друга питают и дополняют. Такие действия показывают, что люди ценят вас как человека, а не просто как специалиста, который может как-то помочь им.
10. Люди говорят вам что-то такое, чего бы они никогда не сказали кому-то другому. Это здорово! Они доверяют вашей сдержанности и вашим советам, видят в вас человека, обладающего способностью к непредвзятому суждению.
Из всех ценностей есть одна, которой я восхищаюсь больше всего. Это отказ от оценки и предвзятых суждений, что поощряет людей вокруг вас быть искренними. Это также создает расслабленную, благоприятную атмосферу для сотрудничества. Когда кто-то открывает вам свое сердце, вы просто не можете не увидеть себя в лучшем свете. Это успокаивает голос вашего внутреннего критика и помогает вам подняться над собой, а значит, вы прекращаете быть собственным злейшим врагом.

30 марта 2002 года
Доверие с первого взгляда
— Приступаем к выполнению операции, — сказал мой начальник. — Штаб-квартира дала зеленый свет на установление связи с этим контактом.
Мне пришлось попробовать разные каналы для проработки возможности проведения операции с Сергеем, и я был рад, что моя встреча с ним была одобрена руководством. Но согласие не было единодушным. Некоторые яростно сопротивлялись и противодействовали мне.
Мне не нравился весь расклад и ненавистные временные рамки. Заручиться согласием дипломата на сотрудничество — все равно что сыграть в лотерею. Вывести ситуацию в наиболее выгодное для нас русло — все равно что вытянуть счастливый билет.
Наибольший риск состоял в том, что Сергей может рассказать обо мне в своем посольстве, потому что дипломаты получают мгновенное повышение по службе за выдачу таких контактов офицерам службы безопасности. А сжатые сроки требовали заключения соглашения уже на первой встрече, а не проработки контакта, скажем, в течение двух лет, что и безопаснее, и занимает в среднем именно столько времени. Так что за отсутствием чего-то материального, чем я мог бы заинтересовать клиента, мне пришлось выстраивать доверие «с первого взгляда», то есть проявлять искреннее уважительное участие к интересам другого человека.
Сегодня я могу уверенно предложить свое доверие почти каждому, пока им не злоупотребят, что иногда случается. Но в те времена я не осознавал, насколько гибким можно быть при обхождении с кредитом доверия. Я все еще находился в плену заблуждений, кажущихся сейчас дикими. Мне казалось, что доверие является духовным и моральным абсолютом, который ни при каких обстоятельствах не должен возвращаться или каким-то образом трансформироваться. Сама идея того, что ты можешь любить кого-то, но не доверять ему, оставалась мне чуждой.
Я же был обеспокоен тем, что Сергей может почувствовать себя ограниченным властью своего правительства.
Я позвонил Сергею по тайному номеру, который мне дал Лео, и тот согласился встретиться со мной в ресторане под названием Reserve Cut на Уолл-стрит. Выбор места для обеда был негласным посланием, что никто из российского консульства не увидит его в Нижнем Манхэттене, расположенном в нескольких милях от Верхнего Ист-Сайда. Сергей согласился сразу же. Большинство русских дипломатов настояли бы на встрече в собственном офисе, вежливо намекая, что не хотят рассматривать возможность «неофициальных отношений». Может быть, Сергей просто хотел быть подальше от мрачного серого здания российского консульства и пообедать в дорогом, трендовом заведении, вдали от посторонних глаз. Лео сказал мне, что Сергей нечасто выходит в свет и никогда не откажется от хорошего обеда за дружеской беседой.
В день X, когда метрдотель подвел Сергея к моему столу, я проанализировал язык тела своего собеседника, получая первичные данные: сведенные на переносице брови, сжатые губы, откинутая назад голова в сдержанности, сложенные руки на груди. Он тоже взглянул на меня, считывая мои невербальные сигналы для получения такой же информации о моем внутреннем состоянии. Быстрое мягкое рукопожатие. Забрала подняты. Он глянул на часы. («Плохой знак», — подумал я.)
— Сергей, спасибо вам большое, что выделили время для разговора со мной. Хотя мне бы хотелось, чтобы здесь был и наш общий друг.
Не было нужды называть имена. Я уже обсуждал с Лео возможность его присутствия на нашей встрече: это помогло бы Сергею расслабиться, но мы сошлись на том, что на самом деле пребывание моего русского приятеля здесь лишь заставило бы дипломата закрыться, если бы мы вдруг решили заключить сделку.
Упоминание о Лео заставило лицо Сергея расслабиться. Он с одобрением рассматривал любимый зал биржевых воротил и брокеров (Лео предполагал, что так оно и будет), не проявляя при этом признаков застенчивости. Его костюм и рубашка не соответствовали принятому здесь негласному дресс-коду, но одежда сидела на нем хорошо. У него были широкие плечи и худощавое телосложение, так что дипломат выглядел лучше большинства своих русских коллег, которые обычно были бледны и рыхлы из-за долговременного сидения за столом в офисе по нескольку дней кряду.
— Наш друг считает, что у нас есть много общего и что мы сможем найти другие интересы с соизмеримыми ресурсами, — сказал я.
Казалось, Сергей испытал облегчение, поскольку я сразу признал реальное положение вещей, как выражаются чиновники всех стран на своем витиеватом, двусмысленном международном языке, и не стал оскорблять его интеллигентную натуру уловками и увертками. Его лицо еще больше разгладилось. Такая реакция воодушевила меня, поэтому я решил напомнить ему о других реалиях окружающего мира, хотя мне снова пришлось завуалировать правду туманными выражениями, чтобы признать серьезность моего заявления и дать ему шанс на отказ, если все пойдет наперекосяк.
— Я знаю, что вы дипломат, — сказал я. — Но давайте чисто гипотетически предположим, что кто-то в вашем консульстве работает на спецслужбы.
Его брови немного приподнялись, поскольку я начал говорить о разведке. Реакция была также молчаливым признанием того, что и я сам был из «спецслужб», поскольку именно этот термин использовался настоящими шпионами. Углы его рта немного приподнялись вверх: легкий знак согласия. Мы уже установили основы для взаимовыгодного сотрудничества!
Но когда он отхлебнул из бокала и промокнул рот салфеткой, то снова посмотрел на часы, что могло быть уверткой, маневром, так что я спросил его напрямик, не торопится ли он куда-либо. В самом крайнем случае это показало бы мою щепетильность к его нуждам. Но если бы он сказал, что ему скоро нужно уходить, то это бы означало: «Никаких раундов. Игра окончена».
— Вовсе нет, — ответил он. — У меня столько времени, сколько нам может понадобиться.
И это был хороший знак. Он и в самом деле не шел на попятную, а просто имел некоторые временные ограничения, поэтому приспосабливал свое расписание к моему. (Это положительный знак № 1. Я буду и дальше указывать на положительные знаки. Я уверен, что вы уже заметили несколько негативных знаков, такие как безошибочно негативная невербалика собеседника.)
Я спросил Сергея, как он встретил Лео, как будто проводил тест на «чернильные пятна», подразумевающий различные ответы (я это сделал, чтобы проверить, в какую сторону он поведет разговор). Если бы он просто сказал: «Это было давно», то тем самым дал бы мне понять, что его отношения с Лео — не мое дело и не стоит надеяться на использование знакомства с нашим общим другом в качестве рычага. Может быть, подобное покажется вам мелочью, пустословием, но я обнаружил, что любой разговор может быть важным и значительным, если позволяет построить здоровые, взаимовыгодные отношения. Также я считаю, что чем больше люди погружаются в воспоминания, оглядываясь назад, тем больше они отходят от оборонительной тактики в разговоре. Думаю, так происходит из-за древних человеческих инстинктов.
Я искал и другие признаки готовности Сергея вкладываться в построение долгосрочных доверительных отношений. Восприимчив ли он должным образом к нейтральным темам? Проявляет ли он активность, рассказывая о себе? Хочет ли он поделиться чем-то, что важно для него? Скажет ли он что-нибудь такое, что еще никому не говорил? Готов ли он намекнуть, что наше сотрудничество может подарить мне больше, чем я рассчитывал?
Официант принес два стакана первоклассной водки «Гжелка Белое Золото», которую я заказал перед прибытием Сергея. Это был любимый напиток не только Лео, но и Сергея тоже. Так я хотел лишний раз показать собеседнику, что Лео кое-что рассказал мне о нем (надеюсь, я не показался при этом назойливым и бестактным), и такой ход углубил отношения между Сергеем и мной, нравилось это ему или нет. Это была непростая встреча, но, вероятно, она была не хуже, чем какое-нибудь жесткое совещание, которые время от времени проводятся у вас в офисе. Манипуляция, обман и соблазнения есть везде.
Так что Сергей постепенно поддался атмосфере и рассказал мне о том дне, когда отец Лео спас жизнь его сестре. Воспоминания об этом случае оживили эмоции, но он их хорошо контролировал, и снова мы пересекли соединяющий нас мост. Потом я задал ему еще один вопрос, на который он мог ответить по-разному. При этом я пытался сделать так, чтобы он прозвучал настолько спонтанно, насколько это было возможно.
— Какой твой любимый детский праздник или традиция?
То был мой любимый ход на все времена. И обычно такой вопрос вызывал много удивительных и бурных реакций, потому что это безопасный способ разбить лед между людьми и помочь им изменить настроение и стать более восприимчивыми к словам собеседника. Воспоминания возвращают людей назад во времени и пространстве, в тот момент, когда они чувствовали себя счастливо и безопасно, что вызывает выделение нейромедиаторов — допамина и серотонина. Впрочем, их действие не настолько сильно, как хорошая водка, которую нам здесь подавали, что я предусмотрительно и устроил заранее. А Сергей, принимаясь за великолепного тунца и закуску из белых трюфелей, рассказал мне о русском православном Рождестве.
— Робин, — сказал он. — Что у тебя на уме? Почему мы тут сидим с тобой?
Классно! Это был первый признак того, что он хотел поделиться со мной чем-то большим, чем ланч за 200 долларов. А я даже не просил его об этом (положительный знак № 6).
— Мне бы хотелось понять ваши приоритеты и интересы, — сказал я. — Чтобы увидеть, могу ли я помочь поспособствовать достижению каких-либо из них.
Он дружески кивнул.
— Какие твои приоритеты? — спросил он.
Здорово. Он переводил фокус внимания на меня (положительный знак № 2). Я все больше сближался с ним.
— Прямо сейчас я занимаюсь переформированием сети агентов после дела Роберта Ханссена.
— Похоже, это довольно важная задача! — Он попросил меня сообщить ему больше деталей, прилагая усилия, чтобы показать мне, что не хочет выведать ничего засекреченного, и выглядел искренне удивленным тем, что я уже забрался довольно высоко в самом начале своей карьеры (положительный знак № 8).
Я снова вернул разговор к детству, которое у нас разительно отличалось. И сделал я это не для достижения своих целей, а просто так. По своей природе я всегда был любопытным. Чтобы объединиться с другим человеком, вам нужно быть собой, выигрывать или проигрывать, потому что люди сегодня умеют чрезвычайно тонко чувствовать манипуляцию. Любой намек на нее может заставить их закрыться в мгновение ока.
После еще одной порции водки я спросил:
— Так что мы можем устроить, по твоему мнению? Что-нибудь такое, отчего обеим нашим странам будет польза? — Мне понравился парень. Он был прямодушным и умным, как и говорил Лео. — Какие интересы ты преследуешь?
— Сделать мир лучше для моих детей. Вернее, сделать его безопаснее, — уточнил он.
Такое благородное заявление прозвучало довольно затасканно и выглядело неискренним, но Сергей продолжил:
— Иногда я вывожу их… то есть вывозил… в Нижний Манхэттен около Всемирного торгового центра.
Он резко замолчал. Русские шпионы не выказывают сантиментов, а одно только упоминание о детях в одном и том же предложении вместе с ушедшими в небытие башнями-близнецами, очевидно, затронуло какую-то струну в душе моего визави.
— Когда в небоскребы врезались самолеты, — продолжил он, — я не знал, где именно были мои дети и что с ними может случиться потом.
Его лицо выглядело мужественным, но он снова оборвал разговор. Чтобы заполнить молчание, я сказал:
— Я понимаю. Слишком хорошо понимаю тебя.
— Отцы всегда и везде остаются отцами, — добавил Сергей (положительный знак № 9).
— Конечно. Наша первоочередная забота — обеспечить безопасность своих детей.
— Пожалуйста… — он колебался. — Я же иду на риск, беседуя с вами, и делаю это в качестве услуги нашему общему другу. Если вы дорожите отношениями с ним и желаете продолжать, все должно оставаться между нами. Он бы понял вашу сдержанность, я уверен в этом (положительный знак № 10).
Знаки доверия следовали один за другим, и это нормально. Доверие притягивает доверие.
— Я не был уверен, чего ожидать от нашей встречи, когда пришел сюда, — ответил я. — Но надеялся на лучшее, основываясь на теплом чувстве нашего друга к вам. И я получил даже больше, чем ожидал.
Принесли основное блюдо — лосося и черную икру с гарниром из маленьких хрустящих овощей во фритюре.
— Мы должны встретиться снова, — сказал Сергей (положительный знак № 10), намазывая икру на тост, покрытый маслом с кусочком лимона.
— У вас есть друзья, работающие в спецслужбах на родине? — спросил я.
Я не думал, что он ответит, он и не стал. Но Сергей изобразил на лице полуулыбку, чтобы показать, что не обиделся на мои слова. Так оно, конечно же, и было, черт возьми.
Это не был вопрос любопытного шпиона, даже если и казался таким. Просто мне нравилось узнавать людей. Но я был рад, что Сергей не выспрашивал, почему я хотел знать это. Я почувствовал себя комфортней. Так что я попросил у своего собеседника рассказать о каком-нибудь из его детских воспоминаний (еще один успокаивающий вопрос, вызывающий в памяти чувства).
Он поведал мне о постройке домика в деревне на даче с отцом. В ответ я рассказал ему о своей семье и о гораздо более скромных выездах на озеро. Я наслаждался тем, что был единственным человеком за столом, происходившим из рабочего класса, и Сергей оценил иронию.
Потом он сказал:
— Я не смогу тебе помочь по ряду вещей, по которым ты, возможно, надеешься получить мое содействие.
Я был разочарован лишь немного. Даже в те дни я знал, что построить отношения с важным человеком обычно более важно, чем решить текущую проблему. — Но если тебе интересны некоторые мои соображения по поводу терроризма, то могу ими поделиться.
Его телепатия напомнила мне о Джессе.
— Да, это так! — ответил я.
— Я могу удовлетворить твой интерес. Есть возможность позвонить одному человеку, проживающему в моем родном государстве, за которым числится должок. И он может рассказать тебе кое-что важное. И это пойдет на пользу и моей стране, в том число лично мне самому (положительный знак № 5). Если будет достигнуто соглашение о сотрудничестве, то я буду участвовать в деле, хоть это и будет трудно по ряду причин. Но это уже моя проблема, а не твоя. Конечно, если ты достигнешь успеха, это принесет мне огромную пользу (положительный знак № 4).
Потом дипломат сделал мне великолепный подарок. Даже сегодня то, о чем он поведал мне, является засекреченной информацией. Однако могу сказать вам, что речь шла о террористах, которые проникли в различные повстанческие формирования в родном государстве Сергея и в других республиках, бунтовавших против России. Операция против них имела бы большое значение для безопасности Америки. Она бы ограничила географическое распространение Аль-Каиды, принуждая организацию оставаться более централизованной. И тогда террористы представляли бы собой легкую мишень.
— Я, конечно же, не скажу своим, что мы с тобой провели задушевную беседу за обедом, — сказал дипломат. — Но, возможно, в будущем у нас будут более высокие звания и посты, и, может быть, связи между нашими странами укрепятся к тому времени, так что мы сможем сотрудничать более открыто (положительный знак № 7).
Как вы уже заметили, эта встреча, которая принесла значительные результаты, спасшие жизни многих людей, не была авантюрной операцией по манипуляции сознанием, но и не была посиделками двух людей, которые умирают от желания ублажить друг друга. Это было просто совещание двух менеджеров, встретившихся по рациональным интересам и уважительно относящихся друг к другу, увидевших признаки, которые говорили о наших сходствах как личностей и о совпадении наших интересов.
Мы заказали по десерту и съели его в комфортном молчании, большей частью потому, что это был наилучший десерт, который мы оба когда-либо пробовали на протяжении года. В конечном итоге, мы же оба выполняли работу для правительств своих стран. Мой десерт представлял собой шоколадный торт с горячим сливочным соусом, политым на миниатюрное печенье, увенчанный шапкой взбитых сливок. Я был слишком занят своим лакомством, чтобы посмотреть на то, что было в тарелке у Сергея.
США извлекли большую пользу от предоставленной Сергеем информации. И это сблизило две супердержавы гораздо сильнее, чем когда-либо на протяжении многих лет.
Такое сближение не продлилось долго. Но прецедент показал, что подобное возможно. И что в рациональном мире все может случиться снова.

20 августа 2017 года
Воспоминания
— Серега! — воскликнул я.
Я не видел его с 2009 года. Мы прекратили общаться, а потом я уехал из Нью-Йорка, чтобы последовать за своим близким коллегой в штаб-квартиру ФБР в Вашингтоне. Мне не хотелось переводиться в этот филиал, но я был связан обязательствами со своим коллегой, моим бывшим начальником, и это было важнее, чем оставаться на прежнем месте. Но в конечном итоге переезд обернулся удачей. Мне подвернулась возможность стать начальником отдела программ поведенческого анализа, хотя все произошло не так, как я рассчитывал. Подробнее об этом я расскажу позже.
В качестве стратегии для выстраивания карьеры некоторые люди ставят целью гнаться за деньгами и обзаводиться хорошими друзьями, в то время как другие идут за своими друзьями и делают хорошие деньги. Оба подхода работают, как я обнаружил, но второй обеспечивает гораздо больше предсказуемости и приносит куда меньше беспокойства. Не приходится каждую минуту опасаться, что твой карточный домик вот-вот разрушится.
— Как же здорово видеть тебя снова! — сказал Сергей, притягивая меня к себе в желании обнять. — Жаль, что при таких печальных обстоятельствах.
Мы были в поминальном зале, куда отправились после похорон Лео. Сергей прилетел из Москвы, чтобы отдать трогательную дань памяти нашему общему другу.
— Я только что видел Виктора, — сказал Сергей. — Он тяжело переносит утрату, но такой же крутой, стойкий и несгибаемый, как и его дед. Он выстоит.
Виктор передал мне прекрасный обрез, который Лео оставил мне по завещанию. Он поблагодарил меня в который раз за помощь: ведь ему удалось остаться в Америке и поправить свое здоровье. Это случилось в мрачные дни, когда мы оба учились доверять друг другу снова. Я научился доверять его деду, тот научился доверять мне, а Лео и я вместе помогли Виктору начать доверять Америке.
Мы спросили друг друга о наших детях, женах и карьерах, разговаривая так, как будто всех этих лет и не было. На похоронах легко понимаешь, что время — единственный наиболее общий враг человечества. Им измеряют возраст, и по мере его увеличения человек слабеет. А в конце пути всех нас ожидает один исход. Тяжесть утраты и тиканье часов в пустоте, которые сопровождают любые похороны, заставляют почувствовать привкус ускользающего времени.
Вспоминая о Сергее и Лео, я мысленно возвращаюсь во времена, которые наступили после 11 сентября, когда доверие ушло из моей жизни и я был вынужден ежедневно спрашивать себя, для чего нужно начать доверять кому-либо снова. Но это все равно что спрашивать себя, зачем любить других.
К 2017 году Россия и Америка в лице наших двух президентов сцепились в жестокой схватке, каких не было со времен холодной войны. И этот ужасный конфликт — прекрасная иллюстрация для ответа на вопрос «Зачем доверять другим?». Лучший выход из конфликта — поступать рационально, нежели прибегать к какой-либо другой альтернативе.
— Я ухожу на пенсию через два месяца, — сказал Сергей, наливая себе двойную порцию «Гжелки». — И буду работать на международную компанию, которая тебя может заинтересовать.
Он взглянул на меня оценивающе, заставляя вспомнить нашу первую встречу.
— Ты хочешь, чтобы я позвонил тебе снова? — спросил я.
— Да. На случай, если вдруг появится еще какая-то работа, которую мы можем сделать вместе.
— Тогда до встречи.
— За нашего друга!
Мы чокнулись стаканами, и связь между нами возродилась вновь.
Резюме 
Глава 3
Создавайте прочные союзы
Шаг № 1: Вкладывайте свои силы в общение
Основная цитата: «Мы все трое, нравилось это кому-то или нет, оказались брошенными в круговорот ужасных исторических событий, так что каждый из нас знал, что будет делать его сотоварищ».
Основное сообщение: Вкладываться в успех другого человека — значит открыто сотрудничать с ним и оказывать ему активную помощь. Это позволит добиться успеха, если вы будете верить, что чужой успех принесет выгоду и вам. Инвестиции в других людей требуют смелости и смекалки. Они оплачиваются, если вы разыграете все свои карты правильно.

Выводы
Вложение ресурсов в других людей не акт добродетели, поскольку на создание союзов любого человека вдохновляют личные интересы. Но подобное может создавать благодарность и дружбу, особенно в долговременных отношениях. Вложение в кого-то есть, по сути дела, одна из форм инвестиций.
Вкладываться в соратников принято в бизнесе, но инвестировать свои силы можно и в семейные отношения, и в дружеские, особенно если дружба основана на профессиональных связях.
Вложение — самая эффективная движущая сила в командной работе, как в профессиональной, так и в личной сфере.

Четыре основных способа передачи информации о доверии и недоверии
Анализ вербальных сигналов — лучший способ понять, чего хотят люди. А если давать им желаемое, вы сможете построить сильные союзы, основываясь на доверии, честности и взаимной поддержке.
Следите за невербальными сигналами, то есть за языком тела собеседника. Это эффективный метод сообщения и интерпретации посланий, с помощью которого вы сможете понять, во что именно верят люди, даже когда их поступки расходятся со словами.
Действия говорят более красноречиво, чем слова. Поступки часто являются наиболее сильным признаком готовности создать крепкий союз из всех шести упомянутых мной. Действия, совершенные в прошлом, раскрывают личность, но текущие поступки, если они приносят выгоду обеим сторонам, говорят о намерении строить доверительные отношения, в которых легче предсказать поведение другого человека.
Узнайте о намерениях собеседника. Если он готов искренне поделиться своими интересами, взглядами и целями, это говорит о его желании с вами сотрудничать.
Десять признаков готовности людей содействовать вам в достижении успеха
1. Они меняют стиль и темп своей работы, чтобы приспособиться к вам.
2. Они говорят о своих планах, учитывая ваши интересы.
3. Они активно находят другие дела, которые могут выполнить вместе с вами.
4. Они охотно делают вместе с вами такие дела, которыми предпочли бы не заниматься вовсе.
5. Они жертвуют своими предпочтениями, чтобы помочь вам.
6. Они предлагают свою помощь, даже если вы не просите о ней.
7. Они говорят о вас в положительном ключе внутри компании и во всей отрасли и отдают вам должное за те дела, которые выполняли вместе с вами.
8. Они искренне радуются, когда вы приходите к успеху.
9. Они вводят вас в свой круг общения.
10. Они делятся с вами сокровенными секретами.
Признаки, говорящие о нежелании вкладываться в ваш успех
1. Вас обходят при повышении по службе.
2. Вам напоминают обо всем том, что отличает вас от остальных.
3. Вас не приглашают на важные заседания.
4. Люди устраивают скандал из-за допущенных вами незначительных ошибок.
5. Вам говорят о других местах, куда вам следовало бы отправиться.
6. Когда вы выдвигаете идеи, вам показывают невербальными способами, что другие относятся негативно к вашим предложениям.
7. О вас распространяют нелицеприятные слухи.
8. Присутствующие смотрят в экран телефона или компьютера, когда вы говорите, или выходят из комнаты.
9. Люди более скупы на похвалу в отношении вас, чем с другими сотрудниками.
10. Наблюдается постоянный поиск негатива в ваших мыслях и мнениях.

4
Заставьте время работать на себя

Шаг № 2: НАСТРОЙТЕСЬ НА СОЗДАНИЕ ДОЛГОСРОЧНЫХ ОТНОШЕНИЙ 
Планирует ли этот человек строить долговременные отношения с вами?
Апрель 2002 года
Агенты не потеют
Иронично, что исторические события признаются обществом важными только после того, как они произойдут. В моменте, когда ситуация накаляется до предела, происходящее не кажется людям значимым для страны или всего мира. Точно так же происходит и с героизмом. Люди обычно не осознают важности поступка, когда совершают подвиг. Они обычно слишком заняты, слишком устали или слишком напуганы. И слишком часто подвиг называется таковым посмертно.
Что касается работников спецслужб, их работа всегда окутана еще одним слоем иронии. Все их героические поступки и дела никогда не станут известны широкой публике. Во всяком случае, агенты всегда заботятся, чтобы их тайная работа никогда не оказалась рассекреченной. Отчасти поэтому я считаю необходимым умение просчитывать поведение других людей, определять предсказуемость чужих поступков. Без этих навыков успех любой операции, какой бы героической она ни была, находится под угрозой.
В то время, после теракта 11 сентября, мир менялся радикально, а время замедлилось до скорости черепашьего шага. Именно тогда я встретил героя, который изменил историю, но у меня ушло несколько лет, чтобы в полной мере оценить его вклад в события. Только по прошествии времени приходит ясность видения, обычно отсутствующая в самые турбулентные моменты жизни.
Мое знакомство с этим выдающимся человеком состоялось на авианосце Intrepid, который служил местом временного базирования оперативного штаба ФБР в Нью-Йорке на период, когда наше здание, находящееся в пяти кварталах, ремонтировалось от последствий теракта во Всемирном торговом центре. Каждому агенту в городе было приказано реагировать только на данные, касающиеся событий 11 сентября, и перестать работать по любым другим делам (а ведь они создавали новые возможности, привлекали новых шпионов, укрепляли безопасность государства и поддерживали миллионы и миллиарды других глобальных проектов). Падение ВТЦ было наихудшей штукой, которая только могла случиться, или, по крайней мере, так нам казалось в то время.
Так что я не знал, что делать, когда однажды утром ранней весной мне позвонил Лео и сказал, что мне нужно встретиться с еще одним членом клуба аутсайдеров. Но этот человек не имел никакого отношения к теракту 11 сентября, так что я сомневался, стоило ли мне с ним связываться. Я даже не знал, разрешат ли мне это сделать. Голос Лео звучал беспокойно и напряженно. Он продиктовал мне очень краткое и недвусмысленное сообщение от человека — такие слова обычно никогда не пишут на бумаге.
Сообщение представляло собой мольбу о контакте с официальным представителем федеральной службы разведки и подразумевало неимоверную срочность, но при этом причина спешки не указывалась. Этот потенциальный информатор был очевидно ультраскрытным, как обычно и бывает с конфиденциальными источниками информации. По словам Лео, их разговор закончился зашифрованной и косвенной мольбой о помощи, потому что «все мы смертны». Люди склонны обращаться к ФБР каждый раз, когда видят снежного человека на летающей тарелке, а в те дни, после теракта 11 сентября, на нас обрушился шквал сообщений от обеспокоенных граждан.
Но Лео сказал, что наш общий русский друг Сергей также знал этого человека, что говорило в его пользу. Это заставило меня воспринять обращение всерьез. Хотя я и встречался с Сергеем всего пару недель назад, я почувствовал устанавливающуюся между нами связь, которая, по всей вероятности, обещала продлиться долго. Это был хрестоматийный случай «доверия с первого взгляда».
В этом методе создания доверительных отношений нет ничего необычного. Он не так эффективен для просчитывания поведения людей, как их вера в то, что они будут поддерживать с вами долговременные отношения. Когда человек думает, что будет общаться с вами довольно долго, он обычно относится к вам хорошо, потому что понимает простую истину: в конечном итоге ему придется столкнуться с определенными последствиями — хорошими или плохими, — а некоторые из них могут продлиться в течение многих лет. Это просто один из тех законов человеческой природы, который делает многие из положений социальных наук почти такими же живыми и предсказуемыми, как и законы, действующие в точных науках — физике и математике.
Я набросал несколько заметок, пока говорил с Лео, и отправился с ними к моему сенсею, Джессу Торну, старшему агенту, что помог мне познакомиться с Лео. Джесс учил меня чему-то новому почти каждый день, но в этот раз все сложилось по-другому.
Я прочитал ему свои записи, не преминув озвучить последний комментарий.
— Что это значит: «Все мы смертны»? Это угроза?
— Не прямая. Это отсылка к речи Джона Кеннеди о приближении ядерной войны. Так что я считаю, что тебе следует с ним встретиться. Спаси планету. Если ты не занят, конечно.
Я не чувствовал себя хотя бы немного готовым для того, чтобы работать над делом подобного рода.
— А что, если ты встретишься с ним?
— Он не знает меня.
— Меня тоже.
— Он знает про тебя. От твоих друзей в клубе. Он доверяет им, а они доверяют тебе. Так что он полагается на то, что ты будешь доверять ему.
Я уловил мысль. Джесс говорил о первичности. Это был специализированный термин в ФБР и принадлежал к одной из тех фраз, которые имеют особое значение внутри определенных профессий. Джесс имел в виду передачу доверия от одного незнакомца другому через их общего друга.
— Но это не относится к терактам 11 сентября, — сказал я. — Так что я не могу начать разрабатывать это дело. Даже если бы хотел.
Я принялся расхаживать по комнате.
— Робин, вздохни поглубже! Не переживай из-за этого.
— Как же ты можешь не переживать?
— Агенты не переживают, — сказал Джесс. — Они думают.
В ту же секунду, когда он произнес эту фразу, я знал, что навсегда запомню ее. Это было что-то вроде наилучшего совета, который я когда-либо получал, потому что люди с типом личности А, такие как я, известные паникеры, поэтому часто подвержены эмоциональным порывам и поддаются чувствам. Мы худшие враги самим себе: амбициозные, пока не наступит провал.
Даже после этого инцидента у меня ушло несколько лет, чтобы научиться оставаться рациональным, придерживаться своих систем и выполнять всю грязную работу. Работа легкой не бывает, но я каждый день перебарывал в себе беспокойство.
— Пойдем в гараж и встретимся с моим другом.
Он имел в виду гараж здания ФБР, который многие месяцы служил временной штаб-квартирой для всех боссов нашей конторы. По пути туда Джесс сказал, что директор программы, которого он знал, — помощник ответственного оперативного сотрудника, был специалистом в преодолении бюрократических барьеров и реализации разных дел, несмотря на препятствия.
— Он не карьерист, — сказал Джесс.
Это был один из наивысших комплиментов из его уст. Такая рекомендация означала, что парня больше интересовали люди, а не послужной список, и он считал, что его собственный успех напрямую зависел от предсказуемых отношений с другими даже больше, чем от исхода ведомых им дел, долгих часов работы или наград. Так что он вкладывал усилия в свою конечную цель и находил подходящих людей, на которых он мог рассчитывать и которые полагались на него. В результате отношения с ними устанавливались надолго, агенты кочевали от дела к делу, от офиса к офису и в конце концов становились друзьями. Бизнес, который ведется правильно, всегда строится на основе личного взаимодействия.
Мы обнаружили друга Джесса за столом для пикника в гараже, который служил ему командным пунктом, и рассказали ему всю историю.
— Чтобы мы смогли дать делу ход, — сказал тот, — нужно, чтобы источник позвонил на горячую линию. Тогда они смогут выделить кого-нибудь, даже если случай никак не связан с терактами 11 сентября.
Подобное было совершенно неприемлемо. Контактное лицо от Лео явно хотело остаться анонимным. Прежде чем я успел сказать что-либо, Джесс вытащил свой телефон и посмотрел испытующе на своего друга, который пожал плечами и кивнул. Они обменялись кратким знаком из арсенала невербальной коммуникации. Шеф-агент Джек Джонсон был кем-то вроде ковбоя. Он делал нужные дела в свое время.
Джесс позвонил на горячую линию и передал мне свой новый телефон, который был похож на рацию. Мы все им восхищались. Другой аппарат прозвенел на столе агента, сидящего в нескольких футах от нас, и я сообщил ему о наводке, пока мы смотрели друг на друга.
— Вы можете дать это дело Робину Дрееке, пожалуйста?
Парень посмотрел на приятеля Джесса, который кивнул, а потом сказал.
— Добро!
— Есть только одно условие, — сказал Джек. — Я тебя не знаю, Робин, поэтому хочу, чтобы Джесс работал с тобой в тесной связке.
— Робину не нужна моя поддержка, — сказал Джесс. — Но я буду рад помочь ему.
Джек неожиданно как будто посмотрел на меня новым взглядом. Начиная с этого момента он стал одним из моих союзников. Я усвоил, что доверие может передаваться между людьми с бешеной скоростью. Некоторые бывалые агенты испугались бы работать с относительным новичком, но только не Джесс. Он никогда не поддавался эмоциям и обладал почти экстрасенсорной способностью читать людей. Он думал, что так может каждый. Но вот я, например, не способен на это. Я никогда не мог сходу читать людей, поэтому и выстроил свою систему.
Пока мы шли на встречу с новым информатором, я спросил Джесса, что было у нас на текущей повестке дня.
— Заводить друзей, — сказал он. — Очень быстро. Но уважать их темп жизни. Если мы надавим слишком сильно или поторопимся, то человек уйдет. Всегда приспосабливайся к другим людям. И не испытывай симпатии к ним. У нас нет времени на это.
Мы прибыли в тихий ресторан в Сохо, где уже сидел наш герой, прихлебывая что-то вроде чая, о котором я никогда не слышал. Хороший знак. Пунктуальность свидетельствует об уважении, а все, что раскрывает чьи-то личные вкусы, даже если это просто чай, говорит об открытости. С другой стороны, агенты должны приходить первыми, чтобы обеспечить контроль над беседой. Но этот человек, которого звали Аннан (то есть «аноним»), был таким открытым и очаровательным, что позволил нам вести беседу.
По словам Аннана, он состоял в тесных связях с руководящей верхушкой элиты одного из тех немногочисленных государств, которые обладают ядерным оружием. Это все, что я могу сказать о нем, не рискуя полностью раскрыть информатора. Его страна, как он сказал, враждовала с другой ядерной державой из-за старых обид, что недавно обострились снова. Противостояние, большей частью находившееся вне фокуса внимания США из-за озабоченности терактами 11 сентября, достигло такого накала, что вот-вот должен был вспыхнуть открытый конфликт.
Мы знали только то, что обе страны подвергались влиянию ряда неизвестных факторов и управлялись людьми, которым мы не доверяли. Теперь две нации катились прямиком к ядерной катастрофе, а ведь ее призрак навис над планетой еще со времен Второй мировой войны.
Взгляд Джесса говорил мне, что он уверен в словах Аннана на все сто. То был один из тех взглядов, который пытаешься забыть, но не можешь.
Трудно было выбрать более неподходящее время для встречи, но все это, казалось, являлось частью чьего-то дьявольски продуманного плана. Правительства наиболее влиятельных стран мира уже застряли в кризисе, приближаясь к панике, а этот конфликт грозил разгореться до потенциальной точки невозврата, что могло привести к кровавому побоищу в региональных и, возможно, даже мировых масштабах.
Обе страны выступали открытыми антагонистами Америки, и мы могли легко стать следующей мишенью. Но Аннан хотел, чтобы США вмешались в эту опасную ситуацию и выступили бы посредником в менее остром противостоянии.
Джесс предложил ввести информацию в процесс очень высокого уровня, называвшийся разведывательным циклом сырых данных, чтобы представить дело перед наиболее ответственными лицами страны без какого-либо упоминания об этом в новостях. Аннан повторил, что он боится иметь дело с людьми, имеющими большое политическое влияние, что отчасти было обусловлено профессиональными, а отчасти личными интересами. Он сказал, что у него есть связи «на самом верху», как он выразился, в правительстве его страны, и он полагал, что наилучшим способом разрядить обстановку будет включить в процесс только нескольких людей, находящихся на самом высоком, секретном уровне иностранных отношений. Он не доверял безликой машине власти, что работала в правительствах практически всех стран.
Когда он говорил, то выглядел рассеянным, словно беспокоился, что его могут увидеть с нами. Такая абсолютно обычная озабоченность присуща любому информатору-новичку. Джесс сделал замечание по поводу тревоги Аннана (именно так он всегда работал — все карты на стол и никаких секретов и сюрпризов). Аннан поблагодарил его за комментарий. Он сказал, что его поступок может вызвать гнев сразу нескольких источников, которые находились в противостоянии и были известны неуважением прав человека. В его стране существовала многолетняя традиция политических убийств, так что мы осознавали, на какой риск он шел, и понимали уровень его смелости.
У нас с Аннаном было много общего. Мы были оба отставными морскими офицерами, только я служил в десанте. Мы имели детей одного возраста, любили рыбалку и были преданными отцами и мужьями. Мы читали одни и те же книги и считали себя стоиками. Он даже был знаком с цитатой Эпиктета: «Наибольшее значение имеет не то, что случается с тобой, а как ты реагируешь на это».
Но я не был уверен, что доверял ему или что он — мне. Ведь что же я на самом деле знал о нем? Что он знал обо мне? Никто из нас, казалось, не имел времени на более тесное знакомство. Как правило, все операции разведчиков происходят будто в замедленной съемке, потому что всегда строятся на доверии, а для его установления могут потребоваться годы.
Когда мы вернулись в машину, я почувствовал большую усталость, чем обычно. Джесс просто выглядел заинтересованно. Он был счастлив делать что-то важное, а также был немного смущен, большей частью из-за меня, что мне пришлось тут же признать.
— Только не начинай беспокоиться снова, — сказал Джесс. — Мне просто нужно немного обдумать это дело. Было бы хорошо, если бы ты смог собрать больше данных об Аннане и ситуации в целом. Но нам она понадобится уже через день или два.
— Как я могу это сделать?
— Просто поторапливайся, — он пожал плечами.
— Ладно.
— Но сохраняй концентрацию. Устрани отвлекающие факторы. Работай эффективно.
— Ладно.
Я до сих пор помню каждую деталь произошедшего, потому что обстоятельства меня пугали. Что, если этот парень пудрил нам мозги, подводя нас прямо к ядерной катастрофе? Его страна декларировала явную и неприкрытую враждебность по отношению к Америке все время, сколько я себя помнил. Что, если он состоял в рядах Аль-Каиды и вышел на меня, одурачив Лео? Что, если он был просто сумасшедшим?
Следующие несколько дней я как никогда остро чувствовал необходимость в системе для анализа людей. Джесс читал всех подряд естественным образом, но я существенно отличался от него и не мог делать того, что умел он. Если бы у меня было время, месяц или вроде того, я думаю, что был бы способен расколоть этого парня. Если бы я пообщался с ним в течение года, то, может быть, даже и не переживал об этом деле. Но у меня не было месяца. Даже недели не было. Время было не на моей стороне. Я будто вглядывался в черную бездну и ничего не мог разглядеть в ней.
Теория относительности
Как я уже говорил, один из наилучших способов собрать исходные данные на людей — просто узнавать их на протяжении долгого времени и создать у них уверенность, что ваше знакомство продлится долго, и это заставит их почувствовать ответственность за все свои действия. Проблема этого метода заключается в том, что на создание связи с его помощью уходит слишком много времени. Но построение доверия можно ускорить при помощи правильных приемов.
Один невероятно эффективный обходной путь — признать тот факт, что время относительно, особенно с точки зрения поведенческого анализа, как говорилось в популярной цитате Альберта Эйнштейна: «Когда вы общаетесь с хорошенькой девушкой на протяжении двух часов, вам кажется, что прошла всего лишь минута, но когда вы сидите на горячей плите с минуту, вам кажется, что прошло два часа. Это и есть относительность».
Так что неимоверно эффективный способ просчитать людей — замечать лучшее в них и со своей стороны показывать им такие же привлекательные качества. Если так поступать, то время пролетит быстро, а ваше понимание собеседника вскоре углубится до такой степени, что это позволит вам выстроить с ним здоровые, предсказуемые отношения.
Но если люди сопротивляются, легко застрять в строгих рамках линейного времени. Когда это происходит, становится сложно найти желающих, которые будут заинтересованы в установлении продолжительных отношений с вами. Этот аспект приобрел особое значение относительно недавно, так как технологии создали необычайно близорукое, зацикленное на текущем моменте и сверхмобильное общество.
Когда же вы находите людей, которые верят, что у них будут долговременные отношения с вами, вы можете разумно предсказать, что они будут более честными, щедрыми и душевными друзьями, а также выразят большую готовность поддержать вас при достижении ваших целей, которые они будут считать связанными с их собственными стремлениями. Так что снова мы видим, что знаки доверия являются комплементарными и взаимовыгодными.
Лучше всего, когда человек сам заинтересован в долговременных отношениях с вами, но если вы создадите у него веру в это, она будет иметь сходную силу. Вера — довольно влиятельный инструмент, даже если вы связаны совершенно ситуативными и случайными обстоятельствами, то есть, например, являетесь товарищами по комнате, соседями или же новичками в маленькой компании. Неважно, как проходит контакт, но важно то, что он несет одинаковые последствия и открывает такие же возможности. Но помните правило эйнштейновской теории относительности: если вы осознанно помещаете себя в правильную ситуацию, вы можете ускорить интенсивность процесса и преодолеть рамки времени.
Мой коллега по поведенческому анализу Джек Шефер выделил три элемента, которые могут изменить восприятие времени: продолжительность, интенсивность и близость. На самом деле они убыстряют темп жизни. Он также научил меня нескольким приемам для ускорения времени. Вот основные трюки, которые я усвоил на протяжении многих лет работы в ФБР.
Пять приемов для ускорения темпа отношений
1. Интенсификация опыта. Вероятно, вы замечали: когда день наполнен различными событиями, кажется, будто в сутках становится больше часов. Изменение географического положения, например при перелете из одной части страны в другую, также замедляет время, даже если не происходит смены часовых поясов. Чтобы заставить недавно завязавшиеся отношения ощущаться долгими, наполните их интенсивным опытом. Такое происходит с солдатами во время сражения и со всеми, кто проходит через какие-либо травмирующие события вместе с вами. Это также случается во время приятных переживаний, как влюбленность, проведение совместного отпуска, поход в кино или совместный обед, а также когда вы получаете повышение по службе. Выводите людей из каждодневной рутины, из состояния автопилота, из зоны комфорта.
2. Наполните отношения ритуалами. Благодаря ритуалам все моменты жизни запоминаются лучше, они также отмеряют ход времени и могут растягивать минуты и часы. Приносите кому-либо любимый кофейный напиток каждую пятницу или посылайте записку на годовщину свадьбы или день рождения. Даже простое напоминание тоже работает эффективно.
3. Начинайте с конца. Другими словами, начинайте доверять людям вскоре после встречи. Это толкает время вперед, а сам шаг не является таким уж и рискованным, как может показаться, если проявлять благоразумие. Помните поговорку: «Доверяй, но проверяй» (ее даже легче запомнить по-русски, потому что тут есть рифма). Почти каждому можно доверить сделать что-то, даже если задача состоит в том, чтобы не мешать. Если человек не смог выполнить поручения, но вы по-прежнему проявляете дружелюбие, то все в порядке.
4. Демонстрируйте общечеловеческие ценности. Это повышает чувство соединенности с вами и усиливает честность и благородство. Люди понимают, что могут быть самими собой в вашем присутствии. Каждый момент вашей жизни, когда вы имеете удовольствие поступать так, как чувствуете, может растягивать линейное время неимоверным образом. В дружбе люди часто испытывают подобную остановку времени. Если вы можете создать такие золотые моменты в профессиональных отношениях, люди покажут вам свою наилучшую сторону.
5. Продемонстрируйте окружающим, что вам можно доверять. В своей последней книге я описал систему под названием «Кодекс доверия». Она состоит из пяти шагов, которые помогут подвигнуть людей доверять вам. Этот кодекс идет рука об руку с моей системой предсказания чужого поведения, ведь мы обычно склонны не доверять людям, которые не доверяют нам. Так что один из наилучших способов находить людей, которым вы можете доверять, — провести своего рода обратную реконструкцию кодекса доверия и посмотреть на себя их глазами. Я называю такой процесс де– и реконструирования дешифровкой доверия.

Когда вы применяете пять принципов кодекса доверия к себе с точки зрения человека, которого вы просчитываете, и если вы думаете, что он не считает вас благонадежным, попытайтесь показать ему, что вы на самом деле следуете этим пяти базовым принципам:
1. Обуздайте свое эго. Если другие люди считают вас эгоцентричным, они с большей вероятностью замкнутся в себе и не покажут вам свою наилучшую сторону. Они станут осторожными, обиженными, займут оборонительную позицию и часто будут вести себя недружелюбно. Они не согласятся доверять вам, сомневаясь в вашей честности, да и вы отнесетесь к ним точно так же. Чтобы исправить ситуацию, позвольте другим стать центром внимания, и тогда они раскроют свои наилучшие качества.
2. Одобряйте чужие поступки. Если люди не уверены, что вы одобряете их личностные качества, стиль жизни или поступки, они просто уйдут в себя и будут искать других друзей и собеседников. Мы все такие. Но если вы будете открытым и непредвзятым, если вы начнете говорить с ними об их предпочтениях, вкусах, опыте, способностях и проблемах, тогда они почувствуют себя в своей тарелке рядом с вами и станут сами собой. Когда такое происходит, это, безусловно, приятно. Большинство людей на самом деле придерживаются обыкновенных правил приличия, а такая банальная добропорядочность — общее поле игры при установлении отношений для всех представителей человечества.
3. Не судите людей. Если вы станете оценивать и осуждать других, то люди в свою очередь также будут судить вас, даже если у них нет такой привычки. Когда же они начнут делать это, вы не сможете увидеть их лучшие качества — доброту, ум и честность. Вы просто отстранитесь от них, что приведет к краху отношений.
4. Будьте благоразумным. Если вы адекватно общаетесь с людьми, то они тоже, скорее всего, будут общаться подобным же образом с вами. Когда вы рациональны и честны, они будут в общем отражать это восприятие, а у вас появится причина доверять им и восхищаться ими.
5. Будьте щедрыми. В противном случае люди будут склонны становиться эгоистичными в вашем присутствии, чтобы общаться с вами на равных. Никто не хочет состоять в односторонних отношениях. Попробуйте дать людям немного больше, чем они ожидают. Если вы сделаете какую-то часть работы за них, то это запомнят лучше всего. Когда такое произойдет, то люди будут благодарны вам и им захочется отплатить вам той же монетой.

Когда люди увидят, что вы соблюдаете эти простые правила приличия и придерживаетесь здравого смысла, большинство из них согласятся показать вам свои лучшие качества. Еще один способ эффективно использовать кодекс доверия на практике — просто искать указанные мною черты в окружающих. Их довольно легко заметить. К тому же люди, следующие данному кодексу, обычно вполне предсказуемы и последовательны. Они прозрачны, они хотят знать, что вы думаете, и говорят с оглядкой на ваши же приоритеты, а не на свои собственные. Они признают вашу позицию, даже когда не разделяют ваших взглядов, они не попадают под власть эмоций каждый раз, когда кто-то начинает играть в манипулятивные игры, используя эмоции.
Я обучил этой системе несколько тысяч агентов ФБР и еще больше штатских при работе в частном секторе. Агенты ФБР склонны усваивать систему быстро, потому что во время расследований она дает большое преимущество. Так же быстро ей обучаются и продавцы в компаниях, где я проводил презентации, потому что они фактически именно так себя и вели на протяжении всей своей карьеры, полагаясь на интуицию. Как правило, то же самое нельзя сказать о людях, не преуспевших в продажах. Сходным образом агенты ФБР, которые испытывают больше всего затруднений с данной системой, обычно сверх меры пекутся прежде всего о своей карьере.
Когда вы относитесь к человеку согласно правилам кодекса доверия, то собеседник склонен говорить вам правду, даже если он скрывал ее от других людей, которые часто просто заставляли принять его защитную позицию.
Некоторые усматривают иронию в том, что щедрые, скромные, рациональные, не осуждающие других люди довольно часто более успешны, чем эгоцентричные, пекущиеся только о собственных интересах и полные чванства себялюбцы. Я не думаю, что это иронично. Хотя мы и живем в таком мире, где присутствует множество коварных негодяев, наделенных властью и деньгами, они же являются людьми, которые так часто впадают в немилость, становятся злейшими врагами самим себе, теряют своих малочисленных друзей и даже не наслаждаются собственным стилем жизни.
Надеюсь, вы уже замечаете контраст между благонадежными, достойными доверия людьми и теми, которые его не достойны. Сейчас мне легко просчитывать людей, но только потому, что я создал специальную систему, основанную на знаках доверия. Я облегчу вам задачу и расскажу еще много интересного о том, как расшифровывать знаки, которые демонстрируют ваши собеседники.
Более глубокий экскурс в признаки доверия
Как я упоминал в предыдущих главах, знаки доверия всегда должны восприниматься просто как данные, то есть объективные, материальные, фиксируемые поступки, часто совершающиеся несколько раз, про которые можно уверенно сказать: человек будет поступать таким же образом еще и еще, снова и снова.
Знаки не призваны раскрыть моральный облик личности или ее привлекательность. Они говорят только о ее предсказуемости. Они являются наилучшими индикаторами шести основных признаков того, что поведение другого человека может быть спрогнозировано.
Сейчас я расскажу вам о четырех способах фиксации признаков, что другой человек не готов вам доверять.
Замечайте знаки
1. Анализируйте чужие действия.
• Поступки — самый точный индикатор из всех, потому что они говорят громче, чем слова.
• Действия, совершенные сейчас или в недавнем прошлом, являются самым достоверным материалом для дальнейшего анализа. Но не забывайте про поступки, которые происходили в прошлом на протяжении большого количества времени, — их тоже следует брать в расчет. Такие поступки должны быть подтверждены объективными, материальными, проверяемыми записями или свидетельствами, включая общественные и конфиденциальные источники информации.
• Учитывайте и реакцию окружающих на ваши шаги. Так вы сможете отследить текущую реакцию собеседника внутри того контекста, который понимают обе стороны. Поступки должны соответствовать декларируемым целям и намерениям. Любое расхождение между ними — ужасный знак.
2. Следите за вербальной коммуникацией.
• Большинство людей не против честно рассказать о своих убеждениях, верованиях и взглядах, потому что это наилучший способ для них получить желаемое. Люди любят делиться своими мыслями с непредвзятым собеседником. Содержание вербальной коммуникации должно быть рациональным, релевантным, фактическим и некатегоричным. Любым важным заявлениям, которые отклоняются от этих параметров, нельзя доверять в полной мере.
• Стиль подачи должен быть простым, ясным, вежливым и свободным от манипулятивных трюков, таких как ненужные дебаты, споры или иррациональное апеллирование к эмоциям. Искусные полемисты и собеседники должны уметь хорошо и активно слушать, а также немедленно предлагать свои собственные прямые ответы и вопросы. Вы никогда не сможете задать слишком много вопросов.
3. Учитывайте невербальные знаки.
• Язык тела должен полностью согласовываться с вербальным сообщением человека. Если одно расходится с другим, то создается глухой стиль общения, который обычно ведут торговцы подержанными автомобилями, стремящиеся манипулировать покупателями.
• Когда вы замечаете какие-либо значительные расхождения между вербальным и невербальным сообщением, то будьте настороже: вскоре могут последовать ложные обещания, недоговорки, преувеличения и неискренние заверения. Все перечисленное может испортить любую эффективную коммуникацию.
• Выражения лица — наиболее красноречивая манера языка тела, к тому же они легче всего интерпретируются. Среди наиболее распространенных выражений, которые выдают стресс, — натужная улыбка, нежелание смотреть в глаза, сморщенный лоб, сдвинутые брови и сжатые губы. Положительные выражения лица, которые помогают подтвердить комфортное состояние собеседника с вами, включают зрительный контакт (не постоянный, а время от времени, но довольно частый), легкий наклон головы, умеренное сужение глаз при слушании, поднятие бровей и естественная, невынужденная улыбка.
• Невербальные сигналы, которые выдают расхождение между тем, что говорит человек и что он на самом деле чувствует, включают жесты стресса: складывание рук на груди, сжатие зубов, держание ладоней внизу или вне пределов видимости, заметно напряженную или зажатую позу, положение тела, которое немного развернуто и отклонено назад, а может быть, даже направлено в сторону выхода. Комфорт собеседника подтверждается открытыми, расслабленными действиями, включая такие, как стояние или сидение в полуповороте, спокойными и плавными движениями, покачиванием головой для демонстрации внимания и согласия, наклоном вперед при слушании и открытыми жестами, как разворот ладоней вверх при говорении (руки при этом держатся в области живота). Некоторые эксперты по невербальной коммуникации советуют немного подстраиваться под движения других людей, но если кто-то заметит такой маневр, то может последовать неблагоприятная реакция.
4. Изучите намерения, которые люди выражают и демонстрируют.
• Намерение, которое подразумевается или предполагается, не заслуживает особенного доверия. Чтобы узнать о чьих-либо целях, вам нужно увидеть ясные признаки или по крайней мере услышать логически обоснованное и прямо декларируемое заявление от человека.
• Наиболее красноречивый признак декларируемого намерения — описание кратковременных, долговременных и конечных целей. Из них кратковременные цели человека будут наиболее значимыми для вас, но конечные цели наиболее точно выражают их суть, показывая, что именно собеседник видит в числе своих приоритетов.
• Декларируемое намерение должно четко отражать суть собственных интересов человека. В противном случае интерес собеседника к высказанным целям не продлится долго.

Таковы десять наиболее распространенных признаков, которые говорят о неуверенности людей в том, что ваши отношения продлятся долго. Если собеседники демонстрируют эти знаки, их становится гораздо труднее просчитать. Когда вы замечаете эти знаки недоверия, будьте осторожны! Иногда вы видите их в людях, которые вызывают у вас симпатию и которым вы также как будто нравитесь. Тяга может быть вполне искренней, но не дайте чувствам одурачить вас. Это не то же самое, что доверие, надежность и компетенция.
Десять негативных признаков, говорящих, что отношения не продлятся долго
1. Ваши начальники часто забывают ваше имя, но это их не беспокоит. Это еще один пример молчаливого языка презрения, говорящий о многом. Не каждый хорошо запоминает имена, но почти все люди чудесным образом помнят имена тех людей, которые важны для их будущего.
2. Вас наняли по временному договору, и никто не предпринимает никаких усилий, чтобы его продлить. Начнем с того, что работа по срочному контракту не является надежным показателем, но если вы достаточно долго пробыли в организации, чтобы составить представление о ней, то это еще более худший знак.
Наберитесь смелости и трезво спросите себя, что вы можете сделать для того, чтобы стать более выгодным рабочим ресурсом для вашего босса и всей компании. Единственными качествами вашей личности, на которые может повлиять прямой, продуманный ответ, будут ваша робость или недостаток самоуважения, но именно они и не нужны вам.
Внимательно наблюдайте за общими невербальными знаками приятия, о которых я упомянул. К ним относятся общее положение тела (его еще называют профилем), когда человек стоит немного отвернувшись, чтобы не выглядеть слишком агрессивно. Другая дружеская, приглашающая к контакту невербалика включает такие элементы, как наклон головы, жизнерадостное выражение лица и поддержка зрительного контакта, но при этом взгляд не должен быть пристальным и слишком навязчивым.
Если вы получаете ответ, не содержащий ясной и прозрачной информации, которую вы надеялись получить, поразмыслите о том, какую функцию или услугу вы могли бы осуществлять лучше, чем большинство людей, и начните внедрять задуманное в жизнь. Это может быть вашим единственным шансом на долгое пребывание в организации.
3. Ваши начальники на рабочем месте говорят с вами только о поверхностных вещах. Так обычно происходит в течение некоторого времени поле приема в компанию, но если они, как вам кажется, не видят в вас полноценного человека, значит, вы не устраиваете их либо в профессиональном, либо в личностном плане. Ведите себя естественно, не подделывайтесь ни под кого. Опасности в такой стратегии нет никакой, если только вы не псих и не придурок. С ее помощью вам, вероятно, удастся сломать лед достаточно сильно, чтобы в более полной мере влиться в общее дело.
4. Другие работники, находящиеся на сходных должностях, получают важную информацию задолго до того, как она доходит до вас. Это означает, что вы находитесь за пределами информационного цикла первого уровня. Узнайте почему. Чтобы выжить в компании, вам нужно четко понимать ситуацию в ней. Выживание обычно имеет мало общего с шармом и привлекательностью. Делайте свою работу как следует. Снова будьте дальновидными, потому что мы живем в трудное время в мире сложной бизнес-бюрократии. Если вы не получаете что-то такое, что позволило бы вам сделать вашу работу более продуктивно и быть полезным своему боссу, коллеге или другим сотрудникам компании, поделитесь проблемой с людьми и спросите у них совета, как отладить информационный поток, чтобы улучшить их успех. Пассивные люди, которые не обладают информацией или не понимают всей ситуации, часто погрязают в ненужной и бесполезной работе, а потом еще и удивляются, почему их карьера стоит на месте.
5. Ваш босс никогда не спрашивает вас о ваших долговременных карьерных целях. Очень плохой знак. Попроситесь на прием и попробуйте во время разговора поделиться своими целями с начальством. Может быть, ваши руководители думают, что вы вполне удовлетворены, оставаясь на своем текущем месте, согласны стагнировать дальше и оставаться расходным материалом. Вы можете начать разговор, уважительно поинтересовавшись целями своих руководителей. Не ожидайте, что люди знают о вас больше, чем вы знаете о них. Помните, что центр вашей вселенной — это вы сами, а центр их вселенной — это они.
6. Вас не приглашают принимать участие в социальных событиях, относящихся к работе. Это можно сравнить с ситуациями, когда коллеги не помнят вашего имени или не говорят с вами ни о чем, кроме деловых вопросов. Люди людям рознь, но они могут считаться таковыми, только если ведут себя по-человечески. Если они действуют как-то по-другому, то они уже не люди, а просто функция, костюм без личности.
Сфокусируйтесь на каком-нибудь одном сотруднике, который, по вашему мнению, хорошо относится к вам, и спросите, а уж не хочет ли он/она пропустить стаканчик, поужинать после работы или пообедать в перерыв. Вы не особо разоритесь, если скажете, что готовы оплатить счет, да и ваши чувства не пострадают от этого. Вложите немного усилий в вашу собственную положительную невербалику. Выясните, есть ли у компании, отдела или группы страница в социальных сетях, где люди делятся информацией.
7. Коллега груб с вами. Попробуйте определить, почему он ведет себя неподобающим образом. Может быть, другие говорили о вас гадости? Выяснить это легче, чем вы предполагаете, потому что людей привлекают грязь, сплетни и слухи настолько же сильно, как и различные катастрофы и аварии. Не нужно пытаться отомстить. Надо быть выше этого.
8. Вы добровольно вызвались расширить круг ваших обязанностей, но ваш босс отверг предложение. Такое случается. Если это происходит постоянно, значит, вы просто мелкая сошка в компании. Одной из причин может быть то, что вы хотите проникнуть в ту сферу, которая уже занята. Попробуйте понять приоритеты боссов, спросите их, чего им не хватает, и поинтересуйтесь, как вы можете посодействовать тому, чтобы они смогли достичь желаемых целей.
Люди оттесняются в сторону с пугающей быстротой, когда их считают заменяемыми. Начинайте расширять круг своих обязанностей по собственной воле, не требуя дополнительной оплаты. Когда люди вокруг вас получают что-то просто так, они захотят наслаждаться бесплатным бонусом и дальше, а рано или поздно они поощрят вас каким-либо образом. Ваша награда обязательно найдет вас, только немного позже.
9. Вы чувствуете, будто вокруг вас собираются группы, которым не нравится ваше присутствие. Возможно, вам не кажется. Чтобы одолеть своих недоброжелателей, просто смиритесь с происходящим. Принять унижение и смирение — значит совершить один из самых самоотверженных подвигов в бизнес-культуре. Окружающие обязательно заметят перемену в вас. Со временем ваше прилежание будет вознаграждено стопроцентным доверием, поскольку покорных и доброжелательных людей отвергнуть очень трудно.
10. Начальники говорят с вашим коллегой о будущем, но не подходят к вам. Вероятно, так происходит, поскольку они не считают вас частью этого будущего. Чтобы изменить ситуацию, спросите начальство о грядущих событиях. Проявите интерес. Дайте понять, что вы не только хотите быть частью всех предстоящих процессов, но желаете помочь другим стать частью того же. Это сделает ваши намерения их намерениями. Люди склонны делать то, что лежит в сфере их интересов, а если ваше присутствие приближает их к цели, вы будете с гораздо более высокой долей вероятности находиться поблизости.

Апрель 2002 года
Вторая встреча
Самая трудная задача при подготовке ко второй встрече с Аннаном заключалась в процессе ее согласования. Когда Джесс и я доложили о результате первой встречи (вероятная угроза ядерной войны), мы натолкнулись на руководителя гораздо более высокого уровня, ненавидящего риск и не желающего новых проблем, в общем, на одного из тех типов, что представляют собой карьериста в костюмчике. Он был явно обеспокоен тем, что это неприятное дело может испортить его планы и лишить возможности и дальше лезть вверх по карьерной лестнице. Он частично сорвал свой гнев и отчаяние на мне, сказав, что ему нужен более опытный человек в курировании этого вопроса.
Я принял манеру поведения Джесса и не дал страху овладеть мной из-за нападок на мою компетентность. Наиболее важным при контроле этого прецедента, как я обнаружил, было умение управлять собой. Впервые мне выпал шанс поучаствовать в настоящем, важном и большом деле, я просто смотрел на подвернувшийся случай как на возможность управлять системой; ведь именно так сделал Джесс, когда позволил мне проявить инициативу и проработать мой контакт (я также хотел выработать стратегию моих отношений). Такая перемена в мироощущении и видении развязала мне руки. Я чувствовал себя так, будто стал новым суперменом: нужно было думать, а не переживать, фокусироваться на людях так же сильно, как и на самом процессе.
Я все еще хотел контролировать ситуацию, но иногда наилучший способ добиться этого — пустить все на самотек и просто делать то, что можешь, и тогда удастся направить события в нужную сторону. Обычно этот план удается, когда ты становишься ресурсом для достижения цели, помогая другим развиваться в нужном направлении. Уверен, эта концепция принадлежит дзен-буддизму, но есть вполне веская причина, почему известная книга Дейла Карнеги не называется «Как завоевывать друзей и контролировать людей»[10].
Когда я поговорил со своим новым шефом, я начал смотреть на ситуацию с его точки зрения, а после анализа фактов и цифр мне стали понятны его опасения. Некоторые из изложенных мною соображений были даже критичнее моего прямого участия. Но почему бы не продемонстрировать свою искренность и самокритичность? Это хороший способ помочь людям уважать вас и восхищаться вами. Это высшая степень прозрачности, а когда вы честно признаете свои недостатки или сомнения в собственных стратегиях, то другим людям уже не нужно этого делать. Часто это приводит к тому, что другие выполняют вашу работу за вас и для вас. Первые несколько раз испытываешь страх, но потом начинают свершаться истинные чудеса.
Такая стратегия изменила отношение нового начальника ко мне. Он все еще сомневался в моей компетентности, но начал искать причины оставить это дело за мной, вместо того чтобы просто вышвырнуть меня вон. Потом я с головой окунулся в работу и у меня было ощущение, что я день и ночь занимаюсь исследованием каждой мелочи, что мне подкинул Аннан, проверяю и перепроверяю данные, сравниваю их с теми, что предоставили другие агентства по национальной безопасности. Все то, о чем говорил Аннан, в итоге подтвердилось на 100 %.
Мне разрешили продолжать заниматься этим делом. Чтобы подготовиться к следующей встрече, а этот процесс агенты называют «проработкой контактов», я снял комнату в дорогом отеле, заказал чай в сервизе на две персоны на стойке регистрации и нашел единственный бутик в Манхэттене, где продавался любимый чай Аннана. Я пытался ускорить темп сотрудничества, наполняя наши отношения ритуалами и повышая взаимную симпатию, чтобы перевести общение на следующий уровень.
Чай, который я купил, однако, не обладал нужным розовым цветом, так что я бросил в него каплю пищевого красителя, пока ждал звонка Аннана из фойе. Когда же он наконец позвонил, я налил порцию розового чая в чашку, которая по дизайну напоминала традиционную посуду страны моего нового знакомого. При этом я пролил себе на ногу приличное количество, и пищевой краситель тут же въелся в ткань. В лучшем случае Аннан подумает, будто я обмочился.
Но он так не подумал. Я думаю, что он раскусил мои невинные наивные махинации и был на самом деле польщен моими усилиями. Вероятно, отчасти это было обусловлено его собственным естественным желанием ускорить темп наших отношений: быть резонным, начинать с конца, делать прыжок в неизвестность.
Результат был отличным. Он открылся еще больше и сообщил, что является очень близким родственником президента страны. Это было весьма многообещающее известие для Джесса и для меня. Ведь в таком случае нам не придется проходить через обычные препоны из бюрократов-соглашателей, чья первичная обязанность состоит в выдаче отказов всем и каждому.
Для Аннана же такие чрезвычайно тесные связи с главой страны были палкой о двух концах, потому что на его родине, как я уже сказал, было принято решать проблемы путем заказных убийств, согласовывающихся на высшем уровне. Если предложенная им операция провалится, то все его родственники будут смещены с должностей и брошены в тюрьму, а сам Аннан и его семья, пребывающие в Америке на данный момент, могут больше никогда не узнать радости беззаботного существования.
В ходе нашей с Аннаном встречи я узнал важный факт. Оказалось, что его родственник проявлял враждебность к США большей частью ради показухи, чтобы подразнить другие государства, расположенные в той же части света, почти все из которых открыто ненавидели нас. В его собственной стране также было много радикальных антиамериканских партий, и игнорировать их способности и желание предпринять самоубийственные миссии было бы недальновидно и фатально.
Мы предоставили Аннану несколько заявлений, чтобы он передал их своему родственнику. Если бы глава страны пожелал произнести их публично, да еще и в таких обстоятельствах, когда его речь транслировалась по международным каналам, мы бы узнали, что утверждения и оценки Аннана были истинными.
К концу недели все заявления можно было прочитать в новостях. Америка вступила в конфликт между двумя странами, чтобы добиться заключения соглашения между ними без какого-либо кровопролития. Родственник Аннана был злобен и агрессивен, он не стеснялся в выражениях, говоря об Америке, как и утверждал Аннан. И он полностью выполнил все требования. Он приказал своей армии отступить. Другая страна «выиграла» противостояние. Мир был достигнут. Инцидент стал одним из незначительных событий в летописи истории мира после терактов 11 сентября. Вся правда так никогда и не была раскрыта.
Операция положила начало моей очень долгой и очень тесной дружбы с Аннаном. На протяжении некоторого времени Аннан и я использовали практически все основополагающие принципы, свидетельствующие о наличии веры в длительные отношения между нами. Большинство из этих знаков очень распространены в любой профессиональной сфере как между работниками, так и между сотрудниками и их непосредственными начальниками, но и здесь они имеют равноценное значение.
При проведении конечного анализа становится очевидно, что доверие всегда остается ценным активом, идет ли речь об отдельных людях или о целых нациях, а его наиболее фундаментальные принципы универсальны. Следующие знаки можно экстраполировать на всех, так как они используются широко. Каждый из них является прямым отражением той силы, которая приводит в действие все доказанные теории, принятые сегодня на вооружение в науке поведенческого анализа. Речь идет о мощи человеческой натуры.
Десять положительных знаков, свидетельствующих о долговременности отношений
1. Люди регулярно приглашают вас поучаствовать в достижении своих долговременных целей. Такой сигнал говорит, что они не только хотят видеть вас поблизости в течение длительного времени, но также доверяют вам свое будущее. Сигнал выявляет два знака сразу: люди готовы вкладываться в отношения и надеются, что они продлятся долго. Тут уже можно говорить о партнерстве, хотя речь не всегда идет о сотрудничестве на равных. Впрочем, это неважно. Настрой на долговременное общение — вот наиболее важный знак.
2. Люди готовы умножать и развивать ритуалы, характерные для ваших отношений. Традиции могут быть какими угодно, начиная с посиделок в любимом ресторане, заканчивая совместным распитием любимого бурбона, но место или антураж должны отражать суть вашей связи. Такие особые моменты могут быть идеальным временем для выражения чувств относительно важности присутствия таких людей в вашей жизни. Эти события отражают не только просто положительное отношение, но также и положительную эмоцию, часто выраженную средствами невербальной коммуникации, включая постоянный визуальный контакт, оживленное выражение лица и чувство внутренней энергии.
3. Люди почти всегда преисполнены энтузиазма, когда включают вас в свою сферу влияния. Данный знак дорогого стоит, потому что он показывает вам и другим, что вы имеете доступ во внутренний круг лиц (даже если он довольно велик), куда входят люди различного уровня близости и обладающие разной степенью власти. Искреннее выражение энтузиазма чрезвычайно важно, потому что оно говорит не только о поддержке, но также и о наличии положительной эмоции, которая обычно запускается допамином и другими нейромедиаторами, приносящими положительные ощущения. Снова повторюсь: такие эмоции часто выражаются средствами невербальной коммуникации, включая стойкий визуальный контакт, оживленное выражение лица и чувство энергии.
4. Люди считают вас незаменимым. Празднуйте победу. Многие делают все возможное, чтобы стать незаменимыми, но так и не добиваются желаемого. Такое встречается часто, потому что многие работают на должности, которая может быть заполнена другим высококвалифицированным специалистом, но иногда так происходит, поскольку начальство по каким-то личным причинам просто не хочет предоставлять им привилегии по выслуге лет. Если вы на протяжении длительного времени вкладываетесь и приносите определенные жертвы, не получая никакого вознаграждения, вы работаете на «дядю», которому не следует доверять, даже если он очарователен и приветлив. Но если руководство признает ваш особый вклад в общее дело и находит способы повысить его ценность, вы можете доверять ему, так как начальство действует в ваших же интересах.
5. Вас периодически повышают по службе, хвалят и признают результаты вашей деятельности. Даже если бонусы и привилегии сравнительно малы, их наличие говорит о том, что ваши усилия были замечены и одобрены. Такой знак красноречиво свидетельствует, что на своем рабочем месте вы находитесь в безопасности, а ваше будущее светло и безоблачно. Вероятно, если вы вдруг и допустите серьезную ошибку, то все равно не потеряете работу. Признание — это послание другим людям, говорящее о том, что вы хорошо справляетесь. Обычно похвала в чужой адрес подталкивает других на кооперацию, проявление все большего уважения к вам и принятие во внимание вашего мнения. Такое расположение только упрочняет ваши позиции в компании и усиливает хорошее отношение к вам со стороны других работников.
6. Вам выдают поощрения и бонусы, которые при долговременных отношениях являются естественными. Сюда может относиться предоставление гибкого рабочего графика по вашему усмотрению, потому что начальство уверено, что вы сделаете свою работу правильно. Вам также могут дать право выбора в вопросах оформления вашего офиса, предложить гибкий график отпусков или же одарить привилегиями менеджеров высшего звена. Даже если ваша зарплата невысока, эти знаки по-прежнему дают понять, что ваши боссы планируют иметь вас под боком на долгий период.
Люди, с которыми вы работаете, выражают свое желание работать с вами в компании и дальше, но выражают его куда более красноречиво, чем это могут сделать слова: при помощи действий. Иногда это случается уже во время найма, что есть отличный сигнал стабильности на рабочем месте, а иногда признание приходит в виде награды за достижения, что даже еще лучше. В любом случае теперь вам уже не нужно стараться произвести впечатление на людей. Вы можете себе позволить насладиться творческой стороной работы, которую раньше могли упускать из виду из-за неуверенности в собственной защищенности.
7. Вас поощряют посещать семинары, конференции, тренинги или занятия в колледже. Это особенно положительный знак, если начальство считает такую работу частью вашей основной занятости или если компания оплачивает расходы по обучению (все или часть из них). Подобное редко распространяется на работников, которых не собираются держать долго на текущем месте. Когда люди, наделенные властью, активно участвуют в развитии ваших умений и знаний, это не только гарантирует вам безопасность, но делает вас более ценным для них, а также более ценным и для их конкурентов, что помогает сместить баланс сил в вашем направлении. Даже не задумывайтесь и пошлите своим благодетелям благодарственную записку (ваша мамочка была права, приучая вас к хорошим манерам).
8. Вас приглашают на социальные мероприятия, относящиеся к работе. Это показывает, что вас ценят как человека и хотят, чтобы с вами познакомились и другие сотрудники. Оба этих фактора влияют на продолжительность трудоустройства. Когда кто-то видит в вас личность и человека, а не просто винтик в большом механизме, к вам будут проявлять терпение при наличии проблем. Когда все знают, что другие люди в организации считают вас другом, вам будут оказывать большее уважение.
Этот знак особенно важен, если некоторые из активностей предполагают участие людей, стоящих выше вас в иерархии. Это приподнимает вас над статусом стандартного работника, возвышая до члена семьи. В относительно маленьких компаниях этот знак достаточно распространен и практически является гарантией развития долговременных отношений и обеспечения стабильного трудоустройства.
9. Обычно при разговоре с вами люди говорят «мы», а не «ты» или «я». Когда это происходит во время обсуждения долговременных целей или будущего организации, это чистая суть показной связи! Некоторые люди используют местоимения, которые подразумевают включение в процесс собеседника, просто из вежливости, поэтому важно отметить, к кому еще они обращаются подобным образом и что еще они говорят, чтобы показать, что вы являетесь частью их будущего. Также положительным знаком можно назвать ситуацию, когда кто-то постоянно переключается с «я» на «мы» на протяжении долгого периода, во время которого ваши отношения углубились и выдержали испытания временем.
Как и многие другие строительные блоки, которые создают доверие, вы можете форсировать процесс, если сами станете подавать пример, говоря каждый раз «мы». Как всегда, один из наивернейших путей найти благонадежного человека — начать доверять новому знакомому сразу же.
10. Люди никогда не принимают вас как данность. Темная сторона продолжительности отношений состоит в том, что когда вы работаете очень хорошо достаточно долгое время, люди начинают думать, что у вас все получается легко и просто. Такая нездоровая тенденция настолько распространена, что мы все бываем виновными в этом грехе время от времени, но это редко случается из-за личного чванства или неспособности оценить сделанное по достоинству. Это закон человеческой природы: никто не может в полной мере понять нас, кроме нас же самих, а иногда и мы сами не понимаем себя.
Зачастую мы страдаем в одиночестве, но выживаем всегда вместе. Если вы найдете кого-нибудь, кто относится к вам так, будто каждое ваше достижение находится за пределами всех мыслимых ожиданий, вы можете доверить ему свое будущее.

Все эти признаки открылись мне во время последнего контакта с Ананном в 2018 году. Я расскажу вам, как это произошло, и отмечу по ходу разговора положительные знаки, как это было в предыдущей главе.

Январь 2018 года
Последние штрихи
Аннан в конечном итоге стал моим самым долговременным информатором и одним из моих лучших и старейших друзей. В некоторых бизнес-сообществах принято амбивалентно относиться к эмоциональным связям между коллегами из-за страха, что такие отношения могут затуманить суждения и нарушить установленную иерархию. Но я не знаю, что еще может принести такое же удовлетворение, как объединение людей не только в работе, но и в личных отношениях. С таким опытом двойного сближения могут посоперничать только семейные отношения, в которых переплетаются стремление выжить и жажда любви. Успех при обоих типах взаимодействия требует установления здоровых, значимых отношений.
В 2018 году, когда Аннан позвонил мне и сказал, что ему срочно нужна помощь, я тотчас же ответил, что сделаю все возможное, еще до того, как он изложил мне суть проблемы. Я думаю, что подобное отношение совершенно нормально среди близких людей, потому что повышает быстроту вашей реакции до высочайшего уровня личной и профессиональной привязанности. Если вдруг вас попросят о чем-то таком, чего вы не в состоянии сделать, что бывает крайне редко, так как близкие вам люди уже знают, что вы можете, а чего нет, то проситель в любом случае почти всегда поймет и оценит отказ.
— Одного моего друга оклеветали в прессе в связи с недавним массовым убийством, — сказал Аннан.
Как и любой другой человек, который смотрит новости, я слышал об инциденте. И это было ужасно.
— Я должен попросить тебя помочь разобраться с этим делом, — сказал Аннан. — Но если ты не сможешь, то я пойму (положительный знак № 10).
— Я займусь этим. Нет проблем. Прямо сейчас.
Я намеревался проверить утверждение Аннана (доверяй, но проверяй), но был почти уверен, что после 17 лет нашего знакомства такая просьба была вполне обоснованной и легитимной. Он сказал, что его друг был отцом того молодого человека, который был виновен в организации одного из самых страшных массовых убийств в истории США. Однако ФБР также взялась и за отца парня, потому что стрелок использовал его компьютер, чтобы связываться с религиозными экстремистами. Пресса узнала об этом расследовании, а отец, который и так пребывал в отчаянии из-за трагедии, стал теперь объектом всевозможных спекуляций, и позорная слава грозила преследовать его вечно, даже если бы его и оправдали.
— Встретимся через два часа, — сказал я Аннану.
Мне не нужно было говорить ему о месте, потому что в течение многих лет мы встречались в одном и том же ресторане, который отражал этническую принадлежность моего информатора. Мы даже заказывали одинаковый розовый чай, что пили в 2002 году, как единственное существующее поныне воспоминание о мирном соглашении, которого могло бы и не состояться, если бы Аннан не проявил смелость в то ужасное время (положительный знак № 2).
Я тотчас же позвонил своему близкому коллеге из ФБР, работавшему в региональном офисе и курировавшему дело о недавнем массовом убийстве. Я поделился с ним добытой информацией, будучи уверенным, что он проделает солидную работу, помня о наших прошлых отношениях (положительный знак № 5). Он сказал, что бросит все и займется моим вопросом прямо сейчас (положительный знак № 6).
Помощь моего коллеги и мой вклад вкупе с результатами продолжающегося расследования почти немедленно возымели действие. Друг Аннана из потенциального подозреваемого превратился в ценный источник информации по делу.
Я ждал Аннана около ресторана в закрытом месте, потому что знал, что хорошие новости вызовут у него всплеск эмоций. Так и вышло. Он обнял меня, будучи не в состоянии в тот момент сказать хоть что-то. Я дал ему возможность позвонить своему другу. После мы зашли в ресторан, испытывая большое облегчение и летя на крыльях нашей дружбы.
Аннан, который готовился к возвращению в свою родную страну, где теперь было гораздо безопаснее, подарил мне фото в рамке, на котором были изображены мы оба в те старые добрые дни (положительный знак № 6). Мы довольно долго смотрели на него в молчании, и каждый, вероятно, думал о чем-то своем, но чувствовал то же самое.
А теперь предстояла самая сложная часть. Аннан раньше уже просил меня инвестировать в компанию, которую он создал недавно, но мне пришлось в тот раз отказаться. Его предложение было щедрым (положительный знак № 5), но существовали некоторые этические вопросы: как федерал, я не мог вкладывать деньги в предприятия такого рода. Тогда Аннан сказал, что, поскольку я вскоре уволюсь из ФБР, его предложение будет сохранять силу и далее, поэтому мы можем «заняться этим потом» (положительный знак № 9).
Я знал, что он был искренен, так что мне пришлось сказать ему о своих опасениях. Я полагал, что его затея может провалиться. Я боялся, что природный оптимизм Аннана, который был важной составляющей его личности, одержит верх и сыграет с ним злую шутку. В общем-то так оно и вышло, а в результате он потерял свой новый дом.
Аннан выглядел очень непринужденно, когда я отклонил предложение, но я знал, что он был разочарован. Я взглянул ему в глаза и протянул руку.
— Мне жаль, — сказал я, и этого было достаточно и даже более чем достаточно при общении между старыми друзьями.
Мы оба знали, что его бизнес-затея представляла собой совершенно другое предприятие, отличное от тех, что связали нас. За прошедшие годы мы оба поняли, что доверие и дружба должны всегда предлагаться в их самом широком спектре, при этом мы должны учитывать качества характера друг друга и влияние ситуации на каждого из нас. Такие требования должны соблюдаться для поддержания личных отношений в бизнес-ситуациях, поскольку они изменяются гораздо чаще, чем люди.
Мне было грустно видеть, как он уходил. Я знал, что буду скучать по работе с ним, хоть моя роль теперь изменилась. Я был уверен в том, что даже после отставки по-прежнему буду много работать в системе национальной безопасности, иногда со старыми контактами, а в какой-то момент, возможно, мне придется снова обратиться к Аннану. Но когда бы это случилось, я бы передал работу другим агентам и позволил им принимать важные решения. Все было бы по-другому. Самый постоянный элемент жизни — изменение. Его нельзя избежать. Но его можно пережить или, по крайней мере, запомнить.
После расставания мы оба знали, что многие наши воспоминания о пережитых вместе трудностях, иногда требовавших от нас проявления огромной смелости в важные моменты исторических свершений, в конечном итоге сведутся к нескольким минутам почти забытого триумфа, которые никогда не вернутся снова.
— Ты придешь на вечеринку по поводу моей отставки? — спросил я Аннана.
— Конечно! Это ведь и моя вечеринка тоже (положительный знак № 4).
— Будет здорово увидеть твою семью. Столько времени прошло…
Теперь, когда тяжесть стресса, возникшая по поводу вопроса его незаслуженно очерненного друга, упала с его плеч, нам пришлось принять новую реальность: мы вскоре снова окажемся на разных континентах, как и наши жены и дети, но мы по-прежнему будем связаны, как сейчас.
— Спасибо за то, что ты сделал для меня сегодня, — сказал он.
Мы приготовились уходить, уверяя друг друга, что непременно встретимся снова, но никто из нас, конечно же, не будет помнить этих слов.
— Спасибо тебе за все эти годы службы. За то, что ты служил моей стране, — ответил я.
— Нашей стране. И тебе тоже спасибо, — добавил Аннан.
Я смотрел, как он уходит.
Агенты не переживают. Но они, конечно же, расстраиваются время от времени.
Резюме 
Глава 4
Заставьте время работать на себя
Шаг № 2: Настройтесь на создание долгосрочных отношений
Основная цитата: «Когда человек думает, что будет общаться с вами довольно долго, он обычно относится к вам хорошо, потому что понимает простую истину: в конечном итоге ему придется столкнуться с определенными последствиями, хорошими или плохими, а некоторые из них могут продлиться в течение многих лет».
Основное послание: Точное просчитывание людей часто зависит от текущих обстоятельств, а равным образом также и от их характера, их прошлых поступков или намерений. Узнайте, как долго они планируют поддерживать связь с вами и насколько частыми будут такие контакты.

Выводы
1. Учитесь менять течение времени. Основная проблема при поиске людей, уверенных в долговременном сотрудничестве с вами, состоит в том, что обычно на него уходит много времени. Но это можно изменить при помощи различных поведенческих техник.
2. Следуйте первичности. Термин используется агентами ФБР для создания «немедленного доверия». Оно может быть создано при помощи передачи ожидания положительных поступков от одного человека к другому через взаимное приятие. Также данный феномен называется делегированием доверия.
3. Подавайте пример. Часто можно уверенно гарантировать, что люди будут вести себя честно и дружелюбно, если лично вы с самого начала начнете вести себя подобным образом. Такой трюк может значительно ускорить процесс установления отношений, усиливая уверенность в продолжительности контакта. Мудрый осторожный подход состоит в том, чтобы предлагать людям вещи, имеющие эмоциональную и практическую ценность для них, такие как конфиденциальность или нематериальные ресурсы, много значащие для достижения важных целей.

Кодекс доверия: система выработки доверия к себе у других людей
1. Обуздайте свое эго. Мир не крутится вокруг вас. Так никогда не бывает. Чем больше вы думаете, что все совершается именно ради вас, тем менее истинно это утверждение.
2. Одобряйте других людей. Выясните, кто находится перед вами и почему он или она делают то, что они делают. Люди тотчас же откроются вам, и вы найдете в них что-нибудь, что вам обязательно понравится.
3. Не осуждайте. Вам вовсе не нужно оправдывать любой поступок человека. От вас требуется всего лишь проявить немного понимания. Порой людям оно необходимо даже больше, чем одобрение.
4. Будьте благоразумными. Опирайтесь на реалии окружающего мира и придерживайтесь действительного положения вещей. Вы никогда не попадете в место, существующее только в вашем воображении.
5. Будьте щедрыми. Когда от вашей деятельности получают выгоду все участники процесса, вы всегда выигрываете.

Десять положительных знаков, свидетельствующих о продолжительности отношений
1. Вас просят участвовать в достижении долговременных целей других людей.
2. Окружающие уделяют внимание традициям, которые имеют для вас значение.
3. Люди преисполнены энтузиазма, включая вас в свою команду.
4. Коллеги позиционируют вас как работника, которого сложно заменить.
5. Начальство периодически предлагает вознаграждение, включая продвижение по службе.
6. Окружающие предоставляют вам льготы, что свидетельствует о долговременных отношениях.
7. Руководство поощряет вас повышать свою профессиональную квалификацию.
8. Люди приглашают вас стать участником различных социальных событий.
9. Собеседники в разговоре чаще упоминают местоимение «мы», а не «я» или «ты».
10. Люди не принимают ваши усилия как само собой разумеющееся.

Десять отрицательных знаков, говорящих о непродолжительных отношениях
1. Люди забывают ваше имя, но их это будто бы не беспокоит.
2. Руководство не говорит о продлении вашего временного договора найма.
3. Коллеги не пытаются общаться с вами на личные темы.
4. Вы последний человек в компании, который узнает о важных событиях.
5. Вас не спрашивают о долговременных целях.
6. Вас не приглашают на социальные мероприятия, относящиеся к работе.
7. Некоторые из коллег грубо обращаются с вами.
8. Ваше предложение о расширении роли в организации отклоняется.
9. Кажется, будто компания разбита на группировки, которые не приветствуют ваше присутствие в них.
10. Когда люди говорят о будущем, они никогда не упоминают о вас.
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Выбирайте, с кем работать

Шаг № 3. ПРОВЕРЬТЕ БЛАГОНАДЕЖНОСТЬ 
Может ли ваш собеседник сделать то, что он обещает? И будет ли он делать это?
Август 2018 года
Северо-восток США
Америка готовилась встретить очередную угрозу в лице нового оружия массового уничтожения, а члены опергруппы, к которой я присоединился, оказались в числе первых федералов, ожидающих принять этот удар с достоинством.
Когда руководитель группы объявил о начале вводного совещания, я вытащил планшет, чтобы делать заметки, ожидая, что тот поделится с нами информацией о новых угрозах. У докладчика была репутация башковитого парня, он также казался добродушным и отзывчивым человеком, так что у меня не было никаких очевидных причин не доверять ему: наверняка он справится с этим трудным заданием. Кроме того, начальство, очевидно, очень полагалось на него, так что я предположил, что тоже могу довериться ему, руководствуясь принципом рационального и объективного делегирования доверия.
Моя готовность доверять парню (простоты ради назовем его Джордж) была также простимулирована очевидным наличием трех из шести признаков, говорящих о том, что его поведение можно будет с легкостью просчитать. То, как он держал себя, говорило о наличии компетенции и прилежности (знак № 3: надежность). Он также был известен своей заботой об успехе других людей, с которыми работал (знак № 1: готовность вкладываться). Кроме того, учитывая серьезность ситуации, все выглядело так, как будто мы с Джорджем будем связаны надолго (знак № 2: продолжительность).
Так что у меня было достаточно исходных данных на Джорджа, полученных из вторых рук, которые могли меня заставить полюбить этого парня и начать уважать его. Но пока что было недостаточно других данных, чтобы заставить меня доверять ему целиком и полностью в вопросах национальной безопасности США. Человек, стоящий во главе такого большого проекта, должен быть абсолютно благонадежным, то есть компетентным и прилежным.
Несмотря на некоторую недоверчивость по отношению к Джорджу, я чувствовал оптимизм и приятие, а ведь именно с такого настроя начинались многие полезные дружеские связи в моей жизни. Большинство людей, конечно же, начинают с другого конца шкалы доверия, но если вы настроены пессимистично и преисполнены беспокойства, люди обычно чувствуют такое отношение, реагируют на него и возвращают вам вашу же тревогу, в то время как невероятные возможности умирают в зародыше. Если вы будете относиться нейтрально к кому-то, то можете застрять в прохладных отношениях с собеседником.
Опергруппа состояла из людей, набранных из нескольких отделов, так что мы начали со знакомства. На представление у каждого было по пять минут, и в основном мы говорили о программе, которая заставила нас прийти сюда. Когда подошла очередь Джорджа, он поднялся с видом спокойной уверенности и принял стандартную позу сильного и уверенного в себе мужчины, который оказался в судьбоносном моменте истории. Его первые слова, отражающие основные цели миссии, что он спроектировал, привлекли внимание каждого сидящего за столом.
— Нам предстоит столкнуться с оружием массового поражения будущего, — подчеркнул он. — И наша миссия — понять, нейтрализовать, контролировать и уничтожить его. Если мы выполним задуманное, то наш подвиг навсегда войдет в анналы истории человечества. Если мы провалим задание, то остается уповать только на одного господа бога.
Мы все немного выпрямились в своих креслах, а Джорджу, кажется, понравился эффект, который произвели на нас его слова. Поглядывая на карточки размером 3х5, которые он держал в руке, Джордж рассказал историю о том, как он был назначен на этот пост. Затем он продолжил и перечислил наиболее яркие моменты из своего послужного списка, так что я отложил планшет и стал ждать, когда же он приступит к повестке дня. Но он продолжил говорить в том же ключе: о выбивании средств под проект, отладке процессов и необходимости выполнения бумажной работы.
Я решил взять передышку. Джордж начал с привлекательного коммерческого довода, но теперь разубеждал нас в необходимости миссии, отклоняясь от темы, пусть даже побочные вопросы и освещались им с такой же живостью, яркостью и пафосом. Некоторые из агентов, судя по взглядам, уже думали о посторонних вещах, но я списал неудачный доклад на нервную лихорадку, обычно охватывающую любого человека на вводном совещании.
Я был способен сохранять концентрацию достаточно долго, но мне срочно был нужен кофе. Проблема состояла в том, что нам запрещалось класть еду или напитки на полированные столы из красного дерева, устроенные вдоль бортов авианосца. Забавно, что правительство потратило кучу денег на дорогущие столы, усадило за них ребят, которым поручается миссия по предотвращению распространения оружия массового уничтожения, но при этом им не предоставили достаточного кредита доверия. Видимо, ребята сверху сомневаются, что мы сможем сохранить элитную мебель в безупречном состоянии.
Я глянул на часы. Вот дерьмо! Прошло сорок минут, а парень все еще рассказывал историю своей жизни. И без того выдался мрачный денек — на небе низко висели тучи, а жалюзи в нашей комнате были задернуты (обычное дело в офисах всех спецслужб). Но даже при таком раскладе я не мог не думать о том, как такую возбуждающе-притягательную тему, как оружие массового разрушения, можно было свести до уровня конторской работы и говорить о ней настолько скучно. Я был настолько расстроен, что был вынужден оценивать день по его погоде.
Это был плохой знак. При работе в команде люди ни за что не поверят в вашу компетентность, если вы не сможете толком изложить суть дела. Это необходимое условие успеха, и я не раз видел, как неспособность лидера доступно донести до работников суть проблемы убила не один важный проект.
Пока Джордж что-то там бубнил себе под нос, стало ясно, что он был гораздо более ярым адептом технологий, чем спецом по общению с людьми. Это было вполне ожидаемо, ведь он состоял в отделе расследований ФБР, где все сотрудники одержимы хай-теком. В моем отделе проведения спецопераций движущей силой были люди. Мы находим конфиденциальные источники информации (людей) и внедряем их в проекты, и такие ребята, по сути дела, являются продуктами, которым мы придумываем название, этикетку, продвигаем их и продаем начальству.
Работа Джорджа была сфокусирована на манипуляциях с почтой, и с людьми из этого отдела мне редко доводилось сталкиваться. Агенты из этого сектора разведки занимались тайным вскрытием писем и посылок подозреваемых и исследованием иностранных угроз, используя различные технологии. Они довольно плотно работали с ребятами из отдела «замков, отмычек и пиков», которые проводят миссии, требующие секретного проникновения в здания и комнаты (работа по незаконному вторжению) с целью поиска доказательств, улик, вывода из строя криптографических устройств и установки приборов слежения. Некоторые из этих механизмов выглядят в самом деле весьма солидно и похожи на миниатюрные копии видеодронов, прямо как настоящие стрекозы (они называются инсектоптерами). Ничто из вышеперечисленного, однако, не говорило о людях, которые работали в этих отделах. Но специально для ребят, помешанных на технологиях, я скажу вот что: у них всегда было гораздо больше игрушек, чем у нас.
Пока тикали часы и мой желудок бурчал, я все меньше внимания уделял Джорджу, потому что он по-прежнему ходил вокруг да около, а в его речи появились интонации, свойственные догматическим проповедям католических священников. Большие объемы несущественной информации — уже само по себе достаточно плохо, а пичкать слушателей нерелевантными данными так и вовсе совершенно непростительно, особенно когда рассказчиком то и дело изрекаются банальности, трюизмы и тому подобное.
Я был недоволен происходящим. Ну и что? Если бы цель моей работы состояла в достижении счастья и личного психологического комфорта, то мне бы не платили за это зарплату. Кроме того, я находился в эпицентре противостояния Америки, боровшейся с революционным оружием будущего, а ирония ситуации состояла в том, что таковым оружием являлись дроны. Как и большинство людей, я не придавал большого значения этим аппаратам, не видя в них особой угрозы, но один из моих полевых командиров Дуг Веллборн изменил мое представление о них.
Дуг знал, что я был лицензированным пилотом. Как-то раз он позвал меня в свой офис и сказал, что использование дронов в преступных и террористических целях растет по экспоненте. В связи с этим создается специальная опергруппа, чтобы разобраться с данной проблемой: сначала будет конференция, где примут участие самые башковитые парни, разбирающиеся в беспилотных летательных аппаратах (или БЛА).
Я прилежно слушал Дуга, потому что он был легендой лотереи: талантливым руководителем, полностью ориентированным на исполнение порученной ему миссии. На него можно было полностью положиться при выполнении любого задания, потому что его личность представляла собой чистую квинтэссенцию компетенции и прилежания. Когда люди обладают этими двумя качествами в такой мере, в какой ими обладал Дуг, то почти невозможно отказать им в доверии.
Максимальная надежность представляет собой истинную суперсилу. Благонадежные, зависимые люди так последовательно успешны во всем, чем бы они ни занимались, что их боссы автоматически поручают им наиболее важные задачи, а потом направляют фокус своего внимания в какое-нибудь другое место, если желают найти слабое звено, очернить кого-то или найти жертву для расправы.
Как это бывает почти со всеми компетентными и прилежными людьми, надежность Дуга во время реальных действий — без всякого надзора и контроля — неизменно оборачивала правила боя в его пользу. Он так привык успешно завершать все порученные ему задания, что верил в возможность выполнения любого дела, если оно было практически осуществимо в принципе, при условии достаточного приложения умения и сил. Каждый раз, когда я видел его, он напоминал мне об одном отважном полковнике, которого я знал еще со времен службы в корпусе морских пехотинцев. Его девиз был таков: «Никогда не говори мне «нет». Просто скажи, во сколько мне это обойдется».
Дуг был специалистом по оружию массового уничтожения. Как и другие парни его склада, проживающие в эпоху постмодерна, начавшуюся после того, как Америке не удалось принудить к миру Ближний Восток с его неимоверной военной мощью, Дуг был напуган дронами до смерти. В руках злодея такие аппараты обладали большим потенциалом, позволявшим терроризировать и контролировать все население, учитывая весьма небольшие инвестиции и ужасные драматические последствия.
Дроны, летающие на высоте до 27 футов, использовались довольно широко в США в войне против террора, а беспилотники уже убили приблизительно 2500 человек. Китай — самый крупный производитель дронов в мире, а использование произведенных там беспилотников на Среднем Востоке все росло. ИГИЛ и Аль-Каида не имели больших дронов, которые использует Америка, но террористы добивались больших успехов, применяя готовые модели, особенно при массивной атаке с использованием целых эскадрилий БЛА, заряженных боеприпасами размером с гранату. Эти дроны были такими же эффективными, как и самодельные взрывные устройства, что убили и искалечили так много солдат во время войн в Ираке и Афганистане. Еще более расстраивал факт роста количества спекуляций в прессе о том, что ИГИЛ и Аль-Каида принимали активные меры для инициации атак беспилотников на континентальной части США, которые в принципе могли доставлять большие объемы химикатов, биоматериалов или радиоактивных веществ.
Этот сценарий назывался на жаргоне спецагентов «сброс шариков». Ведь эскадрилья дронов, напичканных огнестрельным оружием, ручными гранатами или супертоксичными веществами, включая смертельно опасный яд рицин, может опуститься на открытом стадионе или в плотной толпе людей. Дроны большего размера можно использовать как средства доставки бомб, включая «грязные бомбы», распространяющие радиоактивные вещества.
Преступник мелкого пошиба, обладающий дроном, становится таким же опасным, как и террорист. Организованная преступность не только процветала благодаря самодельным моделям, которые можно было собрать из радиодеталей, купленных в местном магазине, но и получила доступ к беспилотникам, стоившим всего 30 000–50 000 долларов — сущие гроши для какого-нибудь крупного наркокартеля. Но после первой встречи с Джорджем я мог сказать, что был готов предоставить в его распоряжение много своих личных ресурсов. Он находился вне зоны комфорта и отчаянно нуждался в хорошей порции доверия, что придало бы ему сил.
У меня было примерно такое же звание, как и у Джорджа, поэтому я бы мог попросить совершить перетасовку в руководящей верхушке команды или попробовать почаще перетягивать одеяло на себя, беря управление в свои руки. Но одно из наиболее парадоксальных свойств власти заключается в том, что влияние на окружающих растет тем быстрее, чем больше ты эту власть отпускаешь. Так что я мог позволить Джорджу отыграть роль рок-звезды, если уж ему так этого хотелось.
Если говорить о плюсах, то теперь у меня была хорошая причина получить сертификат оператора по управлению дронами и потратить 1500 долларов из своего кармана на модель DJI Phantom 4 — одну из тех, которые уже использовали некоторые плохие ребята. Я собирался купить такую штуку и отправиться в парк со своим сыном, где можно было бы опробовать ее. Будучи на взводе от ожидания чего-то нового и предвкушая удовольствие от освоения новых технологий, я чувствовал, что совершаю первый шаг на пути к просчитыванию Джорджа. Он был твердолобый технократ с добрым сердцем.
Власть благонадежности
Во многих ситуациях благонадежность выступает синонимом доверия. Вы можете любить кого-нибудь всем сердцем и доверять свои сокровенные секреты, но есть сотни областей, где полагаться на этого же самого человека будет не просто невозможно, но и окажется чистым безумием. Вы бы никогда не поручили пилоту самолета выполнить операцию на мозге и не доверили бы хирургу сесть за штурвал «Боинга». Вы всегда будете склонны не доверять людям в областях, в которых те не разбираются.
Так что будьте реалистами. Вы должны практиковать такой подход как ради себя, так и ради людей, которых удерживаете от некоторых видов деятельности, которую они не в состоянии выполнить. Не упускайте из виду необходимость присутствия в человеке обеих составляющих — компетентности и прилежности. Всем нам хотелось бы полагаться на компетентных, но не очень прилежных людей. Или прилежных, но не совсем компетентных. Но мы не можем сделать этого в реальном мире, а он — единственное, что у нас есть.
Компетенция
На протяжении многих веков, когда фермерство и мануфактурное производство были основными видами деятельности, направленными на удовлетворение потребностей человека для обеспечения его выживания, надежность того или иного индивида можно было оценить настолько легко, что она стала побочным вопросом в американской экономике. От человека просто по умолчанию ожидали, что он будет надежным и добросовестным. Но в век информации менеджеров постоянно одурачивают (часто даже очень сильно), потому что интернет предлагает множество механизмов для обмана и манипуляции в вопросах предоставления достоверных данных.
Из-за этого система управления компетентностью персонала была недавно выделена в отдельную специальность, и сегодня в целом с ней имеют дело аналитики из сферы управления кадрами. К несчастью, хоть и были созданы новые формы проверки достоверности данных, люди находят способы преодолеть их.
Наличие такой проблемы делает знание признаков компетентности и прилежности особо важным инструментом в руках специалиста. Люди всегда будут врать вам, но вы будете обычно знать, когда они это делают.

Основная мысль. Ожидайте от человека компетентности, но копайте достаточно глубоко, чтобы вывести мошенников на чистую воду. Если вы обнаруживаете некомпетентность, убедитесь в ее исправлении или в том, что людям будут выдаваться задания, которые они смогут выполнить. Если у вас нет своей команды управления компетентностью или хотя бы одного специалиста, найдите его.
Не могу не упомянуть «проклятье компетентности»: некоторых людей на самом деле отчитывают за излишнюю интеллектуальность в профессии, потому что менее толковые сотрудники саботируют деятельность более успешных коллег или норовят взвалить свою работу на них.
Компетенция должна определяться еще до найма сотрудника, но обычный процесс приема на работу, состоящий в изучении резюме, проведении многочисленных интервью, выполнении пробных заданий и проверки рекомендаций, давно уже устарел и не является точным. Почти все кандидаты представляют свои профессиональные заслуги в наиболее выгодном для них свете, а многие неимоверно завышают свои способности из-за недостатка самоосознанности или просто думая, что они могут научиться необходимым навыкам в процессе работы. Резюме также часто искажают компетентность сотрудника, потому что предыдущие работодатели склонны давать бывшим работникам хвалебные оценки (иногда это делается, чтобы смягчить удар при увольнении ненужного человека, а многие так поступают просто из-за собственного удобства).
Также высококвалифицированные менеджеры, которые участвуют в процессе приема, склонны переоценивать кандидатов из-за ложного и чересчур оптимистичного предположения, что их собственный уровень профессиональной подготовки является обычным или же по крайней мере его могут достигнуть большинство людей.

Итак, компетентность — качество, которое должно легко определяться рациональным, объективным способом. Но оно стало инструментом в субъективном иррациональном состязании за популярность, когда компетентность оценивается только при помощи обычных и старомодных методов.
Определение степени компетентности — не просто бизнес-проблема. Будучи очарованным другим человеком, люди часто забывают, что их отношения требуют достаточной степени взаимной компетенции, которая необходима просто для того, чтобы выжить в занятом, сложном обществе, где свободное время противопоставляется работе.
Браки даже еще больше зависят от компетентности, чем дружеские союзы, потому что они обычно подразумевают значительную степень партнерства в решении практических финансовых вопросов, относящихся к ведению домашнего хозяйства, заботе о детях, управлению временем, социальным мероприятиям, законам, этике и целям. Большинство авторов книг по поведенческому анализу, посвященных причинам проблем в браке, освещают столько же вопросов, имеющих отношение к компетенции, как и тех, что касаются любви.
Как правило, если люди компетентны в браке и социальных отношениях, они склонны быть такими же и в профессиональной сфере. Отчасти из-за этого один из наилучших способов определить степень компетентности как в личных, так и в профессиональных отношениях — спрашивать кандидатов о различных сферах их жизни: о детях, супругах, работе, достижениях, друзьях и знакомых. Можно задавать сравнительно туманные вопросы: подобные «тесту на чернильные пятна», типа: «Расскажите о некоторых личных трудностях, с которыми вы столкнулись». Если люди начинают делиться своими мыслями без тени неловкости и смущения, демонстрируют полную прозрачность, значит, они с большей вероятностью окажутся честными, рассказывая и о своей профессиональной компетентности. Если же интервьюируемые юлят или становятся в защитную позу, они могут преувеличивать свою компетентность в той или иной области.
Когда я исследую людей на наличие признаков компетентности, то смотрю на последовательность и согласованность их речи. Я ожидаю, что их ответы на одни и те же вопросы будут прежними, а весь рассказ будет согласованным и цельным, даже когда люди говорят не о работе.
Хоть отсутствие компетентности срывает сделки при решении вопроса о предоставлении доверия, компетенция без прилежания может оказаться еще более вероломной штукой, и это открытие может застать вас врасплох. Одно дело, когда человек говорит о готовности совершить определенный поступок, но совсем другое, когда он действительно его совершает. Очень компетентные люди часто выезжают за счет своих природных задатков, считая прилежность и старание печальной участью рабочих лошадок, что появляются на финальной стадии проекта, чтобы причесать и пригладить дело, а также убрать все недочеты.
Прилежание
Человеческие существа похожи на печально известный «Титаник»: мы все — очень большие корабли с очень маленькими гребцами. Все мы пытаемся следовать прямым курсом к цели, но обычно у нас лучше получается просто двигаться вперед, чем уверенно и постоянно управлять судном.
Прилежность — один из самых важных гребцов на нашем корабле. Он управляет нами в дни сомнения, поправляет курс, когда мы сбиваемся с пути, и вносит огромный вклад в предсказуемость нашего поведения. А именно на предсказуемости базируется наша надежность.
Прилежность состоит в основном из следующих качеств характера:
• Настойчивость. Человек не ищет легких путей, чтобы сделать трудную работу.
• Мотивация. Результаты вашей работы, если вы вкладываете в нее душу, проживут дольше вас, распространятся по миру и останутся в нем как часть вашей личности.
• Добросовестность. Если вы не можете закончить дело, не начинайте его.
• Внимание к деталям. Никто не захочет переделывать вашу работу и исправлять ошибки. Даже ваша уважаемая и любимая маменька.
• Безупречная рабочая этика. Работа — великий уравнитель. Она дает шанс проявить себя робким сотрудникам и ставит на место наглых.
• Чувство личной ответственности при выполнении всех заданий, какими бы незначительными они ни были, даже если на первый взгляд они не относятся к делу. Обычно подобное называют должным прилежанием, потому что его необходимо проявлять обязательно и всенепременно, то есть оно не является факультативным.
• Забота об остальных. Уровень вашей любви выражается не в том, что вы чувствуете, а в том, как вы поступаете.

Прилежание, трудолюбие и старание зачастую важнее, чем компетентность. Когда прилежные люди некомпетентны и не подходят для выполнения выданного им задания, их всегда можно перебросить на другой фронт работ. Помимо этого, когда люди компетентны большую часть времени, но не всегда (что очень распространено), прилежание может помочь им достигнуть полной компетенции.
Большей частью прилежным проще восполнить недостаток знаний, чем компетентным выработать у себя нужную прилежность. Я люблю работать с прилежными людьми, потому что их проблемы не становятся моими проблемами. Они работают без драм, не тратя время, не позволяя случиться неожиданным неприятностям, не играют в офисные политические игры и не уклоняются от ответственности.
Когда кто-то демонстрирует прилежность, важно упомянуть о том, как сильно вы цените эту черту в работнике. Их реакция поможет вам понять, насколько важно это качество для них. Когда работа чрезвычайно прилежного сотрудника вознаграждается, обычно следует очень бурная реакция. Награда не обязательно должна выражаться в денежном эквиваленте, потому что для таких людей основной мотивацией является искреннее постоянное уважение, которое порой важнее денег. Наилучший способ поощрить их — озвучить важность их вклада в общее дело и попросить озвучить свои мысли и мнения о работе. Говорите с ними, учитывая их приоритеты, одобряйте их без осуждения и предоставьте им право выбора и возможность вкладываться в достижение их целей.
Еще один способ определить чью-то прилежность — объективно рассчитать отсутствие ее в людях, которые отличаются низкой производительностью. Социологи говорят, что по крайней мере половина работников в Америке выполняют свою работу механически, не думая. Отсутствие усердия проявляется у них в прогулах в рабочее время, низкой энергии, отсутствии энтузиазма и отлынивании от обязанностей. Многие нерадивые работники склонны быть тихими и смиренными, не собираются в компании с другими коллегами и трудятся как автоматы, без страсти, желания и огонька. Интересно, что у большинства таких сотрудников снижена мотивация не только на работе, но и во время выходных, когда у них есть возможность посвятить себя семье или хобби.
Подсчитано, что 50 % работников постоянно вовлечены в рабочий процесс, 30 % включаются только частично, а 20 % так и вообще не погружены в дело. Вместо работы они бродят по просторам интернета, делают покупки в онлайн-магазинах, переписываются с друзьями, играют в видеоигры, зависают в социальных сетях, дремлют, болтают по телефону, занимаются поиском работы, едят и пьют. Такое поведение обходится американским работодателям почти в 2 % от общего валового дохода, а компании тратят около 20 % от дохода неблагонадежного работника, чтобы найти ему замену.
Представители многих компаний, которых я консультировал, сказали мне, что не могут нанять идеальную рабочую силу, поэтому пытаются выжать наилучшее из имеющегося, согласно совету мотивационного гуру Френка Пасетта, который придумал фразу «Не прогоняйте сотрудников, а подгоняйте их!».
Попытка замотивировать сотрудника работать усерднее и с погружением в процесс должна начинаться с анализа предсказуемости его поведения. Определите ключевые умения человека и делайте все что только можно, чтобы проявить нужную долю доверия и вложиться в его успех. После этого выдайте ему задание, которое он в состоянии выполнить, и посмотрите, справится ли он с ним. Минимизируйте риски, но позвольте невдохновленным работникам испытать опьяняющую атмосферу среды, основанной на доверии. Если им не удастся сделать порученное дело и в такой обстановке, они не смогут сделать его вовсе.
Именно так я и поступил по отношению к Джорджу на нашей второй встрече.

Джордж Второй
— Хорошие новости, — сказал я Джорджу. — Я нашел самого умного парня, специалиста по беспилотникам. И он придет на нашу конференцию.
Я описал человека, которого имел в виду. Его рекомендовал мне один знакомый, которого я знал уже больше двадцати лет: бывший морской пехотинец, теперь занимавший пост исполнительного директора криптографической лаборатории. Он был одним из рекрутов, и в прошлом я курировал его, когда он проходил через ад тренировочного лагеря в течение недели, известной под названием «плавильный ковш». Я был свидетелем самоотверженных поступков парня, который помогал другим рекрутам, и его прилежность, компетентность и щедрость по отношению к другим были все еще свежи у меня в памяти. Так что я был рад принять человека, рекомендованного им, в рамках концепции о делегировании доверия.
— Свяжись с ним и узнай, сможет ли он стать нашим основным докладчиком, — сказал Джордж.
— Понятно. Но я думаю, было бы лучше, если бы это сделал ты. Ты ведь лидер. У тебя авторитет.
Это было пока что неправдой, но я пытался воплотить желаемое в действительность.
— Хорошо! — сказал Джордж.
Его глаза засияли самоуважением, которое возникает в людях естественным образом, когда вы относитесь к ним с доверием.
— И спроси его о других коллегах, — сказал я. — Потому что вокруг него много людей, работающих с дронами. Возможно, ты бы смог укомплектовать всю команду толковыми людьми.
— Хорошая мысль! — сказал он.
Остаток второй встречи прошел гораздо лучше, чем ее первая часть. Джордж начал входить в контакт с оперативниками, слушал больше и говорил меньше. Когда же он все-таки говорил, то спрашивал о наших мыслях и мнениях. Я видел больше знаков доверия, чем на первом совещании.
Некоторые подумают, наверное, что передача моего контактного лица другому человеку подрывала мой авторитет в этой боевой группе, но только не для меня. Суть лидерства состоит в разделении власти, а не в ее консолидации в одних руках, а также в умении быть ресурсом для достижения успеха других людей из вашей команды. Те, кто этого не понимает, плывут на том самом «Титанике», как и те, что думают, будто наилучший способ впечатлить других — говорить каждому, какой он замечательный.
Остаток встречи был посвящен большей частью беседе о механизмах спонсирования и технических особенностях управления беспилотными системами. Теперь я мог следить за темой гораздо лучше, чем ранее, потому что посетил ряд занятий по дронам, где обучались преимущественно радио– и тележурналисты, так как именно они теперь используют БЛА очень активно.
Я был впечатлен одержимостью Джорджа технологиями. У него был ум ученого, что, очевидно, отчасти объясняло, почему его способность общаться с людьми была не такой хорошей, как умения в обращении с машинами. Я полагаю, что люди, чрезвычайно одаренные в какой-то одной интеллектуальной сфере, как, например, математика и точные науки, часто терпят фиаско в областях, находящихся на другом конце шкалы, что в нашем случае — язык и навыки социального общения.
Я сам тяготею больше к гуманитарным наукам — языку и коммуникативным навыкам. И, если честно, я думаю, что они на самом деле более просты в освоении, чем естественные и точные науки. Отчасти поэтому я изменил основной предмет в колледже с аэрокосмической инженерии на политические науки. Но гуманитарные науки не менее важны. Можно даже сказать, что для выживания и процветания умение общаться с людьми гораздо более весомый навык, чем остальные.
Люди говорят, что жизнь несправедлива, но, по моему мнению, это неправда. Проблема зачастую кроется в самих людях. Многие из нас несчастны, и это приносит страдания.
Негативные признаки, говорящие о надежности человека (компетенция и прилежность)
1. Ненадежные люди занимаются микроуправлением, не оказывая реальной помощи. Как большинство признаков доверия и недоверия, такое может наблюдаться как среди людей, стоящих ниже вашего служебного статуса, так и среди начальства, хотя это и не всегда очевидно. Бытует мнение, что микроуправление распространено среди менеджеров, но люди, которыми они управляют, часто отплачивают им той же монетой, ссылаясь на опыт, полученный ими при выполнении очень специфических заданий. Как бы то ни было, микроуправление отупляет мозги и убивает бодрость духа людей, чья автономность узурпируется одной личностью.
2. Ненадежные люди исчезают и играют в недоступных и суперзанятых работников. Это очень распространенное и очень разрушительное явление. Обычно ребята, играющие в очень занятого человека, приводят следующую отговорку: они якобы настолько заняты, что не могут даже перезвонить вам. Но когда хорошие руководители не имеют времени на ответ, они говорят об этом прямо. Звонок займет считаные секунды, и никто не почувствует себя ущемленным или обиженным. Если вступить в конфронтацию с таким «занятым», это обычно не помогает исправить проблему, потому что вы, вероятно, никогда не получите искреннего, прозрачного ответа. Мы все очень заняты, поэтому наша работа и называется бизнесом, но каждый, кто прячется за отговоркой «У меня нет времени», ищет способ оставаться в стороне от ситуации, которую просто не понимает.
3. Ненадежные люди страдают от хронической непунктуальности. Они пропускают рейсы, опаздывают на все мероприятия подряд, начиная с обедов и заканчивая сроками сдачи проектов, и ведут себя так, как будто бы все это делает их очень важными персонами, а вовсе не занозой в заднице. Это говорит и о некомпетентности, и об отсутствии прилежания. Компетентные люди управляют своим временем. Прилежные люди управляют им даже тогда, когда это почти невозможно. В любом случае вы можете полагаться на них в выполнении порученного им дела.
4. Ненадежные люди ставят себе в заслугу чужие достижения. У таких людей смутные представления о рабочей этике, или же им не нужно притворяться, что они делают чужую работу. Например, около ста агентов принимали участие в расследовании дела роковой женщины-шпионки Анны Чапман. Я встретился с десятью из них, и большинство приписывали почти весь успех операции исключительно себе. Подобное случается преимущественно в небольших командах, когда остальных членов нет поблизости, потому что в таком случае от них не придется ждать конфронтации. Некоторые люди поступают подобным образом, даже когда они завершили свое собственное задание и были вознаграждены за него. Есть также робкие ребята, обладающие болезненной страстью к воровству. Они на самом деле являются настоящими клептоманами, присваивающими себе чужую интеллектуальную собственность.
5. Ненадежные люди часто небрежно относятся к собственной внешности и впечатлению, которое они производят. Этот пункт не относится к тем людям, кто искренне верит, что одевается нужным образом, как, например, техник в толстовке. Я говорю о людях, которые даже не пытаются выглядеть хорошо. Неряшливый внешний вид — знак неуважения по отношению к другим и, что важнее, к самому себе и собственной работе. Они не думают, что делают ее хорошо, поэтому разыгрывают происходящее косвенным, возвышенным способом. Их неряшливая самопрезентация саморазрушительна. Не думаю, что вы захотите работать с таким коллегой и потерпеть поражение вместе с ним.
Это тонкий знак, потому что неряхи обычно говорят, что благонадежны. Но они не догадываются, что своим внешним видом демонстрируют разочарование в самих себе. Вместо того чтобы заняться собой (ведь это подвергнет их косвенной критике), они приходят на работу в неряшливой или грязной одежде, пренебрегают правилами личной гигиены, мусорят, превращая свой офис в свалку, теряют вещи, имеют дурные привычки в отношении здоровья или же ездят в грязной машине. Не нужно быть Фрейдом, чтобы понять, что все эти недостатки подсознательно отражают их самовосприятие. Они думают, что будто бы говорят своим поведением: «Посмотрите! Я же как Эйнштейн — неряшливый гений».
6. Ненадежные люди зависят от других и хотят, чтобы те улаживали их проблемы. Это еще один хороший пример страха перед ответственностью, замаскированного заносчивостью. Люди должны чувствовать себя благонадежными сами по себе и действовать соответствующим образом. Это не значит, что каждый может уладить любую проблему, но некоторые просто не считают себя достаточно уверенными или энергичными, чтобы выполнить какое-либо задание самостоятельно. Когда людям не хватает твердого чувства самодостаточности, они склонны перекладывать проблемы на других, даже не пытаясь решить их. Если кто-то злоупотребляет вашей поддержкой, это может быть тревожным сигналом.
7. Неблагонадежные люди имеют трудности с усвоением новых концепций. Это не значит, что они глупы или тупы. Это значит, что спектр их компетенции слишком узок и они не предпринимают достаточно усилий для его расширения. ФБР, как и большинство организаций, предлагает сотрудникам обучение во многих областях. Поэтому, когда кому-то не хватает каких-либо сертификатов, это является признаком отсутствия в работнике веры в собственную компетентность. Либо это говорит о том, что у него не хватает прилежания позаботиться о решении проблемы. Большинство людей, ограниченных в какой-либо области, создали такие ограничения сами. И если вы решите связать свой успех с такими личностями, то можете ограничить и себя тоже.
8. Неблагонадежные люди ведут неадекватные записи. Это одна из тех привычек, которая ускользает от внимания многих менеджеров, потому что в нашем стремительном мире заметки часто воспринимаются как атавизм, архаичное изобретение из области древней истории. Плохое ведение записей часто говорит о том, что человек может скрывать что-то. Одно из наиболее вредных воплощений этого признака — плохое ведение заметок на совещаниях, конференция и телеконференциях. К тому времени, когда последствия ведения неаккуратных записей выходят на поверхность, у человека возникает желание перенести ответственность за провал на других людей или внешние обстоятельства. Хорошие заметки — верный признак способности и желания отличиться, потому что записи чаще всего отражают мысли других людей, а не просто содержание ума одного человека. Привычка небрежно вести заметки сообщает о безразличии к мыслям и мнениям говорящего, а когда это делается открыто, такое отношение может говорить о чувстве превосходства.
9. Неблагонадежные люди больше любят планировать, чем действовать. Планирование — это хорошо. Но план нужен только в начале проекта. Мысль кажется очевидной, но у людей с часто переключающимся вниманием могут возникнуть проблемы с планированием. Такие люди часто теряют интерес к проекту, когда первоначальный восторг пропадает. Они хотят, чтобы кто-нибудь другой пришел и сделал за них всю черную работу по исполнению и поддерживанию результатов. Люди, которые избегают рутинных дел, иногда ведут себя так, будто они являются экспертами по делегированию ответственности. Они с гораздо большей долей вероятности будут разбрасываться вниманием и проявлять импульсивность.
Знак, стоящий за таким поведением, говорит о следующем: люди, которые пренебрегают своими обязанностями, обычно не документируют свою работу. Это дает им возможность не обращать внимания на неудачи. Когда я только попал в ФБР, меня приучали фиксировать все свои действия в периодических отчетах по мере реализации операции, потому что это был наилучший способ задокументировать успех или неудачу. Мантрой моего начальника было высказывание: «Если ты не записал этого, значит, ты этого не сделал». Я придерживаюсь этой системы до сих пор и настаиваю, чтобы члены команд, которые я курирую, поступали именно так.
10. Ненадежные люди не принимают свои ошибки всерьез. Они пытаются избежать обвинений самыми разнообразными способами: обвиняют других, утверждают, что их не предупредили о причине ошибки, или пытаются исправить мелочи, чтобы ошибка выглядела неизбежной. Также зачастую такие люди пытаются принизить значимость неудачи. Если они ставят запятую в неправильном месте и это обходится компании в тысячи долларов, они видят в своем промахе простую опечатку или считают такую потерю незначительной для крупной организации. Обычно такие личности слишком критичны к самим себе, но в некоторых моментах они критикуют себя недостаточно. Безответственные люди также часто говорят, что учатся на ошибках, однако на самом деле такой опыт не был ими запланирован.
Все это были негативные признаки, которые я искал, наблюдая за Джорджем. Я нашел некоторые из них, но я также обнаружил и несколько положительных знаков. Сам Джордж признал, что сделал пару ошибок. Хорошо, когда лидеры признают собственные ошибки, но еще лучше, когда они их вообще не допускают.

Сентябрь 2018 года
В преддверии действия
Проведя на проекте месяц, я мог сказать, что мне нравилось работать в дрон-команде. Я чувствовал, будто стал ее надежным членом. Для меня такая работа представляла собой идеальное сочетание космических технологий и управления людьми (две мои зоны комфорта), так что большую часть времени я чувствовал себя так, будто нахожусь в авангарде отряда, двигаясь с нужной мне скоростью, на один или два шага обгоняя реальное время. То были волшебные, почти метафизические временные рамки — знакомая территория для надежных людей, что создавало приятное чувство и заставляло винтики крутиться, а великие дела — свершаться.
Пребывая в приятном состоянии потока, подкрепленного уверенностью и настойчивостью, начинаешь думать, будто можешь на самом деле видеть будущее по очень прозаической причине: ты помогаешь создавать его. Большинство возникающих ощущений знакомы и предсказуемы, и ты можешь встречать каждый новый день как старого доброго друга. Уверенность в надежности окружающих людей заставляет нас сильнее верить в успех проекта. Такие чувства часто посещают наиболее грамотных менеджеров, а они передают эти чувства свей команде, создавая рабочую атмосферу в коллективе, которая помогает каждому добиться лучшего результата.
Такое состояние не пришло ко мне само собой — мне пришлось попотеть для этого. Когда я чувствую, будто создаю собственное будущее, работа умножает мою энергию, а не высасывает ее. Хорошие идеи появляются в моей голове словно по расписанию по мере того, как растет мое рвение и чувство удовлетворения от успешно выполненного задания.
Так что я находился в хорошем настроении, когда прибыл в офис Джорджа без предупреждения. Я не имею привычки являться неожиданно, но мне никак не удавалось связаться с ним. Между тем я хотел поделиться с Джорджем кое-какой идеей, вернее, предложить практичный способ, позволяющий контролировать и предсказывать использование дронов в США в преступных целях.
На данном этапе правительство попыталось ограничить доступ к дронам на стадии розничной торговли, как в случае с пистолетами и прочим оружием. Но я вспомнил об атаках на Всемирный торговый центр 11 сентября. Незадолго до теракта один федерал предупредил нашу контору, что террористы могут проходить подготовку в американских авиашколах. Мы даже начали осуществлять предварительные операции по выявлению потенциальных захватчиков самолетов и тщательно изучили работу всех авиашкол США на предмет возможного использования их обучающих программ террористами. Мы отстали от злодеев всего на один шаг. Почему бы на этот раз не сделать все вовремя? Почему бы не связаться со всеми организациями, предлагающими программы обучения по использованию дронов в стране, и не попросить их сообщать о подозрительном поведении среди студентов? Такая стратегия дала бы нам возможность ограничить возможности террористов и лишить их обучения.
Джорджу понравилась идея, несмотря на то что она предполагала тесную работу с людьми. Он пообещал заняться данным вопросом после того, как управится с бумажной работой. Я не видел необходимости тянуть время, но ведь он был здесь большим боссом. Так что я не стал спорить и спросил об эксперте, которого порекомендовал ранее. Я говорил с парнем регулярно и знал, что Джордж так и не связался с ним.
— Не беспокойся, — сказал Джордж. — Вопрос в работе.
Но я знал, что это не так, и это меня беспокоило. Мой знакомый эксперт окончил Университет Джона Хопкинса, имел две степени доктора философии и всю жизнь оставался военным человеком. Мы в самом деле очень нуждались в его помощи, как и в помощи его коллег. Джордж отвечал за составление графика выступлений докладчиков, но так и не упомянул о том, что нашел кого-либо из них.
Джордж начал заметно нервничать и при помощи языка тела давал мне понять, что я вторгаюсь в его личное пространство: он то и дело бросал быстрые взгляды на бумаги, разложенные на столе, поглядывал на часы на стене, а на его лице застыло выражение нетерпения. Но он был слишком вежлив, чтобы сказать обо всем открыто, если только пассивно-агрессивные жесты не считаются системой подачи сигналов и сообщений. А ведь они на самом деле говорят о многом.
Он перевел разговор на другую тему и стал говорить о некоторых трудностях, связанных с вопросами логистики, — о спонсировании, координации, временных сроках. Хороший ход. Все это было сделано для того, чтобы заставить меня уйти. Он ведь прекрасно знал, что все эти подробности не имели ко мне никакого отношения. У меня возникло ощущение, будто Джордж чувствовал угрозу, исходящую от меня, так как я обладал равными полномочиями. Это было нехорошо. Последний человек, для которого мне бы хотелось представлять угрозу, — руководитель моей команды. Причины очевидны: меня могут просто вышвырнуть из проекта или даже уволить из организации по строго личным мотивам, что никогда и никто не признает открыто.
Такие ситуации происходят в Америке ежедневно и исчисляются миллионами раз. Я часто вижу, как страх становится мотивом для различных человеческих поступков. Несмотря на то что Америка — одна из самых безопасных стран в мире, люди в ней опасаются многого. Насколько велико богатство США, настолько же силен страх каждого из нас потерять его.
Я боялся страха. Это истинный корень зла, который зачастую выражается в уколах коллег или мелочных жалобах. Такое поведение — явный признак агрессии. Я не хочу ни в чем обвинять Джорджа, а просто констатирую очевидное. Наши каждодневные поступки оказывают воздействие на окружающих, а если мы не пытаемся сознательно влиять на людей в положительном ключе, наши действия могут легко привести к закручиванию спирали страдания. То, как повел себя Джордж, уже свело на нет все три признака зарождавшегося между нами доверия. Как я уже говорил, если ситуация меняется, люди меняются тоже. Мне по-прежнему нравился Джордж, но я начал думать, что он был всего лишь бесхребетный функционер, когда дело доходило до людей, и поэтому был некомпетентным для исполнения своей роли. Он бы мог компенсировать отсутствие умений и знаний прилежностью или просто попросить о помощи, но этого не произошло.
Когда я поднялся, Джордж проявил искреннюю теплоту и дружелюбие. Это было очень неприятно для меня. Он относился к тем представителям человечества, которые на самом деле преследуют благие намерения, стремятся к лучшему, но просто не в состоянии сделать то, что вам нужно от них, а зачастую даже не желают и пробовать. Так что я и не знал, смогу ли когда-то довериться ему снова. По крайней мере, не в этом проекте и не в моем будущем.
Десять положительных признаков надежности человека (компетенция и прилежность)
1. Благонадежные люди по-настоящему уверены в себе. Уверенность подделать просто, но специалисты, анализирующие чужое поведение, научились отличать истинную, непринужденную настроенность на успех. Люди, которые ею обладают, не нахваливают себя, не находят отговорки, чтобы уклониться от обязанностей, относятся к своей работе более серьезно, чем к себе, и выполняют ее безупречно. Они спокойны, умны, сдержанны, открыты, рациональны и надежны. Все это проявляется в их жестах, языке, в отношениях с окружающими, в паттернах поведения и концентрации на долговременных целях.
Одно исследование, проведенное среди менеджеров высшего звена, показало, что демонстрация искренней уверенности была ключевым элементом для достижения успеха. И это качество имелось у опрошенных еще до того, как они преуспели в своей карьере. Исследование также подтвердило существование феномена, называющегося «эротическим капиталом». Привлекательные люди, которые наслаждаются своей уверенностью в личной жизни, могут умело конвертировать свои преимущества в материальные блага.
Забудьте о принципе «Притворяйся, пока у тебя не получится». Вместо этого попробуйте найти в себе необходимое ощущение уверенности и поддерживайте его, фокусируясь на собственных положительных качествах. Большинство людей имеют достаточно положительных качеств, позволяющих демонстрировать окружающим искреннюю уверенность, если они попытаются это сделать.
2. Благонадежные люди говорят конкретно. Они ясны, понятны, точны, их речи легко запомнить, они мотивируют людей, и окружающие могут охарактеризовать их как харизматичных людей. То, что такие персоны говорят на важных профессиональных совещаниях и во время презентаций, выгодно выделяет их из общества умелых ораторов, которые пытаются доказать свою состоятельность при помощи нелогичных рассуждений, беспочвенных доказательств, вычурного жаргона, избытка усилительных слов и такой крутой политкорректности, что все это неизменно вызывает на лицах присутствующих выражение смертной скуки. Люди, которые заслуживают доверия и восхищения, большей частью так не говорят. Большинство из нас инстинктивно не доверяют болтунам, потому что мы не знаем их точку зрения и даже не понимаем, о чем они говорят. Это делает их непредсказуемыми и поэтому неблагонадежными.
3. Благонадежные люди не скрывают своих слабостей и ошибок. Они не ретушируют свои неудачи, выдавая их за успех. Они не притворяются, что их слабые места стали их достоинствами. Они не защищаются. Большинство любит работать с такими людьми, потому что их сильные и слабые стороны очевидны, а это истинный фундамент предсказуемости. Благонадежные люди не оставляют у вас в душе чувство пустоты, которое появляется, когда говорит неуверенный человек. Большую часть времени неуверенные люди даже не знают, что они занимают оборонительную позицию. Они думают, что они просто выставляют напоказ свои лучшие качества. Остальные же думают, что они скрывают что-то, и мы часто недооцениваем, насколько это очевидно.
4. Благонадежные люди любят трудные задачи и жесткие сроки. Трудные задания дают благонадежным людям прекрасную возможность показать другим, на что они способны. Такие люди достаточно самоосознанны, знают о собственной добросовестности и любят демонстрировать свои наилучшие качества при любой возможности. Они также достаточно реалистичны, чтобы знать, что им нужно постоянно доказывать свою благонадежность другим. Благонадежные люди склонны погружаться в состояние потока, который сопровождает концентрацию, самоотдачу и интенсивное включение в работу. Они также в курсе, что трудная работа может быть одной из форм медитации. К тому же когда благонадежные люди наделяются ответственностью, это красноречиво показывает, насколько хорошо они поработали. Так почему бы им не любить трудные задания?
5. Благонадежные люди берутся за дело и наращивают темп. Компетентные и прилежные люди способны делать свою работу быстро, потому что знают все нужные процессы, имеют инструменты для выполнения и подгоняют сами себя. Большинство благонадежных людей наслаждаются, когда завершают работу быстрее всех или когда могут помочь коллеге. Это дарит им приятные ощущения и заставляет их хорошо выглядеть.
Работу нужно выполнять хорошо, это понятно, но скорость тоже имеет значение. Благодаря высокому темпу труда компании удается обогнать своих конкурентов, она привлекает более благонадежных людей, которых держит в тонусе, к тому же время начинает течь быстрее, фирма подает хороший пример другим и экономит средства, а потом обычно такое положение вещей становится новой нормой. Быстро — значит хорошо. Быстрый высококачественный оборот на проекте — одно из наилучших объективных мерил благонадежности. Часы никогда не лгут.
6. Благонадежные люди любопытны и внимательны к мелочам. Любопытство — это искра, которая зажигает огонь жажды знаний. Оно же является душой творчества. Благонадежные люди задают много вопросов о своей работе, интересуются деятельностью других и всей отраслью в целом. Накопляемые ими знания дают им силы для оттачивания рабочих процессов до состояния оптимальной эффективности. Как правило, люди, которые не спрашивают ни о чем, либо не испытывают интереса к своей работе, либо боятся, что вопросы выставят их неуверенными или некомпетентными специалистами.
Когда благонадежные люди проходят интервью при приеме на работу, они часто задают столько же вопросов, сколько же получают ответов. Они не стремятся всеми силами занять первую подвернувшуюся вакансию, но хотят работать в таком месте, где будут счастливы и удовлетворены. Так что кандидаты спрашивают вежливо и прозрачно о рабочем расписании, о возможностях карьерного роста, о бонусах, корпоративной культуре, рабочей среде и других аспектах, которые способствуют созданию у них чувства удовлетворенности и безопасности. Они также хотят больше знать о вас и о ваших сотрудниках, потому что ищут возможности для взаимного вложения в успех друг друга.
7. Благонадежные люди принимают критику элегантно. Они знают, что никто не совершенен, включая их самих. Как правило, единственные люди, которые претендуют на безупречность и непогрешимость, не могут признаться даже себе, что они действительно хороши в своем деле, поэтому пытаются спрятать свою уязвимость за фасадом стремления к совершенству. Но подобное отношение делает ситуацию еще хуже, потому что перфекционизм в конце концов заставляет людей думать, что они в чем-то неполноценны.
Благонадежные люди редко вступают в схватку, если кто-то вызывает их на ковер, потому что у них всегда имеется в запасе много доброй воли, а сами они знают, что будут жить дальше, чтобы одержать победу в какой-нибудь другой день. Они воспринимают неудачный опыт как возможность научиться чему-то новому.
8. Благонадежные люди меряют свой вклад в дело не по принесенным ими жертвам, а по собственной продуктивности. Они не говорят, как тяжело было работать над задачей, если в упоминании об этом нет практической пользы. Они не жалуются по поводу пропавшего отпуска или встреч с людьми, которых бы они лучше избежали, не высказывают недовольство из-за необходимости выполнить скучные проекты. Ведь все это их личные проблемы, и они знают, что проблемы есть и у вас.
Многие благонадежные люди считают, что нужно работать умнее, а не усерднее. Но при этом большинство из них верит, что эффективнее будет трудиться и умнее, и усерднее. Они регистрируют свои достижения, но только для получения личного удовлетворения. А если такие люди получают какие-либо сертификаты или другие знаки отличия, то вы, вероятно, никогда их не увидите.
9. Благонадежные люди продолжают демонстрировать все тот же язык жестов даже во время стресса или перенапряжения. Иногда они даже пытаются оставаться позитивными! Тяжелые периоды жизни — наилучшее мерило компетенции и прилежности человека. В трудные моменты язык тела становится более красноречивым, чем слова или поступки, потому что его труднее скрыть и сложнее подделать.
В проблемные времена большинство из нас могут воздержаться от неприкрытого непристойного поведения, такого как агрессия, подзадоривание людей или вражда с коллегами. Сегодня большинство компаний не просто ожидают, но и требуют от работников вести себя пристойно. Но благонадежные люди также способны управлять физиологическими реакциями на стресс, которые внедрены в мозг и сложно поддаются контролю, такие как, например, потливость, напряжение мышц, гипервентиляция легких, расстройство желудка, похолодевшие конечности или расхаживание по офису. Это непросто. Такие реакции управляются механизмом «Бей, беги или замри», встроенным в автономную нервную систему, и поэтому ими почти невозможно управлять. Однако благонадежные люди могут контролировать их, потому что даже в кризисные времена они прекрасно владеют собой и своими реакциями. Они спокойны, разумны, не испытывают физических неудобств и способны концентрироваться. Они сталкиваются с теми же препятствиями, что и все остальные, но они уверены, что способны приручить свои эмоции, что обычно и происходит.
Благонадежные люди не видят необходимости излишне выражать свои эмоции или поддаваться панике во время стресса. Они не любят проигрывать, но и не меряют себя количеством побед и поражений. Они оценивают себя по своей компетенции и прилежности: они делают все возможное, а потом — хоть трава не расти.
10. Благонадежные люди не имеют врагов. Им они не нужны. Люди, имеющие врагов, обычно являются своими собственными недругами из-за постоянных сомнений в себе. А их враги просто представляют собой суррогаты их личностей. Если вы компетентны и прилежны, то сложно винить себя за проигрыш в битве. Вы же сделали все возможное. Не начинайте драмы.
Если вы перестаете думать о врагах, они пропадают, но полученный вами урок после их вторжения в вашу жизнь запоминается надолго. Вы можете продолжить жить дальше.

Октябрь 2018 года
Со дня конференции по дронам прошел всего месяц, а Джордж уже терял те крохи веры, что я все еще сохранял по отношению к нему. У него не было ни умений, ни склонности, ни подготовки, ни даже темперамента для управления командой, которая была завязана на технологиях лишь частично.
В том не было его вины. Он был просто рыбой, выброшенной на берег. Я несколько раз предоставлял ему ряд возможностей проявить признаки благонадежности, но он не прошел проверку. Знаки положительного поведения, которые он так и не продемонстрировал, включали следующее: нежелание говорить на совещании ни о чем лишнем и не относящемся к делу (положительный знак № 2), сохранение прозрачности и открытое признание своих слабых сторон (положительный знак № 3), сложности в общении, выражающиеся, в частности, в немногочисленных вопросах с его стороны (положительный знак № 6), несоблюдение поставленных сроков (положительный знак № 5) и отказ принять ответственность при появлении проблем (положительный знак № 7).
Он также слабо проявлял другие признаки и не предоставлял мне данных, которые могли бы говорить в пользу его благонадежности. Поэтому я изменил свою точку зрения и решил больше не доверять ему, а также покинуть проект. В том не было ничего необычного. Я неоднократно решал не связываться со многими людьми, поскольку, когда я пытался предоставить им кредит доверия, они часто не оправдывали мои надежды. Уверен, они не были гнилыми личностями. Просто так случалось, потому что они проявляли слишком много знаков отчуждения и непредсказуемости, и это не могло не вызвать у меня дискомфорт.
Джордж уже продемонстрировал несколько объективных знаков недоверия, подтвержденных твердыми доказательствами. Он сводил меня с ума своей привычкой отключать все средства связи (негативный знак № 2), и даже когда мне удавалось добиться у него аудиенции, он хронически опаздывал (негативный знак № 3), а на наших встречах он занимался микроуправлением, не предоставляя никаких дополнительных услуг (негативный знак № 1).
Я усердно старался поспособствовать его успеху и не сдавал позиций, но все это тянулось слишком долго. Мне хотелось взять самоотвод из опергруппы, но я ни разу в жизни не уходил с крупного задания. А если бы я ушел, то такой поступок мог спровоцировать других агентов подать в отставку, что оставило бы большое черное пятно на карьере Джорджа. Мои действия также могли затормозить весь процесс, и тогда реакция Америки на угрозу атаки дронов могла бы припоздниться.
В конце лета я дал Джорджу последний шанс образумиться и позвонить эксперту, которого я ему порекомендовал, а также разузнать, не хочет ли кто-либо из его коллег также выступить на проекте. Джордж забыл обо всем, так что я предоставил ему еще одну, последнюю возможность, что переносит нас из лета в осень. Я все еще был преисполнен оптимизма, потому что вцепился в эту перспективу бульдожьей хваткой, но также проявлял реализм, поскольку ценю рациональность настолько же сильно, как и оптимистичное отношение к жизни.
— Робин, дружище! — сказал Джордж, когда я появился на пороге его офиса, вновь неожиданно. — Как здорово видеть тебя снова!
Он в самом деле был рад. Я сказал ему неделей ранее, что если он не свяжется с найденным мною экспертом, то я возьму дело в свои руки и лично сообщу хорошие новости. Если они, конечно, будут. Я заручился согласием эксперта и его коллег, так что был готов выложить хорошие новости хоть прямо сейчас, но вдруг забеспокоился о том, что весь проект, возможно, уже погряз в хаосе и неразберихе.
Когда же я увидел рабочий стол Джорджа, это усилило мое недоверие к его организационным навыкам. Он выглядел так, словно на него вывалили содержимое корзины для мусора. Я увидел документ, для которого в качестве закладки использовали банан. Было сложно оторвать взгляд от этой картины (негативный знак № 5).
Я передал Джорджу кое-какие бумаги от эксперта, включая черновой набросок основного доклада и список его коллег, которые также согласились выступить. Я надеялся, что некоторых из них можно было бы привлечь в качестве консультантов, а впоследствии они могли бы стать постоянными сотрудниками национальной системы безопасности. Другие же, по моей задумке, могли бы работать информаторами в проекте, который я предложил реализовать. То есть они могли бы заниматься сбором информации в школах обучения управлению дронами.
— Узнаешь какие-нибудь имена? — спросил я его.
Некоторые из предложенных мной экспертов были выдающимися специалистами в сфере регулирования использования дронов. Я встретил одного из них при прохождении курса обучения управлению беспилотниками, где я также познакомился с парой продюсеров с канала АВС News.
Джордж покачал головой. Было очевидно, что он еще не говорил с моим человеком (негативный знак № 7), возможно потому, что по-прежнему занимался решением вопросов логистики и финансирования. Это меня не удивило, да и не могло удивить сейчас.
Я указал на четыре первых имени в списке потенциальных докладчиков.
— Хочешь, я быстро пробегусь по этим парням? — спросил я.
— Конечно!
Я начал говорить, но тут же прекратил расходовать свои силы понапрасну. Джордж не делал заметок (негативный знак № 8), а я не собирался тратить время на человека, которому все было безразлично. Я уже тогда знал, что наши отношения окончены.
— Ты, похоже, не очень-то и заинтересован этой составляющей проекта, — сказал я настолько вежливо, насколько это было возможно. У меня нет врагов, и я не хочу обзаводиться ими.
— Я очень даже заинтересован, — запротестовал Джордж. — Но у меня есть люди, которые могут позаботиться о подобного рода вопросах. Это не станет проблемой! (Негативный знак № 9.)
И тут мне просто захотелось выйти.
— Робин, — сказал тогда Джордж, — ты проделываешь громадную работу. Но я думаю, ты переоцениваешь некоторые проблемы и недооцениваешь другие.
Я кивнул в знак согласия с чем бы то ни было ради изящного завершения разговора.
— Я, вероятно, должен был сказать об этом, — сказал он. — Но у меня есть свои люди, которые выступят на конференции.
Я ошибался в нем. Он еще мог удивить меня.
— Но, наверное, я бы мог втиснуть твоего парня, чтобы он смог сделать пятнадцатиминутный доклад, — сказал он. — Мне бы не хотелось его оскорбить.
Нет, этого недостаточно!
— Я спрошу его об этом, — ответил я.
Но этому не суждено было случиться. В тот же вечер я позвонил эксперту, извинился перед ним и сказал ему всю правду до последнего слова. И к концу этого разговора у меня завязались новые, прочные и основанные на доверии отношения с одним из самых стабильных и предсказуемых ребят, которых я когда-либо знал.
Я вышел из состава «дрон-команды» так быстро, что сам едва заметил это. Однако вопрос, который меня заботил, так и не был разрешен. Ему нужно было уделить внимание тогда, он остается актуальным и сейчас. Но я знал, что для меня найдется местечко получше.
Трудная часть заключалась не в том, чтобы попасть в эту команду. Сложнее было уйти с пониманием, что все так и должно быть.
Резюме
Глава 5
Выбирайте, с кем работать
Шаг № 3. Проверьте чужую благонадежность
Основная цитата: «Вы можете любить кого-нибудь всем сердцем и доверять свои сокровенные секреты, но есть сотни областей, где полагаться на того же самого человека будет не просто невозможно, но и станет чистым безумием».
Основное послание: Благонадежность — синоним положительного поведения. Если в человеке в различных пропорциях сочетаются компетенция и прилежание, его можно назвать благонадежным.

Выводы
Компетенция: умения, знания и опыт, которых требует выполнение задания
1. Отсутствие компетенции и способности быстро стать осведомленным в нужной области обычно является препятствием для прогнозирования успеха при выполнении задания.
2. Компетенцию в целом можно достаточно точно измерить.
3. Большинство людей компетентны в сравнительно узком спектре сложных профессиональных задач.
Прилежность: качества характера, такие как напористость, личная ответственность и устойчивая рабочая этика, которая превращает компетенцию в оружие и способствует удачному завершению задания.
1. Практически любой человек, прилагая достаточно усилий, может стать прилежным. Но прилежность сложнее измерить, чем компетентность, к тому же ее легче подделать.
2. Примерно 50 % всех людей не обладают прилежанием — об этом говорят ученые.
3. Отсутствие прилежности убивает благонадежность работника из-за прогулов, низкой производительности, апатии, вялости и негативного настроя.

Десять положительных признаков надежности (компетенция и прилежность)
1. Надежные люди искренне уверены в своей правоте по очевидной причине. Они знают, что делают.
2. Они выражаются конкретно: ясно, четко, емко. Их речи запоминаются надолго и могут побудить других людей к каким-либо поступкам.
3. Они не скрывают свои ошибки и слабости, при этом излишне не драматизируют.
4. Они радуются трудностям и соблюдают сроки. Они знают, что сложные задания могут принести им удовольствие.
5. Они работают быстро, заканчивают первыми и знают, что время — деньги.
6. Они любознательны и внимательны к мелочам. Эти качества ценятся на вес золота. А еще такие люди задают много вопросов, чтобы предотвратить возникновение проблем в дальнейшем.
7. Они полностью берут на себя ответственность за все свои дела: никогда не делают этого с извинениями, но иногда приводят доводы.
8. Они производительны и смотрят не на часы, а на результат работы.
9. Во время выполнения сложных заданий они демонстрируют язык тела, который говорит об их комфорте и удобстве.
10. Они не держат ни на кого обиды и не ищут возможности отомстить.

Десять негативных признаков, связанных с надежностью (компетенция плюс прилежность)
1. Неблагонадежные люди занимаются микроуправлением, не принося реальной пользы.
2. С ними сложно контактировать, так как они нарочно создают такие условия.
3. Они хронически опаздывают, и это говорит о мерзкой комбинации отсутствия прилежности и компетенции в их характере.
4. Они присваивают чужие заслуги, и зачастую так изящно, что выходят сухими из воды.
5. У них небрежный внешний вид, грязный и неаккуратный.
6. Они заставляют других решать наиболее сложные задачи.
7. Они медленно учатся, но не беспокоятся об этом.
8. Они небрежно ведут записи, чтобы скрывать от самих себя свои ошибки. Или же они просто ленивы.
9. Им нравится планировать гораздо больше, чем действовать. Так проще.
10. Они не принимают свои ошибки всерьез, а иногда просто не замечают их.
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Выявляйте негативные факторы

Шаг № 4: ДЕЙСТВИЯ 
Демонстрирует ли ваш собеседник положительное поведение на постоянной основе?
2003 год, Нью-Йорк
Правило № 1
После того как мой босс отверг мое недавнее предложение насчет операции, я спросил Джесса:
— Как думаешь, есть ли в этой организации человек, который верит в меня?
Я не знал, что делать, и даже понятия не имел, как себя вести. Я предполагал, что могу дать выход своим чувствам в присутствии Джесса, поскольку мои эмоции точно не смогут ввести его в заблуждение. Он бы обдумал проблему и помог мне подобрать нового босса или же найти лучший подход к нынешнему начальнику. Но я не ожидал немедленного ответа, потому что Джесс был слишком умен, чтобы давать советы, не разузнав все обстоятельства моей ситуации и не проанализировав мои реальные чувства, скрывавшиеся за остатками жалости к самому себе.
Так что Джесс начал применять техники поведенческой науки, задавая непредвзятые, рациональные вопросы (их еще называют «раскрывающие вопросы»). Они используются, чтобы вывести человека к истине, к обретению внутренней мудрости и четкому пониманию реальности, от которой я отгородился панцирем из домыслов и чувства беззащитности. Такой панцирь зачастую образуется из-за страха. Но у него есть разные имена: перфекционизм, подозрительность или честолюбие. И каждое из этих чувств по-разному преломляет реальность в глазах смотрящего.
Единственное противоядие от нереалистичного восприятия окружающей действительности — возвращение к трезвому мышлению. Это не так сложно, как звучит на словах, потому что реальность редко когда бывает такой же мрачной и страшной, как все те сценарии, которые мы прокручиваем в воображении в тяжелые периоды нашей жизни. Джесс, однако, полагал, что жизнь может стать классной в одночасье, если люди просто увидят ее такой, какая она есть. Так что он никогда не говорил другим то, что они хотели бы услышать, и не шел по самому простому пути, рассказывая, что бы он сам сделал в такой ситуации. Люди обычно пропускают такие слова мимо ушей, потому что все предлагаемые варианты решения проблем им не подходят и могут показаться снисходительными.
Джесс просто слушал других достаточно внимательно, пытался залезть людям в голову и увидеть наилучшее решение проблемы с их же собственной точки зрения. Эта его черта была невероятно ценной. Люди любят, когда их понимают, даже больше, чем когда кто-то соглашается с ними. Джесс обнаружил: если человек успокаивается, ему можно доверить любое дело, которое входит в круг его интересов. И с большей вероятностью он его сможет выполнить. К тому времени, когда Джесс заканчивал разговаривать с потерянными людьми, они обычно приходили к пониманию своих истиных чувств и мыслей, возвращаясь в реальность.
Мысли и эмоции должны идти рука об руку, но зачастую эмоции могут быть настолько иллюзорными и эфемерными, что рациональные идеи меркнут на их фоне. В то же время те выводы, к которым приходят люди в результате рациональных рассуждений, являются прочным фундаментом для последовательных и предсказуемых действий.
Люди, разумеется, заинтересованы в том, чтобы достигать поставленных целей. Порой кажется, что узнать свои истинные устремления слишком сложно. Но я полагаю, что так кажется из-за причудливого переплетения мыслей и эмоций в голове у людей. К несчастью, когда человек начинает рассуждать о том, какие действия принесут ему пользу, то зачастую обманывает себя. Мы склонны предаваться мечтаниям и ошибочно называем это оптимизмом. Или же мы чересчур боязливы даже в своих мыслях, считая, что тем самым проявляем благоразумие. Затем мы выбираем какой-нибудь вариант действий, кое-как подгоняем его к проблеме и отказываемся от рационального управления ситуацией. Если план А не срабатывает, люди часто начинают испытывать еще большее недоверие не только по отношению к окружающим, но и к самим себе. И именно тогда мы начинаем делать хуже самим себе.
Опасность обмануть себя из-за постоянных сомнений в себе и других людях может показаться вам очевидной. Тем не менее, огромное количество людей продолжают не замечать эту проблему. И, вероятно, никогда не заметят, потому что недоверие, как и другие формы самоизоляции, относится к тем чертам характера, которые очень сложно искоренить.
Когда беспокойным людям не удается найти точный способ прогнозирования действий окружающих, они перестают чувствовать себя в достаточной безопасности, поэтому не торопятся делать то, что пойдет на пользу им самим. Некоторые из них боятся показаться эгоистичными, контролирующими или некомпетентными, а другие же просто устали от обмана тех, кого они ранее считали своими союзниками.
Еще больше меня угнетает следующая мысль: миллионы людей знают, что именно лежит в сфере их интересов. Думаю, они знают и о том, что пойдет на благо их семей, друзей и коллег. Но, несмотря на это, люди продолжают жертвовать своим собственным душевным спокойствием из-за необоснованных страхов, соблазнов и других внешних факторов. Когда люди перестают рационально мыслить, поддаваясь страху, они перестают поступать так, чтобы принести как можно больше пользы себе и своим близким. Чаще всего они продолжают жертвовать своими силами и убеждениями, полагая, что таким образом спасут если не весь мир, то хотя бы самих себя.
Я не осуждаю такое поведение. Большинство людей приносят себя в жертву, преследуя лучшие намерения. Но когда такая стратегия не срабатывает, неудача может ожесточить людские сердца, убить дух и истощить тело вместе с разумом. Тогда несчастным может понадобиться человек, который поможет им вернуться к корням и убедиться, что они все еще хотят добиться тех целей, что казались им когда-то такими важными.
Решиться сделать то, чего вам действительно хочется, непросто. Как бы вы ни поступали, ваши действия влияют на людей вокруг вас. И если ваши решения причиняют окружающим боль, вы, вероятно, наживете себе врагов или, по крайней мере, столкнетесь с негативной реакцией. Потом ваше положение может стать еще более незавидным. Остановитесь и спросите себя: «Почему я продолжаю так поступать?» Простые, искренние и точные вопросы помогают разглядеть путь к рациональным и полезным действиям. Если вы поступите так, а не иначе, каков наихудший исход? Кому ваши действия могут не понравиться? Что эти люди могут сделать? Что я могу предпринять? Ведут ли меня мои действия к цели, о которой я всегда мечтал, или они помогают утолить сиюминутные потребности? Попытались ли другие люди помочь? Какие действия могут только ухудшить ситуацию?
Джесс задал мне точно такой же каверзный вопрос, как и те, которые я только что перечислил. При этом он попытался обернуть свой вопрос в комплимент. Он слишком льстил моему самолюбию, чтобы его не принять.
— Но кто из твоего окружения может тебе не доверять, Робин?
— Мой начальник. И его начальник.
— Почему ты так думаешь?
— Они постоянно срывают мои операции. Включая текущее дело.
— По каким причинам?
— Потому что они слишком рискованные.
Задав десять или двадцать прямых вопросов, Джесс уже знал весь расклад. Он мыслил рационально, имел на руках всю необходимую информацию обо мне и осознавал сложившуюся ситуацию.
— Ты уже сделал лучшее из того, что сейчас возможно, — сказал Джесс.
— Я не сделал ничего.
— И правильно! Тебе такая модель поведения может показаться пассивной, но это прекрасный способ укротить свои эмоции, особенно когда ты раздражен или напуган. Весь этот ураган чувств похож на задымление боевых позиций. Тебе нужно подождать, пока дым рассеется, прежде чем приступить к операции. И только после этого ты можешь сделать свой ход. Нужна дисциплина, чтобы научиться ждать. Но помни: тебе нельзя облажаться. Это правило № 1. Оставь неудачи другим людям. Ты сам себе наилучший враг.
— Хорошо же быть лучшим хоть в чем-то, — вздохнул я.
Джесс рассмеялся. Конечно, ему весело, ведь он видит картину целиком в отличие от меня.
Он потерялся в мыслях на пару минут, а потом сказал:
— Тебе нужен новый начальник. И я знаю одного парня. И ты его тоже знаешь. Это Джек. Джек Джонсон. Мы можем организовать новую операцию, пригласить Джека и твоего текущего руководителя поучаствовать, а ты убьешь одним выстрелом двух зайцев.
Джек, как вы, возможно, помните, был агентом, который поборол бюрократию и заставил согласовать мою первую операцию с Аннаном. Джесс иногда говорил, что эта операция была равносильна предотвращению Третьей мировой войны. Иногда казалось, что он действительно так считал.
— Джек хороший парень, — сказал я. — Но он не позволил мне разрабатывать операцию с Аннаном без тебя. Почему ты думаешь, он поверит в меня сейчас?
— Прежде всего потому, что он все же дал добро на проведение той операции, — ответил Джесс. — Никогда не упускай из виду очевидное. Единственная причина, по которой он прикрепил меня к тебе, заключалась в том, что он не доверял своему начальнику. Он работал на парня из штаб-квартиры, который не любил идти на риск, и знал, что для получения разрешения сверху ему нужно прикрепить к новичку старшего агента. Но Джек идеален для тебя, потому что он продолжает предлагать штаб-квартире разные спецоперации, даже если они рискованные. Сейчас он реализует свои собственные проекты и до сих пор придерживается убеждения, что на первом месте всегда должна стоять миссия, а не карьера. Он раскачивает лодку и не ищет козлов отпущения. Но начальство доверяет ему, потому что он придерживается основных ценностей нашей конторы и это делает его очень предсказуемым. И, поскольку он продолжает делать свою работу, его боссы остаются на высоте.
— Так что, он не будет упираться, если предложить ему новое дело?
Джесс кивнул.
— Джек ведет себя так, будто кормить зверя — плевое дело. Он просчитывает людей исходя из того, что они говорят. Потом он производит двойную проверку по открытым источникам, предпочтительно с использованием цифр. К тому моменту он уже может читать мысли. Он ведет себя так со своими начальниками и точно так же будет поступать и с тобой.
— Ладно, — сказал я с сомнением.
— А кстати, он постоянно выигрывает в лото. На моей памяти так случалось уже 18 раз.
Что ж, продано!
В течение недели Джек перепроектировал мою операцию, снижая риски, которые выделило руководство, но сохранил за мной место руководящего агента. Это был блестящий бюрократический подвиг, порадовавший всех, включая меня. Джек хорошо меня помнил по прошлым операциям и знал, как я вел себя раньше при общении с другими агентами. Проанализировав имевшиеся данные, он решил довериться мне.
Помните: действия имеют значение. Хорошо это или плохо, но именно ваши поступки характеризуют вас как человека гораздо больше, чем слова и чувства. Если на слова еще можно закрыть глаза, то ваши действия могут серьезно помешать воплощению планов в жизнь. Неправильные действия — настоящие убийцы сделок. Немаловажную роль играют и обстоятельства, в которых вы совершаете определенные поступки. Ваши прошлые действия не всегда влияют напрямую на текущую ситуацию, но то, как вы поступаете здесь и сейчас, определяет многое.
В тот момент я считал, что моя операция должна была привести к большим событиям на международном уровне. И Джесса устраивало такое развитие событий, как и меня, и Джека. Предыдущие отказы начальства неожиданно показались мне просто барьерами, выстроенными тихими трусливыми бюрократами. Ведь в конце концов кто-то в руководстве одобрил мой план.
Целью миссии было завербовать русского — бывшего советского генерала — при помощи американского информатора, выдающегося полковника из морской пехоты. Оба были публичными фигурами, а об их прошлом и настоящем можно было узнать из открытых источников. К тому моменту я успел лишь по-быстрому переговорить с полковником и ни разу не встретился с русским, однако чувствовал себя так, будто знаю обоих уже давно.
Выбранная нами цель не была случайной. Этот русский был крупным игроком на поле российско-американской дипломатии. Но нам повезло: генерал и полковник были старыми друзьями. Скажите, ну как могло так выйти, что это прекрасное предложение настойчиво отвергалось моим руководством?
Сила характера
Если люди продолжают вести себя в похожих ситуациях одинаково, то их поведение в будущем вполне предсказуемо. Поступки людей позволяют понять интересы человека, его взгляды и мотивы, из которых складывается стержень характера.
Люди по-разному ценят те или иные качества. Например, некоторые будут сильнее беспокоиться о поддержании своего имиджа честного человека. Других будет волновать, являются ли они достаточно приятными собеседниками. Я всегда старался подмечать такие детали, потому что они открывают дверь в душу человека. Качества характера, о которых люди больше всего беспокоятся, сильнее всего влияют на их действия. Такие ценности зачастую остаются неизменными в различных обстоятельствах.
Очень часто характер личности создается под влиянием философских и моральных устоев, усвоенных человеком когда-то давно, в юности и ранней зрелости или во время формирования собственной системы ценностей и морали. Таким образом, можно сказать, что поведение людей в будущем уже предопределено решениями, которые они приняли когда-то в прошлом. Как сказал выдающийся философ-стоик Эпиктет: «Именно ваши убеждения толкают вас на совершение тех или иных поступков. Под влиянием старого выбора вы совершаете новый». Именно поэтому важно оценивать целостность чужих убеждений, учитывая и то, как люди вели себя в недавнем прошлом. Очень часто мы становимся именно такими, какими давно собирались стать.
Придавать должное значение характеру человека необходимо, поскольку анализ его основных качеств поможет понять, каковы его приоритеты. Эмоционально здоровые люди обычно делают то, что находится в сфере их интересов. Для достижения поставленной цели людям приходится придерживаться определенных правил и моделей поведения. Когда люди нарушают их, то обычно чувствуют себя виноватыми и сожалеют о сделанном, а также боятся, что их проступки не только помешают личностному росту и негативно отразятся на самоуважении, но также повлияют и на отношение к ним со стороны окружающих. Эта стойкая приверженность привычкам делает людей гораздо более предсказуемыми, поэтому доверить им свою судьбу становится гораздо проще.
Моральные устои часто строятся на постулатах различных религий и философий. Большинство этих учений подразумевают воспитание в самом себе определенных качеств, которые являются общечеловеческими. К таковым принадлежат честность, верность, доброта, смиренность, уважение и порядочность. Благородство этих качеств практически неоспоримо. Поэтому люди в первую очередь ищут их признаки в окружающих, перед тем как довериться новому человеку. Некоторые упрощают процесс, начиная доверять кому-то, опираясь, например, на религиозную принадлежность. Это рискованный подход, потому что одна лишь принадлежность к какой-нибудь конфессии не наделяет человека автоматически хорошими нравственными качествами.
Поиск в людях честности, верности и доброты помогает натренировать навыки, чтобы в дальнейшем быстро и точно оценивать незнакомцев и составлять мнение о достоинствах и недостатках человека на основе реальных данных. Несмотря на все несовершенство такого способа, путь проб и ошибок самый надежный.
Однако помните: все мы всего лишь люди, никто из нас не идеален. Любой человек может вас удивить изменчивостью своего поведения. С помощью наблюдений исследователи доказали, что люди, демонстрировавшие безупречное поведение в прошлом, часто отклоняются от модели, которой они следовали когда-то давно. Несмотря на то что личность таких людей не претерпевала значительных изменений, время от времени они вели себя по-разному в схожих обстоятельствах. Это можно списать на случайность, если не проанализировать события с должной внимательностью. После тщательного анализа часто можно обнаружить, что условия, в которых действовали люди, изменились, поэтому им нужно было приспособиться к ним. Подобное может случаться очень часто, а люди могут подстраиваться под обстоятельства довольно быстро, потому что внешние условия в большинстве своем меняются постоянно.
Изменения ситуации, которые создают угрозы или подкидывают соблазны, могут повлиять на поведение человека. Также люди склонны отступать от прежних моделей, когда полагают, что могут совершить какой-либо поступок анонимно или избежать неблагоприятных последствий. Подобное снова и снова случается в двух профессиональных областях, которые неимоверно притягивают власть: в политике и в бизнес-управлении. Этот весьма распространенный феномен часто называют парадоксом власти.
Но это правило действует и в обратную сторону. Люди, осведомленные о том, что они наверняка понесут ответственность за свои действия, будут с большей вероятностью придерживаться старых моделей благопристойного поведения. Но если ситуация изменится, они тоже могут свернуть на кривую дорожку. Это явление весьма распространено среди доверенных лиц, которые становятся аферистами, жуликами, казнокрадами, или среди адвокатов, умеющих обходить закон.
Еще одна часто упоминаемая черта хорошего характера — верность. Но она — еще один моральный устой, который может быть отринут людьми из-за нецелесообразности. Честное прошлое и незапятнанная биография обычно считаются одними из наиболее ценных показателей сильного характера и благонадежности человека. Но произвести впечатление честного и верного человека гораздо проще, чем подтвердить его на практике. Так многие профессионалы приобретают привычку говорить правду, но редко когда выдают ее полностью.
Искренность может использоваться как оружие, особенно когда кто-то хочет выложить достоверный факт в виде оскорбления, предваряя его фразой: «Я ведь просто говорю то, что есть». Те же факторы, что мешают быть до конца искренним, омрачают и нравственность. Люди часто используют мораль как инструмент для атаки на своих противников. И даже следование высоким моральным стандартам может стать разрушительным.
Естественность и отказ от притворства — прекрасные качества. Но они не смогут перевесить негативные черты. Думаю, вам будет неприятно общаться с человеком, который изливает свой гнев на других, при этом приговаривая, что он просто «остается самим собой» или «называет вещи своими именами». Несмотря на все эти нападки на характер, большинство людей изо всех сил пытаются держаться поближе к стержню своей личности и следовать основным ценностям, привитым еще в молодости.

Вывод: модели поведения, которых человек придерживается на протяжении долгого времени, определяют его характер. Но этот способ оценивания благонадежности человека не всегда срабатывает. Именно поэтому поступки людей являются лишь одним из источников информации, необходимой для просчитывания чужого поведения.
Будьте великодушны к людям, которые могут быть втянуты в сомнительное предприятие по принуждению, демонстрируя при этом девиантное поведение. Но будьте благоразумны. И с особой осторожностью относитесь к личностям с безупречной репутацией. Доверяй, но проверяй!
Десять негативных знаков неприемлемого поведения
1. Когда люди говорят о своем прошлом, они скрывают некоторые подробности. У многих есть свое «больное место» — событие или деяние, которые они пытаются скрыть, игнорируя часть своей профессиональной биографии или избегая отвечать на ряд определенных вопросов во время собеседований перед приемом на новое место или при разговорах на общие темы. Вы можете предположить, в какой момент произошло неприятное событие и насколько оно важно для собеседника. Люди с темными пятнами в биографии недостаточно предсказуемы, чтобы заслуживать доверия. Если же они открыто говорят о своем прошлом, то тут другое дело. Прозрачность решает неимоверное количество проблем при прогнозировании.
2. Люди относятся к облеченным властью лучше, чем ко всем остальным. У личностей подобного склада есть только одна настоящая сторона: грубая и невоспитанная. Будьте осторожны с такими людьми, потому что подхалимы опасны для всех, с кем они работают. Они часто используют все возможности, чтобы стать любимчиком начальника, и при необходимости отдадут на съедение любого, даже не задумавшись.
3. В резюме человека присутствуют пробелы или преувеличения. На первый взгляд это кажется неблагоприятным фактором, но иногда это не так. Бизнес-культура, хорошо это или плохо, сегодня часто допускает умеренную степень приукрашивания послужного списка, так что некоторые кандидаты чувствуют, что небольшой «мухлеж» с документами сыграет им на руку. Нужно внимательно следить за степенью искажения информации и реакцией человека на вопросы о сомнительных местах в его резюме. Если он не испытывает стеснения ни по одному пункту, дайте ему передышку. Но следите за такими людьми на первых порах.
4. Люди относятся к своим конкурентам как к врагам и атакуют их при первой же возможности. Это уж точно неблагоприятный сигнал. Такая модель поведения присуща фанатичным, не в меру усердным работникам, которые привыкли добиваться желаемого любыми способами. Подобная тактика поведения весьма соблазнительна, потому что в бизнесе приходится идти на жесткие конфликты и столкновения. Но такое подростковое поведение нужно перерасти. При соревновании ярость и гнев только мешают. Ведь эти же люди вскоре могут излить весь свой негатив на вас. Перед изначально враждебными индивидами стоит задача развить умение контролировать себя.
5. В личной жизни человека имеется много крутых поворотов. Я говорю о частых разводах, семейной вражде, незначительных нарушениях закона или моральных правил, а также о постоянных ссорах с друзьями. Такие не относящиеся к профессиональной деятельности случаи когда-то были скрыты от глаз работодателей, но теперь выставлены на всеобщее обозрение в социальных сетях. У каждого человека есть проблемы, но обычно только у скандалистов их очень много. Часто многочисленные инциденты в какой-либо сфере являются индикатором непредсказуемости личности в целом. Лучше не принимать на работу такого кандидата.
6. Вам кажется, что вы не знаете человека, несмотря на близкий продолжительный контакт с ним. Это может и не отражать глубинную сущность индивида, но все же оставляет у вас ощущение недосказанности. Как вы знаете, именно информация, а вовсе не интуиция и не привязанность, является основой прогнозирования чужого поведения. Задавайте специфические вопросы, которые призваны и не обвинять, и не хвалить человека. Если вы не можете получить прямых ответов, то никогда на самом деле не узнаете, что движет такими личностями. Это опасная ситуация, которая может принести много нежелательных сюрпризов.
7. Люди ничего не говорят о своих бывших коллегах. Что они скрывают? Эта преграда мешает вам понять истинные взгляды кандидата. Прогнозирование чужого поведения основывается на информации. Если кто-то не хочет, чтобы вы знали о его прошлом, о чужих взглядах на работу этого человека, вы не сможете предугадать поведение такого человека. Может быть, кандидат не хочет говорить о бывших коллегах, потому что он не доверяет им. Но вам необходимо выяснить, готовы ли вы довериться этому человеку.
8. Люди начинают критиковать личную жизнь своих коллег. Обычно подобное к делу не относится. К тому же говорить о других у них за спиной — это гадко. Особенно когда критикуют людей, которые ушли из компании. Вам остается только догадываться, что же такие люди скажут однажды о вас. Старайтесь общаться с теми, кто придерживается фактов, а не опирается на свои чувства и сплетни. Любой человек может рассказать что-то интересное, но, в конце концов, это просто история. Не позволяйте окружающим вводить вас в заблуждение.
9. Поведение человека часто непоследовательно. Это плохой знак, дальнейшие действия такого человека сложно предсказать. А это, в свою очередь, негативно влияет на формирование доверительных отношений между людьми. Непоследовательность и возникающая вследствие нее нервотрепка иногда создают вокруг личности своего рода романтический ореол пафоса. Но в сложной ситуации такой человек может подвести вас. В кризис подобное поведение может привести к катастрофе.
10. Человеку сложно принять на себя ответственность, особенно за крупные ошибки. Такое поведение довольно распространено, но ни к чему хорошему не приводит. Когда вы в последний раз видели человека, которому удалось избежать наказания, замалчивая проблемы?
Люди отказываются брать ответственность за ошибки, потому что они не уверены в себе. Это можно исправить: достаточно работать над собой и создавать отношения, в которых нет места оскорблениям и обвинениям. Если в безопасной обстановке люди продолжат занимать защитную позицию, будьте осторожны. Они не доверяют вам, поэтому и вы не можете доверять им.

Нью-Йорк, 2003 год
Накорми зверя
Когда Джек добился разрешения на проведение дипломатической операции, я начал наблюдение за русским генералом. Я пытался выявить определенные модели поведения, которые помогли бы нам больше понять характер субъекта и его прошлое. Так у нас появилась бы новая информация о его планах, взглядах на жизнь. Мы смогли бы понять, в каких обстоятельствах стоит войти с ним в контакт, и придумали бы хороший предлог для разговора.
Я думал, что он увидит все именно в нужном мне свете, но, как и всегда, я рассуждал, опираясь на собственные взгляды, а это уже совсем другая штука. Мы бы ни за что не узнали, что именно творилось у генерала в голове, пока не начали бы операцию. Или, как мы выражались, пока не купили бы лотерейный билет. Нельзя выиграть, если не играешь.
Положа руку на сердце могу сказать, что операция вряд ли могла завершиться успехом. Большинство наших мероприятий были обречены. В тот момент мы были похожи на ребят из промышленной отрасли, которые постоянно проводят кучу исследований, максимально задействуют в работе свои интеллектуальные ресурсы и другие нематериальные услуги. Думаю, мы вполне могли воспринимать планирование безупречной операции как победу. Если бы мы каждый раз полагались на случай, надеясь выиграть в лотерею, то никогда бы ничего не сделали.
Единственный вариант, на который стоит рассчитывать в контрразведке, — купить билет, совершить поездку наобум, так сказать, бросить кости и посмотреть, что из этого выйдет. Это разумное отношение к делу, но только если мы принимаем рациональные решения и совершаем продуманные действия.
Тогда мне казалось, что в обозримом будущем я вряд ли снова смогу купить свой лотерейный билет. Если мне не удастся завербовать генерала, но он будет молчать о попытке наладить с ним контакт, я, вероятно, переживу этот удар. Но если генерал сообщит о наших действиях на самый верх и мы возглавим список нежелательных для России персон, то моя репутация (и Джека тоже) окажется под угрозой. Скорее всего, последует ужасный и, вероятно, смертельный удар. В борьбе со шпионажем ваша репутация — это ваш бренд. То же самое можно сказать о большинстве профессий.
Я просто надеялся, что связь между генералом и американским полковником окажется прочнее политических пристрастий.
Я привлек в помощь нескольких толковых агентов и информатора, который некоторое время работал по российским делам вместе со мной. Все они чувствовали себя вполне нормально, работая в заданном агрессивном темпе, и мы быстро продвигались вперед.
Чем больше мы узнавали о генерале, тем быстрее рос мой оптимизм. Он был определенно челном русской военной разведки, ГРУ, но не принадлежал к числу ее типичных представителей, потому что являлся также одаренным дипломатом и кадровым офицером.
Хотя в фильмах не показывают бюрократическую сторону международного шпионажа, стандартный офицер ГРУ очень похож на любого бизнес-карьериста, каким бы он ни был. Такие люди очень неохотно идут на риск, сконцентрированы только на собственном выживании, и так продолжается до тех пор, пока они не достигнут настолько высоких постов, что будут защищены от всяческих неприятностей деньгами и корпоративными правилами или будут прикрыты козлами отпущения. И тогда они начинают питать еще большее отвращение к риску, потому что не хотят терять уже завоеванного и приобретенного. Они также обычно занимаются микроуправлением, потому что не доверяют людям, работающим у них в подчинении, считая их не такими осторожными, как они сами.
Еще одна привычка бюрократов, придерживающихся принципа «Я превыше всего» в правительстве и вне его, состоит в формализме: они больше всего на свете хотят просто отсидеть рабочий день в офисе, не стремясь ни к чему и не желая достигать каких бы то ни было целей. Карьеристы также знают толк в подхалимаже. Они угождают вышестоящим начальникам, чтобы получить от них какую-либо защиту, прикрытие и прочие бонусы, и одновременно жестки к людям, которые стоят ниже их. Такие служащие могут в любой момент предложить на заклание заранее подготовленных и предварительно сертифицированных жертвенных ягнят (своих подчиненных), которых можно будет скормить нужному человеку при необходимости.
Они также часто намекают на наличие связей в высших кругах и склонны присваивать все заслуги себе и переводить стрелки на других. Они даже умеют хорошо разыгрывать уверенного человека, особенно когда чувствуют себя беззащитными, что происходит большую часть времени, поэтому любят украшать пространство рабочего кабинета всеми мыслимыми способами: устраивают стену самолюбования с фотографиями с наиболее влиятельными людьми и свидетельствами о наградах. На совещаниях такие проныры обычно молчат, пока другие озвучивают противоречивые идеи, но тотчас же зажигаются и лезут вон из кожи, как только босс дает им поручение.
В общем и целом эти люди обычно не принадлежат к тому типу людей, с которыми можно выстроить предсказуемые, плодотворные отношения. Карьеристы с тошнотворным упорством все время карабкаются на самый верх пирамиды, где они будут отравлять жизнь всем находящимся внизу, а все из-за их неуверенности, бездействия, тайн и внутренней борьбы.
Как только мы собрали достаточно информации на генерала, я не увидел ни одного из этих знаков. Такие же черты и качества отсутствовали и в характере нашего парня — полковника. Я мог представить, что у этих двоих есть шанс подружиться.
Американский полковник был патриотом до мозга костей, а из многочисленных контактов и встреч с ним я сделал вывод, что он испытывает определенную ностальгию по старым добрым дням вооруженных конфликтов и героических подвигов. У него чесалось все тело из-за желания сотворить что-нибудь важное, даже если бы дело было сопряжено с опасностью, которая всегда есть при проведении операций служб контрразведки против России.
Послужной список полковника показывал, что хоть он и ориентировался на выполнение миссии как стрелок морской пехоты, но все же был вышколен в лучших традициях дипломатии, так как провел последние годы своей службы в качестве военного атташе в посольстве одной европейской страны. Он пребывал там в то же самое время, когда русский генерал работал в консульстве России. Так что они неоднократно встречались во время различных международных светских мероприятий и стали друзьями-соперниками. Каждый прилагал больше усилий для получения личной выгоды и обеспечения стабильности в мире, чем действовал в угоду политических интересов.
Это качество характера сравнительно часто встречается у карьеристов-военных. Офицеры любой национальности по всему миру устраиваются на таких заграничных постах и благополучно переживают вторжения, торговые войны, союзы, формирование и разрушение коалиций, приход и уход президентов, но как во время взлетов, так и при кризисах они произносят те же самые тосты, пьют те же вина и ведут те же самые разговоры, формируя убеждения, которые часто противоречат политическим взглядам правительства их собственной страны.
Если этот конкретный американский полковник не устроил бы мне встречу с русским генералом, значит, этого не смог бы сделать никто.
После месяца наблюдения мы обнаружили, что наш генерал вскоре отправится в Лас-Вегас с женой на банкет, но не по работе, а скорее для отдыха. Я хотел, чтобы Вегас стал отправной точкой для начала нашей операции и местом встречи двух фигур. По нашей задумке полковник должен был оказаться в Лас-Вегасе в то же самое время, когда там будет находиться русский генерал: мир тесен! Впрочем, не настолько, чтобы полковник не заподозрил подвох. Но это нормально. Мы хотели, чтобы он продумал разные варианты, перед тем как узнает, что они у него действительно есть. И пусть его оптимизм раздует перспективы до небес.
К концу их кратковременного совместного пребывания в одной локации полковник бы запланировал пару встреч, например вечерний коктейль на двоих, потом — ужин с женами. После полковник мог бы сказать, что у него есть один друг в спецслужбах, который имеет прямой доступ к администрации комитета, организующего парад в Нью-Йорке на День благодарения. Этот друг, то есть я (как вы, вероятно, уже догадались), пригласил бы генерала зайти к нему и привести с собой парочку гостей. Генерал, конечно же, окажется достаточно умным, чтобы догадаться об истинном положении вещей.
Я докладывал о каждом этапе операции Джеку и всей команде. Наша группа работала безупречно, и каждый был профессионалом в своем деле. Задавались и разумные вопросы, но не очень много. Нас подстегивало возбуждение. Желание добиться успеха. В команде царила полная прозрачность, и Джек всегда нам рассказывал о процессе согласования этапов операции с начальством.
На этой стадии его карьеры Джек должен был получать согласования из национальной штаб-квартиры, то есть из здания Дж. Эдгара Гувера в Вашингтоне. Это затрудняло весь процесс, потому что ребята из Вашингтона имели привычку переворачивать все с ног на голову, делать людей жадными до гламура и власти на местах. Но Джек никогда не говорил о давлении, под которым он находился, и не знал ничего о гламуре.
Почти что каждый божий день Джек оказывал мне знаки доверия, сходные с теми, которые я перечислю ниже, и мой моральный дух только укреплялся от этого. Джек мог видеть мое удовлетворение от хода операции и сам становился увереннее. Как и вся наша команда. Он все еще тесно работал с Джессом вместе с группой, которая была настолько хороша, что я называл ее великолепной семеркой. Когда Джек управлял этой операцией, все выглядело так, будто я находился в нужном месте, где всегда и хотел быть.
Модели поведения всех людей, участвовавших в нашем деле, складывались в изящно выполненную мозаику. Я уже предвосхищал свой первый выигрыш в лотерею.
Десять признаков, говорящих о правильной модели поведения собеседника
1. Люди остаются верны вам, когда другие иррационально критикуют вас. Легко сохранять лояльность к людям, находящимся на вершине пищевой цепочки, но я бы назвал это не лояльностью, а просто выживанием. Когда кто-то по своей воле соглашается терпеть неудобства, вставая на вашу сторону, вы должны знать, что такой человек действует, повинуясь инстинкту, исходящему из глубины души. Вероятно, преданность здравому смыслу — основная черта характера вашего сторонника.
Лучшее, что могут вам предложить такие коллеги, — это объективная оценка несправедливой критики, направленной на вас. Разумеется, у каждого вашего недруга есть причина быть настроенным против вас. Вы должны принять суровую правду. И после этого вы будете поражены тем, насколько быстро разрешатся сами собой все ваши конфликты.
В мире есть люди, которые настроены исключительно на разрушение. Но вы, вероятно, не работаете с ними. Найдите истину в критике, и вы вырастете в глазах всех. Это не выставит вас слабаком. В глазах других вы будете человеком, который придерживается рационального подхода в мышлении, а это отличительная черта позитивных, эффективных людей.
2. Когда вы просите кого-либо предоставить данные или документацию по проблеме, вам немедленно предоставляют ее. Многие люди тянут время и пытаются выдать хоть что-нибудь, лишь бы отвязаться от вас. Они просматривают свои записи в поисках документов, которые представят их самих в хорошем свете. Или ищут оправдания. Если возникнет задержка, вы никогда не узнаете об этом. А когда вы не знаете чего-либо, то и не можете предсказать события, и из-за этого у вас появятся еще большие проблемы.
3. Когда кто-то по многу раз рассказывает историю о себе или об одном из своих поступков, она никогда не меняется. Если человек рассказывает одну и ту же историю каждый раз по-разному, он, вероятно, не очень честен. Сотрудники правоохранительных органов и служб национальной безопасности обычно уделяют внимание консистентности и согласованности в повествовании при дознании. Последовательность означает предсказуемость, а предсказуемость лежит в основе доверия.
4. Люди прекращают участвовать в разговоре, когда он превращается в обсуждение сплетен. Услужливые, надежные люди не находят удовольствия в обсуждении чужих проблем. Робкие люди, напротив, стремятся пощекотать себе нервы, обсуждая других, из-за собственной неуверенности в себе. У них в душе глубоко укоренился страх, что они недостаточно хороши или не имеют чего-то в достатке, поэтому им нравится слушать о слабостях других людей. Единственное, чего хотят хорошие союзники от окружающих, — здоровых и счастливых отношений. Звучит не очень впечатляюще, зато такое общение позволяет заводить друзей и зарабатывать деньги.
5. Люди никогда не критикуют членов своей семьи, даже если критика оправданна. Очень распространенное явление, которого я никогда не понимал, заключается в том, что муж (или жена, так как процесс работает в обоих направлениях) думает, что он может возвысить себя, принижая достоинства своей второй половины. Обычно в такие моменты мне хочется спросить: «Но ты ведь женился на ней! Так кто же ты после этого?»
Критика — один из самых жестоких способов осуждения человека, а осуждение — чистый яд для позитивной ситуации. Нелицеприятные слова всегда заставляют почти всех задуматься над тем или иным вопросом, что отпугивает людей. Если вы готовы судить своего собственного супруга, то вы должны вести честную игру.
6. Люди избегают обсуждения острых вопросов, касающихся политики или религии, с собеседниками, которых они плохо знают. Это одно из проявлений чрезвычайно важного принципа позитивного поведения, о котором я уже упоминал ранее: поиск общих интересов и тем.
Каждый из нас живет в своем собственном сложном, многогранном контексте, и когда собеседник понимает его, он обычно понимает и вас. Когда люди не знают вашей ситуации, понимание уходит, начинается осуждение, и связь между говорящими теряется.
Вот почему эффективные люди легко обходят деликатные вопросы при беседе с малознакомыми индивидами. Их цель — установление здоровых отношений, которые начинаются с создания благоприятных условий, в которых человек может почувствовать себя комфортно. Для этого необходимо проявить приятие по отношению к собеседнику.
7. Люди проявляют последовательность как в профессиональной, так и в личной жизни. Как и другие сами собой разумеющиеся истины, данное утверждение настолько очевидно, что его часто упускают из виду. В вопросах, касающихся основных ценностей человека, не может быть никаких дихотомий или компромиссов. Я это я.
Последовательность = Предсказуемость = Доверие = Успех.
8. В деловых ситуациях люди иногда ссылаются на моральные или философские принципы, включая честность и справедливость. Вы можете доверять людям, которые не боятся признать, что есть более важные вещи, чем зарабатывание денег. Эти люди, как правило, успешны, отчасти потому, что другие доверяют им. Некоторые думают, что в том заключена ирония, но я не принадлежу к их числу.
9. Публикации в социальных сетях отражают ту же личность, которую вы видите в профессиональной жизни. Это электронная версия личной и профессиональной репутации. И слава богу, что всегда есть электронная версия: она доступна, долговечна и вездесуща. Социальные сети — это детектор лжи нового тысячелетия.
10. После найма кандидат действительно демонстрирует те навыки, о которых он говорил в процессе собеседования. Или после того, как вы заняли должность, ваши боссы делают именно то, что они обещали. Ничто так не говорит о наличии доверия, как поступки, подтверждающие честность человека.

Теперь спросите себя: угадываете ли вы перечисленные мною черты поведения, основанного на доверии, в людях, на которых вы работаете, и тех, кто работает на вас? Выделяется ли какой-либо человек из числа других?

Апрель 2009 года
Чертова кнопка Хиллари Клинтон
Оценивая все произошедшее в ретроспективе, могу сказать, что операция в Лас-Вегасе выглядела слишком уж хорошо, чтобы быть правдой, но только после ее исхода. А результат был очень важен, конечно же. Но чем больше я узнавал о человеческом поведении, тем больше понимал, что успех операции может измеряться не только деньгами или успешным поражением политической мишени, но также и установлением связей с нужными людьми. Формирование моей команды в итоге принесло мне гораздо больше ощутимой пользы, чем мог бы дать выигрыш в лотерею. Я сохранял большинство ключевых игроков со мной, и мы поразили несколько крупных мишеней, о которых я расскажу немного позже. Некоторые из них даже перешли вслед за мной в отдел программ поведенческого анализа. Я бы ни в коем случае не променял их на приз в какой-то там игре.
Кратко расскажу, как проходила наша операция. Полковник сделал генералу роскошное деловое предложение, а тот сказал, что обдумает все ночью. На следующий день он сказал, что «повидал достаточно роскоши в жизни», и этот ответ не имел никакого отношения к торжественным смотрам и всему тому, что касалось его верности России. Они пожали друг другу руки и расстались.
Я ждал несколько недель, предвосхищая бурю. Но ее так и не последовало. Верность генерала его стране была очевидно сдержана его лояльностью к своему другу, которого он не выдал (положительный знак № 1). Так что я получил утешительный приз. Мы провернули сложную операцию с надежным механизмом защиты от провалов, а в Бюро это посчитали успешной миссией.
Я провел еще много операций вместе с Джеком на протяжении следующих нескольких лет, а потом у меня появилась возможность перебраться в региональный офис ФБР в Норфолке, где Чезапикский залив соединяется с водами Атлантического океана. Для меня такое назначение было пределом моих мечтаний. Поездка каждый день из пригорода Нью-Йорка в Манхэттен, в ходе которой я терял уйму времени, убивала весь мой досуг, а у меня ведь было двое малолетних детишек, которые любили резвиться на пляже и желали, чтобы отец находился дома большую часть времени. Я знал, что Джек одобрил бы мое решение отказаться от предложения, потому что у него тоже были дети и по отношению к ним он применял те же самые методы воспитания и такую же преданность, какие он выказывал ко всем остальным людям на работе (положительный знак № 7).
Несмотря на все его усилия по обустройству домашнего уюта, у Джека имелись проблемы, похожие на мои, а его дети демонстративно разыгрывали разочарование текущей жизнью. Один из них уже выкинул какую-то серьезную штуку, но Джек не торопился осуждать своего сына. Вместо этого он просто перевелся в штаб-квартиру ФБР в Вашингтоне, что в гораздо большей степени благотворно сказалось на его семейной жизни (положительный знак № 5). А через несколько лет он подыскал теплое местечко и для меня в своей новой команде. Я не мог не поддаться соблазну поработать в самом ядре американской правоохранительной системы. Мы переехали в Вашингтон. Именно тогда проблемы посыпались на меня одна за другой.
Я задумал провести одну горячую операцию. Она была безумно рискованной, и, чтобы выиграть в лотерею в этот раз, стоило уповать на настоящее чудо. Но Джека не впечатлила моя задумка. Он явно изменился после переезда в Вашингтон: стал менее самоуверенным, более консервативным, менее гибким. Он был все еще приятен со мной в общении, но держал дистанцию. Мы несколько раз пообедали вместе в дружеской атмосфере, но такого плотного контакта, как раньше, между нами уже не было. По большому счету, такие дружеские встречи можно было пересчитать по пальцам. Джек пребывал в этаком социальном коконе, но, по крайней мере, был последовательным в своей новой модели поведения (положительный знак № 9). Прежний Джек отличался от нынешнего как день и ночь, и я не знал, почему так происходит.
Потом госсекретарь США Хиллари Клинтон поехала в Россию с большой «красной кнопкой перезагрузки», которая символизировала желание США установить новые, улучшенные отношения между двумя странами. В тот же самый день Джек выслал мне подробную служебную записку, объясняя, почему моя операция противоречила политике перезагрузки, запущенной «красной кнопкой», о которой он знал еще за много недель до события (положительный знак № 2). Я оценил информацию. Это была не лучшая новость для нашей «русской группы».
Я зашел в офис Джека на следующий день, и там он повторил всю историю в том же виде, как он изложил ее в служебной записке, испытывая явное облегчение по поводу того, что ему больше не нужно хранить секрет «красной кнопки» (положительный знак № 3). Он сказал, что наихудшее в новой работе заключалось в том, что ему приходилось скрывать практически все данные от каждого, с кем он сотрудничал на постоянной основе, и это было не то же самое, что хранить секреты внутри собственной команды. Он приравнивал подобное отношение ко лжи (положительный знак № 8). В том была своя правда, но я убедил его, что осознал необходимость соблюдения тайны.
Он сказал, что единственная вещь, из-за которой ему нравилось работать в штаб-квартире, заключалась в том, что люди здесь тщательно старались не задевать каким-либо образом других коллег (некоторые назвали бы это политкорректностью). А еще в штаб-квартире ходило много сплетен. По крайней мере, в здании Гувера. Обычно такого не показывают в фильмах.
Я сказал Джеку, что благодарен ему за честность. Также я сообщил, что испытываю такое же неудобство из-за обманных маневров при тщательном расследовании махинаций, как и он (положительный знак № 10). Может быть, это был странный разговор между двумя профессиональными шпионами, но в конечном итоге, шпионство и контрразведка в XXI веке — просто одна из разновидностей бизнеса. Кроме того, сейчас в сфере частного бизнеса применяется почти столько же шпионских штучек, как и в правительстве.
Я осознал, что основные моральные ценности Джека не пострадали и остались прежними и он на самом деле не изменился. Ему просто приходится работать в новых обстоятельствах, где было нужно смотреть на мир более широким взглядом, принимая во внимание не только интересы всего ФБР, но и Госдепартамента, и Белого дома. Теперь Джек оберегал своих подчиненных, защищая и себя самого. Он также ограждал нас от самих себя и от наших иногда опасных мечтаний о славе. Я вновь осознал, что оценивание других людей с использованием слов «хорошо» и «плохо» всегда относительно.
Теперь было ясно, что после многих лет работы по делам России моя карьера взлетела вверх с невероятной скоростью: Джек упомянул, что в отделе программ поведенческого анализа была открыта крупная вакансия. И меня прочили на позицию директора.
— Как думаешь, тебе это будет интересно? — спросил он.
Резюме 
Глава 6
Выявляйте негативные факторы
Шаг № 4: Действия
Основная цитата: «Хорошо это или плохо, но именно ваши поступки характеризуют вас как человека гораздо больше, чем слова или чувства».
Основное послание: Чтобы предсказать, что сделает тот или иной человек, нужно объективно, систематически и рационально анализировать его действия (как из прошлого, так и из настоящего), потому что люди часто меняются, да и ситуации меняются тоже.

Выводы
Паттерны. Прошлые модели поведения, в которых человек проявлял справедливость и честность, могут сбивать с толку, если в конце концов люди имеют возможность уйти от ответственности за свои поступки благодаря положению в обществе, высокому посту в структурах власти, богатству или замалчиванию ошибок.
Характер. Действия — наиболее осязаемые, материальные, наблюдаемые и измеримые индикаторы наличия тех или иных черт в характере личности. Вот почему именно поступки были выделены мной в отдельный признак, говорящий о возможности предсказания чужого поведения.
Мораль. Жесткая приверженность соблюдению правил некоего морального кодекса повышает предсказуемость. Но поведение таких людей тоже подвержено изменениям.

Десять признаков, говорящих о правильной модели поведения собеседника
1.  Люди остаются верны вам, в то время как другие высказывают иррациональную критику.
2. Они исполняют ваши запросы о предоставлении документации немедленно.
3. Истории из их жизни никогда не меняют свою суть.
4. Они не участвуют в распространении сплетен.
5. Они не жалуются на свои семьи.
6. Они избегают противоречивых тем.
7. Их личность на работе по существу ничем не отличается от той, что они демонстрируют дома.
8. Они иногда говорят о моральных обязательствах в деловых ситуациях.
9. Информация в социальных сетях не противоречит событиям, происходящим в их профессиональной жизни.
10. Они стремятся к тем целям, которые они декларировали во время найма на работу.

Десять признаков, говорящих о неправильной модели поведения собеседника
1. Люди не полностью прозрачны и не желают говорить о своем прошлом.
2. Они относятся к облеченным властью лучше, чем к остальным.
3. В резюме наблюдаются большие пробелы или сильные преувеличения.
4. Они видят в конкурентах врагов.
5. В сфере личной жизни у них много крутых поворотов и громких событий.
6. У вас создается впечатление, будто вы не знаете сидящего перед вами человека, даже после тесного, продолжительного контакта.
7. Они не говорят ничего о своих бывших коллегах.
8. Они критически относятся к личной жизни своих коллег.
9. Их поведение часто непоследовательно.
10. Им сложно принять на себя ответственность.
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Прислушивайтесь к откровениям

Шаг № 5: ЯЗЫК 
Знает ли этот человек, как общаться в позитивном ключе? Или он говорит ерунду?
17 сентября 2018 года, 16:00
Корпоративные привидения
Наш самолет низко планировал над заливом Сан-Франциско. День уже угасал, солнце почти село, и только треугольный кончик отделанного стеклом небоскреба-пирамиды Трансамерика пока что блистал золотом в свете угасающего дня. И это было очень символично: ведь я приехал в этот город из-за денег.
А если быть более точным, я приехал сюда найти другую работу, потому что планировал уйти из ФБР уже через несколько недель. Я искал новые способы применения приобретенных в разведке знаний в негосударственной сфере. За несколько недель до прилета в город я получил электронное письмо от главы подразделения одного известного охранного предприятия из Сан-Франциско, занимавшегося обеспечением корпоративной безопасности. Он пригласил меня на пару дней проконсультировать их сотрудников, и это предложение мне показалось хорошим началом на пути к трудоустройству в этой компании.
Зарплата была достойная, но не из-за этого я был так возбужден. Я был невероятно впечатлен письмом главы подразделения, потому что оно было с невероятной точностью составлено по принципам, которыми я руководствовался в течение многих лет работы в отделе программ поведенческого анализа. Работа в нем вылилась в создание системы для прогнозирования и предсказания поступков людей.
Менее чем в 150 словах он выразил большинство основных постулатов положительного, вменяемого, благонадежного поведения.
Он просил меня изложить свои мысли по поводу работы его компании. В том и заключалась вся суть его письма. В коротких посланиях люди склонны начинать большинство предложений с «я». Он же везде писал «Вы».
Он одобрял мое прошлое. Он давал мне понять, что понимает мой стиль работы в отрасли, смежной с его полем деятельности. Понимание — это мощное качество, не имеющее ничего общего с лестью. Лесть склонна быть явной, неприкрытой, иногда грубой и резкой, и часто к ней прибегают для манипуляции. Признание гораздо более специфично и служит для нахождения общих точек соприкосновения между собеседниками.
Он учитывал мои приоритеты. Он хотел знать о моих интересах и о том, какую пользу я могу извлечь из сотрудничества с их фирмой.
Он давал мне возможность сделать выбор. Он оставил временные рамки, повестку дня и будущее наших отношений на мое усмотрение. И это прекрасно, поскольку ключ к эффективной коммуникации — в должном внимании к нуждам собеседника, а не в концентрации на собственных интересах.
Он был рационален и благоразумен. Эти два качества должны всегда быть синонимичны друг другу, хоть на деле они таковыми не являются. Кто-то может вполне рационально предложить что-нибудь совершенно неблагоразумное и безрассудное. И это может иногда привести к негативному определению «рационализаторства» как «манипуляции фактами для обоснования идеи». Он не делал ничего такого. Он обращался с фактами честно и без передергиваний.
Кроме того, изложение сути его концепций идеально соотносилось с их содержанием. Ему не было нужды что-то от меня скрывать, он говорил со мной на языке доверия. Всякий раз, когда я встречаю подобное обращение, я чувствую, что родственная душа зовет меня к себе. Этот парень выглядел как босс моей мечты.
Доверять своему боссу
Когда вы находитесь в подчинении начальника, которому можно доверить все свои идеи, желания и финансовое будущее, то в результате почти любая работа становится в радость. Но если каждый день приходится терпеть нападки тирана, которому вы не доверяете и которого не уважаете, а он, соответственно, не доверяет вам и не уважает вас, это равносильно медленному профессиональному самоубийству.
По этой причине очень сложно целиком и полностью доверять человеку, обладающему прямой властью над вами, потому что слишком уж много поставлено на карту, чтобы жаловаться на подобного рода проблемы.
Все мы знаем, что у наших начальников есть о чем побеспокоиться, так что они мало интересуются нашим благосостоянием и большей частью их мысли вращаются вокруг вопросов, касающихся их собственного финансового благополучия. Кроме того, им также трудно довериться и вам, из-за чего возникает ситуация, создающая условия для взаимного подозрения.
Если вы не доверяете руководству, ваше сомнение может стать самоисполняющимся пророчеством, даже если вы пытаетесь скрыть такие настроения. Большинство начальников воспринимают недостаток доверия как оскорбление и часто делают вывод, что если вы беспокоитесь о них, то у вас должна быть веская причина для этого. Так что, если вы не доверяете боссу, у вас реальная проблема.
Но когда вы подходите рационально к оценке чужих поступков, вы можете обуздать эмоциональность (а она всегда затуманивает трезвое восприятие) и все чаще будете обнаруживать, что на самом деле доверяете им на все 100 %.
Как только вы найдете способ доверять своим руководителям, то займете стойкую позицию, которая позволит вам выстроить здоровые, взаимовыгодные отношения с вышестоящими сотрудниками. Когда это произойдет, вы можете начать трансформировать их, превращаясь из руководителя в наставника и даже в равного по рангу коллегу.
Когда с их благословления вы поднимаетесь вверх по карьерной лестнице, вам становится легче увидеть всю картину целиком, что должен уметь делать любой руководитель. Придерживаясь такой точки зрения, вы не окажетесь под властью эмоций, если ваш начальник потребует от вас пожертвовать чем-нибудь на благо вашей компании.
Конечно же, в реальном мире есть много плохих боссов. Некоторые пытаются ограничить ваше продвижение к успеху намеренно, например чтобы подняться за чужой счет, присвоить себе ваши достижения или использовать вас как козла отпущения. Типичная реакция на эту почти невозможную ситуацию — взбунтоваться, попробовать вырваться или просто струсить и не делать ничего. В том и заключается смысл реакции «замри-дерись-беги», но только если вы дадите ей ход.
С другой стороны, если вы можете оставаться рациональным и признать боссов как благонадежных, щедрых людей, вы можете предсказать такого рода проблемы, поэтому вас нельзя будет застать врасплох. Вы, вероятно, будете вознаграждены за отсутствие сверхреакции, а ваш зрелый ответ может обернуть негатив в позитив.

17 сентября 2018 года, 17:00
Силиконовая долина
Мой рабочий день начался на Восточном побережье с презентации. Я вышел на сцену, едва взошло солнце, и трудился до самого вечера. После посадки я мечтал совершить поездку на такси в роскошный отель, где компания забронировала мне номер, заказать в номер дорогой (неправительственный) ужин, после чего благополучно отправиться на боковую.
Но когда я вышел из ворот, то увидел человека, держащего табличку с моим именем. Он сказал, что глава подразделения ждет меня в машине, припаркованной у выхода. Неплохо сработано. Парень здорово все организовал и решил отвезти меня в отель лично.
Увидев меня, господин тотчас выпрыгнул из машины, чтобы поприветствовать, сверкая белозубой, стоматологически безупречной улыбкой, после чего одарил меня рукопожатием на 100 долларов: крепкая ладонь с намеком на двуручный захват и несколько продленный контакт. Незначительный, но приятный невербальный знак, говорящий о том, что человек старается вызвать к себе расположение. И у него была хорошая машина: навороченный Mercedes-AMG за шестизначную сумму, который буквально кричал о том, что его обладатель в достаточной мере облечен и деньгами, и властью.
Мой новый знакомый был хорошо пострижен и облачен в кашемировое спортивное пальто от Armani с джинсами, которые стоили, вероятно, столько же. В сфере конкурентной разведки все игроки одеваются дорого и ездят на крутых машинах, потому что деньги притягивают деньги, как внутри компании, так и за ее пределами. На самом верху частных корпораций, занимающихся обеспечением безопасности, всегда видишь много ребят в эффектных костюмах и с пафосными часами на руках, так как шик, блеск и лоск — то есть показуха и пускание пыли в глаза — здесь на первом месте. Но в эти дни вы также не увидите здесь ни галстуков, ни пиджаков, ни ботинок за 100 тысяч долларов, а дизайнерская рубашка навыпуск призвана специально подчеркнуть основные достоинства владельца: молодость и богатство.
Когда я приготовился к поездке в южном направлении, к Кремниевой долине, мой спутник предложил мне называть его не просто по имени, а по кличке. Но ради защиты тайны личности назовем этого человека мистер Х. Это имя никому ничего не скажет и соответствует стандартному коду ФБР для неназванной страны, находящейся в Едгине («нигде», только в обратном прочтении).
— Ты не сказал, каким департаментом руководишь, — отметил я.
Я ничего не знал о нем, кроме того, что мне удалось отыскать в сети. Он тепло улыбнулся. Казалось, он наслаждается безопасностью, которая создавала ореол тайны вокруг его личности. Потом он сказал:
— Я из отдела сливаний и извращений.
Он имел в виду отдел «слияний и приобретений» и сузил круг своих обязанностей до должности начальника отдела безопасности. Вот почему он так «шифровался». Видимо, намечалась широкомасштабная операция по слиянию и он либо намеревался уведомить меня о своем участии в ней, либо хотел сохранить эту информацию в секрете. Компании, о которых шла речь, не принадлежали к числу местных, но обе организации были крупнее, чем любая из тех, что подверглись мегаслиянию в недавнем прошлом, — Amazon и Whole Foods.
В каждой корпорации из S&P 500[11] есть своя команда аналитиков по слиянию, которая корпит над аналитическими таблицами и базами данных, но даже точным цифрам сложно доверять из-за крючкотворства бухгалтеров. Так что транснациональные корпорации нанимали специалистов по внутренней безопасности в отделы слияния и поглощения, чтобы те искали пресловутую грязь под ногтями по той или иной компании, которую они намеревались приобрести.
Работа департамента мистера Х заключалась в сборе сырых данных и ряда фактов, раскрывавших скрытые слабые или сильные места, которые «проглядела» другая компания. Но так как нюансы тщательно скрывались, ремесло моего знакомого подразумевало совершение холодных звонков десяткам руководителей отделов в процессе так называемой «элиситации» — сбора и накопления данных таким способом, чтобы другой человек даже не догадывался о предоставлении ценной информации.
Речь могла идти как об интеллектуальной собственности, так и о менее очевидных видах служебной информации, таких как зарплата, медицинская страховка, пенсионный план, парковочные места, короче говоря — обо всем, что способствовало образованию итоговых сумм, отражающих доходы и задолженности предприятия или показывающих несоответствия в бухгалтерских записях. Профессионалы, знающие толк в своем деле, часто лгали. Это еще один пример парадокса власти, выражающегося в неэтичном, бесчестном поведении среди людей с ограниченной ответственностью. И иногда компании просто проводили мошеннические операции. Китайские фирмы любили симулировать интерес к американским организациям, чтобы просчитать возможности обойти их на рынке. Они изначально устанавливали заниженные цены и собирали столько данных, сколько могли.
Совокупное количество работников в отделах корпоративной безопасности 40 крупнейших стран мира превышало число офицеров, занятых на службе в национальной полиции. В США наблюдается такая же картина. У нас столько же сотрудников в отделах корпоративной безопасности, сколько полицейских и шерифов во всей стране.
Во всем мире насчитывается около 20 миллионов сотрудников отделов корпоративной безопасности, которые больше руководствуются культурой и правилами, принятыми в их компаниях, чем законами собственной страны с доходом около 200 миллиардов долларов.
Так что теперь можно было легко понять, откуда у моего гламурного товарища взялась такая роскошная машина. И мне уже было достаточно легко представить, что в скором времени я смогу прикупить себе точно такой же автомобиль.
Я в самом деле хотел полюбить этого парня. Точнее, я в самом деле захотел выработать доверие к этому парню. Я собрал достаточно много информации о компании мистера Х и знал, что менеджеры их дивизиона принимали все решения о найме анонимно. Они снимали сливки и получали наилучшее, а работники держались за свое место, даже если и могли перейти в более крупную и богатую компанию типа Booz Allen Hamilton, имевшей в штате около 20 000 агентов, или же в Black Cube (международная частная разведывательно-аналитическая компания, корни которой уходят в израильское разведывательное агентство «Моссад»).
Из всех теплых гнездышек, куда я бы мог приземлиться, это было, наверное, наиболее мягкое. Но, как происходит при найме на любую работу, все начинается с возможности доверять боссу, поэтому в течение следующих нескольких дней мне предстояло проверить ее наличие. Потратить всего три дня, чтобы забраться в голову сотрудника корпоративной разведки, раньше казалось мне невозможным. Но теперь я мог с легкостью это сделать при помощи собственной системы оценки доверия.
Мне не нужно было знать все секреты. Мне нужно было всего лишь убедиться в том, что все слова моего потенциального начальника соответствовали истине, особенно если сказанное имело какое-то отношение ко мне или моей возможной работе. Я даже не знал, был ли мистер Х искренне заинтересован во мне или просто пытался выудить у меня нужную информацию, но для целей моего расследования это уже было неважно. Он преследовал собственные интересы, а я — свои, и главной задачей на данный момент было проверить, идем ли мы в одном и том же направлении. Если да, то нам, возможно, захотелось бы посодействовать успеху друг друга. Если нет, то пусть каждый останется при своем.
Я опустился в мягкое кожаное кресло. Автомобиль двигался так плавно, что поездка ощущалась словно парение в воздухе. Она убаюкала меня и привела в то самое состояние блаженства и неги, которое я испытывал 18 часами ранее, когда встал еще до рассвета на Восточном побережье.
Я погрузился в роскошную фантазию о надежде и мире. На протяжении почти что 30 лет я отдавал всего себя своей стране и посвящал все время исследованию феномена доверия, а теперь пришло время поработать на себя самого и свою семью. Я и в самом деле не хотел знать, что меня ждет. Все знания, которыми я обладал, были приобретены мною в процессе обучения. Я надеялся, что меня ждет не очень трудный путь. Но в тот момент казалось, что жизнь никогда еще не была такой простой и легкой.
Высвобождение силы языка
Поскольку цель и назначение языка заключается в передаче сообщений, он подлежит тщательному анализу. Его можно назвать наиболее прозрачным и понятным из всех шести индикаторов доверия. Даже сообщение, изобилующее китчем, корпоративным жаргоном, скрытыми намерениями и туманом политкорректности, может быть необычайно информативным, если вы умеете слушать с умом и последовательно, как это делают почти все следователи, включая агентов ФБР. Система, с которой я знакомлю вас, так же хороша, как и любая другая из тех, что используются в сообществе профессиональных разведчиков.
Наиболее распространенный и самый легкий способ отделить истинное доверие от манипуляции, мошенничества и надувательства — проанализировать устную и письменную речь собеседника, оценить словарный запас, стиль формулирования фраз и манеру говорить, а также уделить внимание содержанию.
Самый важный элемент общения — содержание сообщений, которые передаются собеседниками. Но манера подачи (слова, тон, настроение, определения и язык тела) также могут быть в высшей степени информативными, особенно когда непроизвольные действия выявляют истинные чувства, противоречащие содержанию послания.
Невербальное сообщение — особенно важный элемент при оценке языка, большей частью из-за очевидного: это еще одна форма коммуникации. Когда невербальные знаки интерпретируются правильно, они чаще всего помогают вам еще более эффективно и быстро выявить противоречия, понять ложность обещаний и сделать точный вывод об искренности собеседника.
Проводить точную оценку всех составляющих языка гораздо труднее на работе, чем где бы то ни было еще. Когда вы дома или с друзьями, атмосфера в такой обстановке более непринужденная и расслабленная, что облегчает прозрачное и осмысленное межличностное взаимодействие.
Коммуникация на рабочем месте осложняется тем фактом, что почти каждый прямо или косвенно преследует одну и ту же цель: заработать деньги. Это особенно трудно при общении за пределами вашей родной компании. На сцене часто разыгрываются горячие баталии, обстоятельства меняются быстро, поэтому одна из наиболее сложных профессиональных задач — совершать холодные звонки. В нашу эпоху многозадачности и мега нетворкинга такая неприятная работа, как холодной обзвон, важна не только для продавцов, но практически для каждого, кому необходимо наладить контакты с незнакомцами из других компаний.
Так называемый холодный обзвон представляет собой проверку способности человека выявлять благонадежных людей и пробудить у них доверие к себе. Эти два процесса часто протекают одновременно и синергично по мере выстраивания отношений и по мере их углубления. Однако зачастую холодные звонки длятся около минуты и не приносят ничего, кроме еще большего страха отторжения. Подобное отношение уничтожает десятки сделок и выливается для каждого участника процесса не только в денежные убытки, но и в проблемы со сном.
К тому же многие люди не очень хорошо умеют общаться, просто потому, что они не обучались этому навыку настолько же интенсивно, как освоению своей основной профессии. Такая тенденция обычно встречается реже среди занятых в сферах, ориентированных на людей, начиная от социального работника и заканчивая продавцом, но сравнительно более выражена среди научных сотрудников и специалистов отрасли технологий.
Так что, пока мы двигаемся вперед к экономике, в которой будут доминировать технологии, важно помнить, что миллионы людей банально не умеют общаться. Исполнительный директор компании LinkedIn Джефф Вайнер недавно заметил в интервью CBS, что наиболее серьезный пробел в знаниях и навыках людей, работающих в американском бизнесе, заключается в неспособности овладеть кажущимся простым умением общаться. Неспособность к эффективной коммуникации отчасти обусловлена тем, что невероятное количество людей просто не обращают внимание на то воздействие, что оказывают на собеседника их слова, не умеют слушать и продолжают автоматически говорить, как будто бы мир вращается вокруг них. Подобное отношение часто можно понять, потому что собственный мир таких людей на самом деле вращается вокруг них. Только не ваш мир. Именно этого они никак не могут понять.
Люди подобного склада не так уж и страшны, потому что их коммуникативное поведение настолько плохо, что его легко распознать. Опасность представляют профессионалы манипуляций, которые любят поболтать, но при первой удобной возможности вонзают собеседнику нож в спину.

17 сентября 2018 года, 18:45
Силиконовые сорняки
— Робин! — сказал мистер Х.
Полусонный от долгого путешествия и разомлевший на удобном сиденье автомобиля, плавно двигавшегося по автостраде, я был напуган окриком, но попытался не показать этого. У меня было стойкое чувство, что мистер Х не особо приветствовал усталость. Он принялся говорить о разных бизнес-теориях, о которых читал, и мне было сложно угнаться за его мыслью, но я был впечатлен его эрудированностью. Я еще никогда не встречал человека, так совершенно владевшего умением читать книги и искусством вести бизнес. Но он слишком быстро мчался вперед, а я не мог угнаться за ним и не следил за информацией, предполагая, что именно в том и заключалась цель моего приятеля. Ты никогда не узнаешь человека, пока он не начнет говорить. Речь гораздо сильнее раскрывает личность, чем электронные письма, потому что в последних мысли естественным образом сокращаются. К тому же их можно редактировать. Отчасти именно поэтому электронные письма так популярны.
Но в то же время электронные письма могут быть опасными. В отличие от большинства представителей традиционной западной культуры, я считаю, что кое-что в нашем мире стало чересчур уж быстрым и слишком удобным.
— Ты же знаешь Джо Наварро и Криса Восса? — спросил мистер Х, и я кивнул. Я работал с ними в Бюро, а теперь они оба сделали успешную карьеру в консультировании и писательском деле. — Они ведь приехали сюда.
Так он и сказал. Но на этом все и закончилось. Я предположил, что мистер Х либо хотел успокоить меня, упоминая о наших общих знакомых, или же стремился создать ощущение дискомфорта, намекая на наличие возможных конкурентов за место, которое он приберег для меня: короче, как бы там ни было, но все было именно так. Все, что мне было известно, — мне предложили провести двухдневную консультацию, но в чем именно будет заключаться моя работа, сказано не было почти ничего.
Я всегда стараюсь сохранять непредвзятое отношение к словам людей и слушать их усердно. Часто я могу сказать, можно ли доверять кому-либо или нет, уже в течение нескольких минут. Но мистера Х было довольно сложно раскусить — обычное качество управленцев из компаний, входящих в S&P 500, которое приобрело масштабы истинной эпидемии в секторе разведки.
Затем мистер Х упомянул еще одного знакомого и сказал:
— Хороший парень, но туго соображает.
Я согласился с его мнением, но ответил нейтрально. Упомянутый парень действительно имел такую проблему, но это было не мое дело.
— Ты разве не согласен? — настаивал мистер Х.
Это был в общем-то не вопрос, так что я улыбнулся. Улыбка решает множество проблем.
— Я понял, — сказал тот, и я улыбнулся снова.
— Сделай мне одолжение, — сказал он. — Посмотри, как дела у наших акций сегодня.
Я проверил сводку торгов на смартфоне и сказал, что акции его компании выросли на шесть пунктов.
— Прекрасно! — сказал он. — Это моя зарплата за два месяца!
На том дело и закончилось. Либо он пытался показать мне, насколько он богат, либо просто был счастлив. То было одно из тех двусмысленных посланий, которые начинаешь понимать по мере накопления данных о другом человеке.
— Ты знаешь, зачем ты здесь? — сказал он резко. Я же просто пожал плечами. — Чтобы научить моих людей доверию. В этом деле ты гений.
Потом он снова вернулся к разговору о бизнесе, прощупывая меня на предмет достоверности послужного списка и владения нужными знаниями, начиная с методов добычи информации, заканчивая умением выстраивать раппорт, входить в доверие и оказывать влияние: те самые области, в которых я работал чаще всего. Он живо интересовался моими идеями и мнениями, как и в своем первом представительном письме, но на этот раз делал упор на то, что бы я мог сделать для него.
Впрочем, то было обычное дело, так что я не стал заморачиваться. Проведенные еще 100 лет назад исследования показали, что около 40–50 % времени при беседе мы говорим о самих себе. По некоторым причинам мне казалось, будто люди должны были быть менее эгоцентричными в ту более простую эпоху, но я думаю, что зацикленность на себе просто свойственна человеческой природе.
В одном из более недавних исследований поведения я прочитал следующее: ученые отметили, что, когда люди говорят о себе с другим человеком, центры удовольствия в их мозгу возбуждаются, подпитываясь гормонами счастья, такими как допамин, серотонин и даже окситоцин, выделяющийся после оргазма и ответственный за создание связей между людьми. Большинство продолжали говорить о себе даже после того, как исследователи предложили заплатить им за то, чтобы они рассказали о ком-то другом. Когда же люди на самом деле уступали очередь собеседнику, то уже его мозг тотчас входил в состояние счастья.
Я также узнал, что мужчины являются еще большими болтунами, чем женщины, и чаще занимаются самовозвеличиванием. Женщины же говорят больше о связях и совместной работе, но тоже применительно к самим себе. Ученые выяснили, что людей в группе, которые говорят кратко, другие считают наиболее благонадежными и мудрыми личностями. Так происходит, поскольку они ведут себя словно не чувствуют необходимости продавать свои идеи, и именно это заставляет слушателей еще больше хотеть купить их.
Концепция вызывать какое-либо чувство у другого человека, а не просто демонстрировать его, глубоко внедрена в актерскую профессию: «Позволь зрителям самим разыгрывать пьесу». По аналогии можно также сказать: «Позволь покупателям самим делать продажи» и «Позволь читателю написать книгу самому».
У меня сложилось впечатление, будто мистер Х чувствовал себя некомфортно по отношению к тому, что он сам же и говорил. Я заметил много невербальных знаков, которые не состыковывались с излагаемыми им мыслями. Особенно бросался в глаза странный нервный тик, который заставлял его качать головой в знак несогласия со словами, когда он должен был бы кивать.
Он продолжал задавать вопросы, что обычно свидетельствует об интересе ко мнению собеседника. Но когда я высказывал ему свои соображения, он обычно выдвигал контраргументы. Казалось, что это происходило машинально, как будто он не соглашался со всем, что бы я ни сказал. Может быть, это был его способ контролировать ситуацию.
Мы притормозили перед 20-этажным зданием рядом со зданием компании «Пало-Альто».
— Пойдем посмотрим на эскимосов! — сказал он.
— На эскимосов?
— Это мои ребята. Я называю их эскимосами, потому что они занимаются холодными звонками. Чтобы узнать всякую хрень о компаниях, которые мы прощупываем. Твоя работа — научить их заручаться доверием собеседника за 15 минут.
— Почему за 15 минут?
— Если звонишь исполнителям, которые достаточно умны, чтобы знать все, что нам необходимо, тебе будет выделено лишь 15 минут. При хорошем раскладе.
Очевидно, мы не ехали в отель. Это было здание его компании. И, похоже, мой рабочий день только начинался. Я запросил оплату за два дня работы, так как время в пути обычно не оплачивается, но, видимо, ушлый делец хотел урвать еще полдня. Черт. Я устал. Но, по крайней мере, я узнал, что мистеру Х нравилось получать больше уговоренного. Было бы неплохо выведать это заранее. Я чувствовал позывы к зевоте, но не позволил себе поддаться соблазну.
Десять положительных знаков, свидетельствующих о языке доверия
1. Люди не делают поспешных выводов. Они приводят факты, задавая много вопросов, чтобы полностью понять вас, перед тем как сделать собственный комментарий. Делать поспешные выводы — ужасно распространенная привычка, которая вызывает больше конфликтов, чем вопросы, которые обсуждаются. Привычка выносить поспешные суждения является прямым следствием страха собеседника и обычно ведет к еще большему страху и сокращению числа дружеских контактов. Она также вызывает эмоциональную реакцию. Есть вполне веская причина, почему в качестве одного из наиболее распространенных синонимов борьбы, спора или другой формы несогласия используется слово «недоразумение».
2. Люди вызывают у вас приятное чувство, когда говорят. Так происходит, поскольку они владеют уникальным и действенным умением вызывать симпатию. Важно не то, какое чувство вы пробуждаете у собеседников по отношению к себе. Важно то, какое они испытывают чувство к самим себе, находясь рядом с вами. Если кто-то заставляет вас ощутить себя умным, понятым, важным или сильным, используя честные методы, как же можно не полюбить такого человека? Когда некто говорит вам, что он умен, важен и облечен властью, кто захочет оставаться хотя бы еще одну лишнюю минуту в компании такого человека? Я подкинул вам одну из тех редких идей, что могут изменить вашу жизнь или, по крайней мере, манеру общения с людьми.
3. Люди говорят больше о сходствах между вами, чем о различиях. Они понимают, что большинство представителей человечества имеют схожие позиции по многим вопросам. Как же может быть иначе? У нас у всех одни и те же основные потребности и те же самые базовые права. Мы все хотим, чтобы окружающие видели в нас хороших личностей, и стремимся вести себя соответственно. Мы все страдаем, мы все радуемся, мы все выигрываем и проигрываем.
Когда вы ищете различия, вы находите их. Наилучший способ — предположить, что кто-то не согласен с вами. Еще один способ — спросить напрямую, согласны ли с вашим мнением. Зачем заморачиваться? Каждый раз, когда вы это делаете, вы сильно рискуете: ведь ваши негативные предположения могут воплотиться в действительность.
Начните с общих точек соприкосновения и постепенно переходите к противоречиям, если уж вам так хочется. Солидарность и согласие заключены в сердцах всех людей. Несогласия отодвинуты на периферию, и каждый раз, когда вы фиксируетесь на них, вы оттесняете себя самого на обочину цивилизации.
4. Люди смотрят на вас внимательно, когда вы говорите. Они не таращатся в пространство, не зациклены на телефоне, не глазеют на экран телевизора и не смотрят в стену перед собой. Почему? Они хотят понять, какие чувства вы испытываете по отношению к тому, о чем говорите. Одни лишь слова редко когда рассказывают всю историю. Люди чувствуют себя некомфортно, когда на них не смотрят. Люди, с которыми вам нравится говорить, держат свои глаза открытыми, как и свои уши.
5. Люди не ведут себя как говорящие головы в телевизоре. В нашем веке разношерстных СМИ журналисты различных телеканалов говорят аудитории то, что те хотят услышать. И догадайтесь, что приключается вслед за этим? Зрители начинают считать себя умными. Ведущие не выкладывают факты, а просто представляют аргументы. Они не говорят. Они обвиняют и становятся в позу. Считается, что это выглядит «живенько». Но такое поведение смертельно опасно. В сфере развлечений драма — это искусство. А вот при общении она становится пороком.
6. Они почти никогда не выигрывают в споре. К тому моменту, когда дискуссия перерастает из беседы в спор, а потом одна из сторон должна одержать победу, а другая — проиграть, вы оба остаетесь в дураках. Вы когда-нибудь выигрывали спор, будучи уверенным, что проигравший не обиделся, не оскорбился, не желал бы мести или же не собирался отдалиться от вас?
Люди обычно никогда не выигрывают словесных баталий, пока не перестают ссориться. Это не философия дзена. Просто такова жизнь. С какой стороны ни посмотришь, в такой позиции больше пользы, чем от продавливания собственной линии в какой-то определенный момент.
К тому моменту, когда в вашем послужном списке накопится достаточно поражений, чтобы вы перестали хотеть сражаться снова, вы просто не можете не начать выигрывать. Это происходит все время и заставляет людей удивляться, почему это они потратили столько времени, пытаясь заставить кого-то проиграть.
7. Людей легко понять. Это не значит, что им легко говорить. Быть ясным и понятным — тяжелая работа. Ясность делает понятными идеи, которые человек сообщает. Сложность скрывает суть, а простота ее показывает. Нацеливайтесь на глубокое и простое, а не на поверхностное и сложное.
8. Моральное содержание речи выходит за рамки политкорректности. Они гораздо более озабочены тем, чтобы быть правильными с точки зрения морали. Когда у вас большое сердце и чистая совесть, вы не чувствуете обязанность рекламировать другим, насколько вы великодушный и модный.
С упадком традиционной религии ее место заняла политкорректность. Но она большей частью состоит из хороших манер и не предполагает жертвоприношений с целью помочь менее удачным собратьям. Я люблю хорошие манеры, но они не представляют полной и устойчивой системы моральных норм. Политкорректность — не религия. Это просто вежливость.
9. Люди говорят больше о вас, чем о себе. Тут просматривается некоторая схожесть с положительным знаком № 2 (как важно сделать так, чтобы люди начали думать о себе хорошо), но тут преследуется другая цель: вдохновлять вас вкладываться в успех другого человека и наоборот.
Если вас поощряют стать центром внимания, то часто такое происходит, потому что люди пытаются понять, есть ли у вас сходные цели. Если вы исполняете просьбу, они, вероятно, захотят иметь с вами дело. Потому что большинство людей говорят большей частью о самих себе. Это сравнительно редкая привычка, но один из наилучших возможных знаков примерного поведения.
10. Люди говорят и с бедными, и с богатыми одинаково. Для них все заслуживают одинакового уважения. Почти все полагают, что они честны и добры ко всем без исключения, но часто это иллюзия и самообман. Ведь невероятно трудно относиться ко всем равным образом, и большинство из нас отходят от этого идеала. Вы не можете доверять людям, которые эгоистичны, снисходительны и пристрастны по отношению к отдельным индивидам, даже если они ведут себя с вами по-другому.
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Жизнь среди эскимосов
Когда мистер Х и я прибыли в офис компании, я стряхнул усталость, глотнул кофейку в фойе и последовал за ним на этаж, где размещался его дивизион. Я ожидал увидеть толпу людей, но обнаружил, что во всей команде насчитывалось менее десяти человек. Безопасники любят приватность, уединенность и скрытность, но даже по стандартам этой профессии выделять целый этаж для горстки людей — это был впечатляющий признак ценности таких сотрудников для компании.
Мистер Х собрал всех в центре офиса, который был похож на гигантскую парковку, поскольку несколько внутренних перегородок были убраны так, что в помещении остались только несущие колонны, создавая обзор на 360 градусов, что редко можно встретить в современном здании. Из каждого окна открывался вид на жилой массив, который, бесспорно, был впечатляющим.
Большая часть людей расположилась в середине офисного пространства, работая в индивидуальных, мультимодальных рабочих станциях — очень новомодное гугловское изобретение, которое, очевидно, было призвано отражать дух демократии (до тех пор, пока каждый знает, кто здесь начальник, — вот о какой демократии шла речь…).
С присущим ему чувством показушности мистер Х нажал на кнопку в стене, и мне открылись поистине бесконечные ряды шкафчиков для хранения, где находились составленные в ряды тонкие переплетенные папки красно-коричневого цвета засохшей крови. Хоть я и жил в эпицентре самой большой в мире бюрократической системы, я никогда не видел столько много… бумаги. У меня создалось впечатление, будто я смотрел на последние экземпляры вымирающих животных.
— Что это такое? — спросил я, искренне потрясенный до глубины души.
— Наши расшифровки, — гордо сказал мистер Х.
Я не знал, что он имел в виду.
— Это же расшифровки наших звонков! Холодных звонков.
Он передал мне один буклет, где я прочитал следующее:
«Добрый ________ (день, вечер), __________ (господин/госпожа) _____________! Я _____________, и мне бы хотелось отнять у вас немного времени. Как у вас дела?»
— Но профессионалы не занимаются расшифровкой разговоров, — буркнул я и представил, как кто-то пытается продать мне право на временное владение собственностью по телефону. — Любительская расшифровка.
Я пожалел о сказанном в тот же момент. Это было совершенно недипломатично и даже грубо. Но ведь я же сказал правду. Пока ближайшие ко мне люди изучали пол, мистер Х сказал:
— Скажи это тем, кто сидит на телефоне!
— Ладно, — я пожал плечами.
Я не имел понятия, на что он намекает, но я ушел в себя достаточно глубоко.
Некоторые из ребят посмотрели на меня с таким выражением, как будто они оценили мои слова, но старались не проявлять своих эмоций чересчур сильно.
— Сколько их здесь? — спросил я.
— Три тысячи, — сказал мистер Х.
Потом он велел кому-то заказать ужин навынос в близлежащем пафосном ресторане. Никто не удивился такому предложению. Очевидно, тут не существовало переработок как таковых: просто люди впахивали без остановки, пока не устанет босс.
Мистер Х выхватил несколько папок, подозвал меня к рабочей станции и дал мне красный карандаш. Я не видел красных карандашей уже много лет.
— Давай, покажи, на что ты способен! — сказал он. — И приведи текст в соответствие со своими стандартами.
Звучало весьма неплохо. Неважно, насколько манипулятивными выглядели эти диалоги, я решил, что могу их улучшить. Мне предстояло просто изменить вектор внимания и сделать так, чтобы речь шла о мнениях, идеях и целях того человека, которому звонили, а не опираться на желания звонившего. Вы, вероятно, уже видели достаточно примеров в этой книге, чтобы суметь выполнить такую работу самостоятельно.
Подзарядившись кофеином из ультрамодной кофе-машины и чипсами из автомата, я успел просмотреть десять папок, прежде чем подоспел ужин, потому что изменения, которые нужно было внести, были сравнительно единообразны.
На мой взгляд, при построении отношений, основанных на доверии, даже во время быстрого телефонного разговора, стоит просто отдать бразды правления в руки собеседника, а не изобретать велосипед. Когда люди слышат о таком предложении, то обычно думают, что в таком случае потеряют контроль. Но контроль — это иллюзия. Никто не хочет стать жертвой манипуляции, а в тот момент, когда вы начинаете пытаться управлять кем-то, люди начинают сопротивляться. Многие испытывают неудобство, когда кто-то хочет оказать на них влияние.
Истинная, долговременная власть над людьми, которая по итогу превращается в лидерство, достается тем, кто становится ресурсом для успеха и вдохновения других. Если вы можете высчитать, к чему стремится ваш визави, и направить его, ваше влияние может быть не только глубоким, но и будет оценено по достоинству. А положительная оценка ваших усилий быстро становится главным средством воздействия.
Впрочем, я хочу закончить рассказ об операции мистера Х. Ужин был великолепен. Сидя в плюшевом кресле собственной рабочей станции, я чувствовал себя президентом США, наслаждающимся продуктом кулинарного творчества гениального повара из Белого дома, в то время как наступал вечер.
Все ребята на самом деле относились ко мне уважительно и с почтением, что снова пробудило у меня уверенность в способностях мистера Х, потому что часто можно оценить способности руководителей по людям, которыми они окружают себя.
Я начал давать сотрудникам отредактированные версии разговоров, а потом работа ускорилась, когда я определил наиболее существенные моменты, нуждавшиеся в коррекции, и выстроил систему их отладки. Во многих записях нужно было просто изменить «я» на «ты» и поместить в конце вопросительный знак. Это было настолько просто.
Как это часто бывает, когда усталость и КПД достигают апогея одновременно, я впал в то состояние эндорфинной эйфории, что заставило меня вообразить, будто я могу произвести революцию в корпоративном стиле общения всей Америки. Через несколько минут я пришел в себя и понял, что исчерпал все свои возможности на сегодня. Я пришел в кабинет мистера Х, который был обставлен в виде кабины пилота.
— Чувак, — сказал я ему, — я устал.
Он отреагировал так, будто я сказал, что пережил небольшой инсульт. В течение пары минут он организовал мне высокоскоростной трансфер в отель, где, как он заверил, меня уже ждал мой багаж, после чего заказал туда же прекрасный десерт. «Ночной колпак»[12] и звонок-напоминалку, учтиво приспособленный к часовому поясу места моего постоянного проживания. Он также назвал меня Королем холодных звонков — КХЗ, — и весь персонал подхватил это прозвище, когда они собрались, чтобы попрощаться со мной. Прекрасные люди.
Я был польщен. Мне понравился мистер Х. Он был хорошим парнем, а в этот поздний час симпатии было более чем достаточно для получения расположения.
На пути обратно он уверил меня, что даже те изменения, которые я внес, уже позволят его ребятам заручиться доверием в отведенные им 15 минут. Я не упомянул об этом, но я никогда не использую фразу «заручиться» или «завоевать доверие», потому что получение чьего-то доверия не имеет ничего общего с игрой, а попытки завоевать его имеют не больше смысла, чем, скажем, старания добиться чьей-то любви. В любом случае оно дается бесплатно или просто не существует. На протяжении лет я пытался завоевать и то и другое, но мне это приносило лишь одни душевные страдания.
Десять негативных знаков, относящихся к языку доверия
1. Люди думают, что умеют виртуозно пускать пыль в глаза. Некоторые только и ждут подходящего момента в разговоре, чтобы как бы между прочим, якобы чисто в информационных целях, сделать себе саморекламу, ввернуть подходящий пример из жизни, выставляющий их в наилучшем свете, или рассказать о забавном случае. Когда же вы озвучиваете похвалу, оказываете уважение и почет, которого они так ищут, то хвастуны просто отмахиваются от почестей и комплиментов. Они также иногда заверяют вас, что и вы тоже сможете сделать что-нибудь этакое еще лучше, чем они (под маской поощрения), преследуя и тут свою первичную цель — лишний раз напомнить вам о том, какие они великолепные, пока вы пытаетесь освоить какое-нибудь сложное дело. Если они упоминают о ком-то, то обязательно похваляются знакомствами с видными людьми, употребляя в разговоре какое-нибудь громкое имя среди десятка неизвестных фамилий, как будто даже сами не осознают, какого статуса они добиваются.
2. Люди стараются угодить вам, осуждая общих знакомых. Поступая так, они как бы говорят, что вы лучше, чем те люди, так как иначе они бы не стали откровенно выражать свое неодобрение. Они предоставляют вам возможность также выразить свое нелицеприятное мнение по поводу упомянутых индивидов, будто налаживать связи именно таким образом нормально. Тем временем вас преследует мысль: «А что же они говорят обо мне у меня за спиной?»
3. Люди принимают защитную позицию. Опасная черта! И одна из самых распространенных. Многие люди думают, что если они отрицают что-то, то оно перестанет существовать. Они оборачивают критику против себя в шутку или в обидное замечание, которое не имеет смысла. Они обижаются и дуются. Они демонстрируют пассивную агрессию. Они меняют предмет разговора. Они искажают «обвинение». Или просто идут на попятный. Все это способы защитить свое эго. С поднятым забралом информация выходит. А с опущенным — впускается.
4. Люди вступают в дебаты. Я уже упомянул об этом ранее, поскольку такая привычка представляет собой большую проблему. Я не говорю об обмене рациональными идеями. Я говорю об ожесточенных дискуссиях, которые теперь встречаются повсюду — от сериала «Настоящие домохозяйки Нью-Джерси» до политических дебатов. Различные тактики во время спора представляют собой всего лишь ряд уловок, которые могут быть шокирующе эффективными при манипуляциях людьми. Люди переходят на личности, используют грязные намеки и сарказм, играют со страхами людей, перескакивают с темы на тему, искажают факты и так далее. Когда-то давно было невозможно получить проходной балл по английскому языку, если человек выражался подобным образом. Сегодня, владея искусством злословия, вы можете рассчитывать на высокие посты в правительстве.
5. Люди часто впадают в крайности при разговоре, употребляя такие слова, как «всегда» и «никогда». Это еще одна форма разрыва связи при общении, которая создает множество различных проблем. Абсолютные наречия служат для обоснования точки зрения, но они редко бывают правдивыми и могут легко возбудить отрицание и отторжение.
Когда девушка говорит: «Ты никогда не делаешь мне комплименты», она просто напрашивается на ответ вроде: «Это же смешно! Я помню, как раз вчера я говорил тебе очень много комплиментов».
Даже когда вы знаете, что собеседник просто преувеличивает факты для красного словца, сложно сказать, знает ли он сам об этом. Когда абсолютные утверждения не оспариваются, они имеют тенденцию воплощаться в жизнь.
Когда вы ищете доверителя, прислушайтесь к использованию слов, которые смягчают абсолютные утверждения, вроде «обычно», «часто», «вероятно», «практически», «иногда», «часто» или «в общем». Вы, возможно, заметили, что моя книга полна ими. Они имеют почти магическую способность предотвращать споры по пустякам.
6. Люди говорят вам не обращать внимания и продолжают унижать вас. Обычно они говорят что-то вроде: «Не принимай это на свой счет, но ты — просто отстой». Или: «Я не хочу критиковать тебя, совсем нет, но, как я уже упомянул ранее, ты — отстой». Я мог бы и продолжать, но вы слышали такие выражения раньше.
В поведенческом анализе подобное поведение называется «отрицание рамки». Это одна из тех уродливых уверток языка, которые, как кажется говорящему, смягчают удар. На самом деле такие слова предваряют его.
7. Люди говорят слишком много, но уходят, не сказав ничего. Так обычно происходит, когда собеседник пытается что-то скрыть или ему нечего сказать. Так что они пытаются заместить качество количеством, швыряясь громкими словами из сферы бизнес-управления, такими как «негативный рост», «мыслелидер», или же самым популярным на сегодняшний день клише — «стратегическое планирование», будто регулярный план — это всего лишь список желаний.
А вот Уинстон Черчилль, одаренный оратор, вдохновляющий премьер-министр и лауреат Нобелевской премии по литературе, однажды написал в британском журнале «Экономист»: «Краткие слова — самые лучшие, а старые слова, когда они кратки, лучше всего». Сходные настроения демонстрировал специалист по бизнес-коммуникации Джон Брокман, создатель формулы С2М2, которая обозначает четыре главные характеристики успешного общения: ясная, четкая, запоминающаяся и побуждающая речь.
Несмотря на все преимущества ясной и понятной беседы, привлекательность краткости и хороших манер, многие люди боятся, что если они не доминируют в разговоре или не принижают значимость идей других, то потеряют контроль над ситуацией.
8. Тело выдает правду. Невербальная коммуникация часто предоставляет неопровержимые улики, и я полагаю, что лицо человека говорит о его владельце больше всего. Вот вам несколько знаков стресса, которые выказывают люди, чувствующие себя некомфортно по отношению к тому, что они говорят. Когда вы видите эти знаки, следует уделить людям особое внимание и задуматься, почему они чувствуют себя неудобно.
Улыбка. В отличие от искренней улыбки, уголки их рта не приподнимаются, но оттягиваются прямо назад. Улыбка появляется только на губах и не включает другие части лица, а брови часто сведены вместе.
Наклон головы. Голова откинута немного назад, а не клонится в сторону. Это говорит о том, что люди буквально нос воротят от собеседника.
Глаза. В отличие от широко открытых глаз заслуживающего доверия человека, глаза негодяя немного прикрыты веками и норовят сфокусироваться на вашем лице на долгое время без всякого движения.
Такие невербальные знаки зачастую многое говорят о человеке, если случаются сравнительно часто, но не все время. Те моменты, когда они не случаются, будут служить вам отправной точкой для оценки. Затем, когда вы замечаете эти знаки, у вас появляется веская причина проанализировать поведение людей на наличие других признаков, которые показывают, что же ваш собеседник чувствует на самом деле.
9. Люди не умеют извиняться. Извиняться просто. Достаточно сказать: «Простите меня!», вот и все. Но почему люди так редко говорят подобные слова? Гораздо чаще можно услышать фразы вроде: «Простите меня, но…» Затем разговор резко разворачивается в другую сторону, и дальше высказываются обвинения. Так происходит из-за страха, особенно у людей, маскирующих испуг при помощи чванства, перфекционизма или другой формы превосходства. Они занимают следующую позицию: «Все произошло из-за меня, но если я просто откажусь от извинений, все останется по-старому». Не советую играть в такие игры.
10. Люди приписывают себе различные психологические диагнозы, как будто бы это оправдывает их поведение. Наиболее распространенные недуги, которыми прикрываются нерадивые товарищи, — депрессия, отчаяние, посттравматический стрессовый синдром, но ведь все эти симптомы наблюдаются у миллионов людей. Даже если такие болезни и могут объяснить неприятное поведение, они его не оправдывают ни в коей мере. Если чрезмерно озабоченный самим собой или несчастный человек не может принять мысль, что многие люди страдают точно так же, как и он, при этом не сваливая бремя своих страданий на окружающих, то ему будет еще сложнее получить ту помощь, в которой он так нуждается.

20 сентября 2018 года
Мистер Х надул меня
В мой последний день пребывания в Пало-Альто (мой день отъезда также был рабочим) я поговорил с как можно большим количеством «эскимосов», обретая все большее понимание масштабов их внутреннего комфорта и удовлетворенности. Они все были лояльны к своему боссу, но я думаю, что, возможно, такое отношение подчиненных больше отражало их высокие моральные качества и их же этичность, чем внутреннюю суть начальника.
Один из наиболее прямолинейных людей, что я встретил в компании, не входил в число «эскимосов», а работал в отделе шпионажа и дезинформации. Это была микрониша, которая, очевидно, имела отношение к большим хранилищам баз данных и созданию различных «предпосылок» (слово из шпионского жаргона, обозначающее искажение фактического намерения телефонного звонка) или изобретению других способов проникновения в организацию.
Он рассказал мне, что слышал, будто бы я был «человеком на 15 минут», то есть тем парнем, который может заручиться доверием собеседника в течение пятнадцатиминутного звонка, но мистер Х солгал мне относительно сути работы, из-за которой он вызвал меня.
— Он обычно не дает людям возможности увидеть всю картину целиком, — сказал человек из отдела шпионажа и дезинформации. — Я думаю, ему удобно, когда только он один знает все о происходящем. Это дает ему чувство безопасности.
Безопасности от чего? Об этом я так никогда и не узнал. Хотя я и подозревал, что подразумевается защищенность от представителей разгневанных многонациональных компаний или гарантия от смещения с должности. В любом случае то была хорошая тема для начала разговора. Я не стал копать дальше, так как пытался проявлять сдержанность к концу командировки, но, конечно же, принял полученную информацию к сведению.
Я начинал наслаждаться экзотической атмосферой офиса, а мистер Х обладал многими качествами, которые заслуживали поощрения и восхищения, что создавало если не реальную благонадежность, то по крайней мере видимость доверия, комфорта и восхищения. Он бросался жаргонными словечками и пользовался бизнес-арго (положительный знак № 7), с осторожностью говорил о наших сходствах (положительный знак № 3) и демонстрировал со своей стороны большое внимание, когда я говорил (положительный знак № 4). Он завязал со спорами (положительные знаки № 6 и № 1) и говорил больше обо мне, чем о себе (положительный знак № 9). Это уже свидетельствовало о многом. В других ситуациях этого было более чем достаточно.
Но у меня не лежала душа к процессу расшифровки разговоров, и я не разделял восторженного отношения Х к этому делу. Он пытался мне льстить, говоря, что его «эскимосы» и близко недотягивали до моего уровня, настолько им были нужны расшифровки, но я боялся, что он просто обманывал сам себя. Он умело создавал принуждающие идеологические установки, пусть даже они и были обманчивыми, но у меня нет намерения предаваться беспричинной критике, потому что вся суть контрразведки — искажение фактов и обман.
Мистер Х был одним из наилучших мастеров слова, которых я когда-либо встречал, но я заметил неприятную тенденцию: красивые слова определяли его мысли, в то время как именно мысли должны определять слова. Эта привычка типична для продавцов, политиков, писателей, мотивационных ораторов и других профессионалов высшего уровня, у которых просто лучше подвешен язык, чем налажен процесс мышления. Мне он казался последовательным манипулятором. Я спросил его об этом, хоть и вежливо, но все же прямо, без уловок, но в ответ тот применил эмоциональную защиту (негативный знак № 3). Вместо того чтобы отстаивать свою позицию при помощи логики, он использовал одну из своих тактик ведения дискуссий, которую применил, когда я впервые упомянул, что расшифровки были дилетантством. Он сделал неправильный выбор и заявил, что, если бы я не согласился с ним, я бы также подверг сомнению позицию редакторов журнала Wired (негативный знак № 4).
Пока я складывал вещи в чемодан, чтобы отправиться в аэропорт, я вспоминал о других предупреждающих сигналах, которые заметил в его речи. С самого начала он начал хвастаться высокой стоимостью акций своей компании, хоть и косвенно, приравнивая их к своему доходу (негативный знак № 1). Он также критиковал парня, которого мы оба знали, но делал это только по одной причине: чтобы подчеркнуть, что я и он сам — совершенно не такие, как наш общий знакомый. Также в тот первый день, еще до того, как мы вышли из машины, я заметил противоречия в его невербальном языке. Он отрицательно мотал головой в те моменты, когда на самом деле должен был кивать (негативный знак № 8). Это было ненормально, потому что, по всей видимости, говорило о наличии глубокого внутреннего конфликта — о поведенческой проблеме, которая особенно хорошо выражается в невербалике.
Он также использовал слишком много абсолютных утверждений (негативный знак № 5), что могло быть безобидной привычкой, но, возможно, свидетельствовало о приверженности к большим крайностям, которые могут перерасти в противоположное поведение: несогласие ради самого несогласия. Как и многие другие люди, которые любят приводить контрдоводы, я полагаю, что ему нравилось спорить, потому что нравилось побеждать, но у него не было того чувства и знания, которым обладал я: к тому времени, когда вы начинаете спорить, вы проигрываете оба.
Я был также озабочен теми моментами, когда он противоречил мне. Я нормально отношусь к расхождению во мнениях, но он сказал: «Я вовсе не имею в виду, что ты ничего не знаешь о разведке, но…» (негативные знаки № 5 и № 6).
Он был достаточно любезен и даже отвез меня в аэропорт, а по дороге все время пребывал в хорошем расположении духа.
— Мы провели громадную работу, — сказал он. — И я собираюсь вернуть тебя назад.
Затем он спросил меня, хотел бы я заключить договор. Я не имел понятия, о какой сумме гонорара шла речь, но мне на самом деле это было уже неинтересно. Размер вознаграждения уже никак бы не смог повлиять на мое решение, которое я собирался претворить в жизнь.
— Впрочем, есть еще одна вещь, — сказал он. — Мы собираемся продвинуться еще на шаг вперед. На самом деле нужно делать все еще быстрее. Я говорю о том, чтобы… — он сделал паузу для пущего эффекта, — …сократить время до 30 секунд!
Вероятно, это и была та недомолвка, о которой мне говорил человек из отдела шпионажа и дезинформации.
Мистер Х продолжил смотреть прямо перед собой, так как был уверен в моей реакции, поэтому ему не было нужды смотреть на меня. Он сказал:
— Я буду честным. Именно этого я всегда хотел. Но я не знал, смог бы ты понять меня, если бы я выложил тебе свои намерения сразу.
Это был конец. С меня было довольно. Слишком много сюрпризов. Недостаточно предсказуемости. Я так ему и сказал, а он почти что начал рыдать. Это было очень странно. Я бы никогда не смог предугадать такую реакцию. Но рыдания мистера Х убедили меня, что я принял правильное решение.
Остаток поездки прошел в неловком молчании. Неудобно было моему знакомому. Я был в порядке. Ведь я ехал домой.
Резюме
Глава 7
Прислушивайтесь к откровениям
Шаг № 5: Язык
Основная цитата: «Поскольку цель и назначение языка заключаются в передаче сообщений, он подлежит тщательному анализу. Его можно назвать наиболее прозрачным и понятным из всех шести индикаторов доверия».
Основное послание: Язык доверия состоит из вербальных и невербальных сообщений, которые отражают непредвзятые, обоснованные мысли, наделяющие другого человека правом выбора. Это отражает желание говорящего быть ресурсом для достижения выгоды партнером и готовность вкладываться в его успех.

Выводы
1. Слушайте внимательно. При разговоре на языке доверия вам следует сосредоточить внимание на слушателе, чтобы понять, чего хочет визави. Такое поведение говорит о стремлении стать ресурсом для достижения его желаний.
2. Уделяйте внимание невербальным знакам. Язык жестов имеет огромное значение при анализе языка собеседника. Он представляет собой совершенно другую форму связи и общения.
3. Избегайте недоразумений. Недопонимание вызывает так много конфликтов, что один из наиболее распространенных синонимов разногласия — слово «недоразумение». Вооружитесь фактами. Потом говорите.

Десять знаков присутствия языка доверия в общении
1. Люди не делают поспешных выводов.
2. Они заставляют вас чувствовать себя хорошо и вольготно во время разговора с ними.
3. Они говорят больше о ваших общих гранях, чем о различиях.
4. Они смотрят на вас, когда вы говорите.
5. Они не ведут беседу автоматически, как говорящие головы из телевизора.
6. Они почти никогда не «выигрывают» споры.
7. Их легко понять.
8. Моральное содержание их речи выходит за пределы простой политкорректности.
9. Они говорят больше о вас, чем о себе.
10. С богатыми и бедными они общаются одинаково.

Десять знаков отсутствия языка доверия
1. Они используют тонкие способы самовозвеличивания.
2. Они пытаются ублажить вас, осуждая людей, которых вы оба знаете.
3. Они занимают оборонительную позицию.
4. Они вступают в дебаты.
5. Они часто придерживаются крайностей в суждениях, употребляя такие слова, как «всегда» и «никогда».
6. Они говорят вам не обращать внимания и продолжают унижать вас.
7. Они говорят много, но сообщают слишком мало.
8. Язык их тела не согласуется с содержанием их речи.
9. Они не умеют извиняться.
10. Они используют психологические ярлыки, чтобы избежать ответственности.
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Смотрите глубже

Шаг № 6: СТАБИЛЬНОСТЬ 
Демонстрирует ли этот человек на постоянной основе эмоциональную зрелость, самоосознанность и социальные навыки?
2019 год, Квантико
Построение собственного мира
Все мы живем в мире, где властвует меньшинство тех, кто обладает наибольшей властью. Нас принуждают к действиям наиболее сильные мира сего, нас контролируют наиболее искушенные в этом деле люди. Даже наше настроение изо дня в день постоянно определяют пребывающие в плохом расположении духа личности, находящиеся в нашем непосредственном окружении, а многие страхи создаются чересчур возбудимыми индивидами.
Эти вторгающиеся в нашу жизнь и эмоционально нестабильные субъекты часто не только приобретают большую власть в компаниях, городах или социальных группах, но даже становятся лидерами целых народов, бездушно деградируя и разрушая жизни миллионов людей, которых они даже никогда не встречали. Достаточно вспомнить преступника и безумца Адольфа Гитлера. Усаму бен Ладена. Саддама Хуссейна. Пол Пота. Башара Ассада. Вот вам всего лишь несколько первоклассных злодеев из новейшей истории, а ведь есть еще миллионы негодяев малого пошиба, равно как и поистине бессчетное количество обычных идиотов, которые не могут вести себя как воспитанные члены человеческого общества.
Думаю, многим из нас не нравится подобное положение вещей, но это правда. Тирания смутьянов и сумасшедших — грустный факт человеческой природы, который почти никак нельзя преодолеть, точно так же, как невозможно обойти законы физики. Власть неуравновешенных людей можно терпеть относительно долго, но только до тех пор, пока нас не призывают на войну, не бросают в тюрьму или же не наносят другого серьезного вреда нашему здоровью. Ведь это единственная реальная цена, которую нам приходится заплатить за право наслаждаться таким бесценным удовольствием, как эмоциональная стабильность, пока капризные безумцы думают о проблемах, что они сами себе и создают.
Цена, которую мы платим, обычно стоит того. Очутиться в шкуре любого из этих ненормальных все равно что оказаться в аду. Многие из сильно страдающих и помешанных на чем-то людей (пусть даже они и обладают незначительной и ограниченной властью) считают себя супергероями, влиятельными игроками или жертвами, которые теперь имеют право отыграться за испытанные в прошлом страдания и помучить других. Но остальные видят таких личностей совершенно в другом свете. За очень редким исключением мы считаем их эмоционально нестабильными неврастениками (какое бы место они ни занимали в системе человеческой иерархии), неуравновешенными ловкими манипуляторами, у которых по меньшей мере не все в порядке с головой. Даже если они богаты и облечены властью, в наших глазах они являются самозванцами, поэтому их невозможно уважать, предугадывать их поведение или вступать с ними в союзы.
Возможно, встретив сотни злодеев мелкого пошиба на своем жизненном пути, вы уже осознали, что они ведут себя таким образом, потому что в какой-то момент сами были столь ничтожными, что им пришлось утратить чувство собственного «я» в обмен на вознаграждение, которое они, возможно, уже потеряли, или чтобы избежать наказания, которое они, может быть, заслужили. Но как бы там все ни складывалось, лишались ли они материальных благ или приобретали их, такие люди почти наверняка утрачивали контроль над своей жизнью, а такую потерю мало кому удается пережить достойно.
Множество неуравновешенных, но отважных выбрались из бездны эмоциональной нестабильности, но некоторые просто оказались неспособными на такое. Они теряют контроль над своим поведением и окружением и становятся архитекторами своей же собственной обреченной судьбы. По мере того как отчаянное желание управлять всем на свете усиливается, их чувство самоценности распадается и они начинают вечный поиск душевного покоя за пределами себя, а он между тем находится только внутри самого человека.
Впрочем, вы не обязаны жить в их мире. Имея работу, будучи удачливым, заручившись помощью друзей и проживая в свободной стране, вы можете создать свой собственный мир. Не каждый согласится жить в нем, конечно. Надеяться на это было бы слишком уж смело (и это создает слишком много проблем!). Но вы можете исключить из него практически любого, если хотите идти по жизни без нежелательных личностей. И начиная с этого момента никто не может указывать вам, что делать, без вашего на то согласия.
Такие слова могут прозвучать рискованно или слишком амбициозно, но именно такая задача стоит перед вами на повестке дня. Она находилась с вами большую часть жизни и никогда не исчезнет, даже если вы не воспользуетесь своим преимуществом.
Это хорошая сделка! Именно такое соглашение я и заключил сам с собой много лет назад. И теперь я просыпаюсь каждое утро в своем собственном мире, скроенном так, чтобы подходить под мои желания, возможности, обязанности и цели. Это не идеальный мир. Но он делает мою жизнь намного богаче, поскольку позволяет мне быть самим собой.
Это уже неплохо. Если человек не принадлежит себе, то он не живет вовсе. Я уверен, что вам приходилось видеть много людей, которые отказались от чувства собственного «я». Теперь, встречая их, вы испытываете жалость: у них все время пустые глаза и бесцветный невыразительный голос.
Жизнь может подкидывать сложные задачи и проблемы, и человеку порой очень легко потерять чувство собственного «я». Это случается со многими, по крайней мере частично и на какое-то время. Подобное произошло и со мной.
В молодости я был типичным представителем типа А, американским недоумком, каких много. Я ни на йоту не был уверен в том, поступал ли правильно, так что вознамерился открыть себя заново примерно так, как когда-то поступил Великий Гэтсби. Но я был скорее кем-то вроде Довольно Неплохого Гэтсби.
Я был счастливее, чем большинство моих ровесников, так как потерпел неудачу в раннем возрасте. Я имел несчастье преуспеть на ниве образования и на поприще спорта в старших классах среднеобразовательной школы, и этот успех и награда за него выявили мою внутреннюю пустоту. Меня считали крутым, однако такого мнения придерживались все, кроме меня.
Как многие другие люди, я был злейшим врагом самого себя, потому что всегда знал, какую из своих внутренних кнопок нужно нажать, какой из страхов раздуть до небес и как вывести человека из себя, если он демонстрирует пренебрежение ко мне. И чем сильнее я критиковал себя, тем больше бунтовал против этого и прятался за своей гордыней. Испытывая огромную неуверенность в себе, я все больше наполнялся самодовольством и чванством вместо смирения, полагая, что единственная причина, по которой большинство людей ведут себя скромно, заключалась в том, что у них есть много причин для самопринижения и самобичевания. При этом я отдавал себе отчет в том, что мой фасад был тонок как бумага.
Чтобы вылечиться от этой болезни и по соображениям патриотизма, я вступил в ряды морских пехотинцев, преследуя возвышенную цель избавиться от того незрелого чувства ранимости, нуждаемости и никчемности, которое часто называют невинностью и незрелостью. Подобно многим молодым людям, я очень сильно беспокоился по поводу своих неудач и о том, какое влияние они могут оказать на мое будущее. Это проявлялось большей частью в разочаровании в себе и в стыде. Как я ни старался, я не мог избавиться от чувства вины по отношению к уже допущенным ошибкам и даже не знал, что это такое было. В том же вся суть юности, правильно?
Но по мере того, как я продолжал изучать человеческое поведение, я обнаружил, что чувство вины представляло собой страх быть нелюбимым, отвергнутым. Мы боимся, что если люди (или божества) узнают о совершенных нами плохих поступках, их любовь к нам уйдет. Эта простая, но весомая угроза обычно является первопричиной того пустого, болезненного чувства, которое всегда сопровождает вину.
Мы чувствуем угрызения совести или стыд в меньшей степени, когда думаем, что есть возможность выйти сухими из воды. Этот феномен представляет собой одну из форм уже упомянутого ранее парадокса власти: облеченные властью люди гораздо чаще, чем их менее влиятельные и уязвимые сотоварищи, нарушают правила, предают друзей и реже беспокоятся о своих поступках.
Но даже если вы принадлежите к числу таких богатых, знаменитых (и не находитесь под судом или следствием), вам все равно не найти простого выхода из этой дилеммы, потому что даже если вы и сохраните в тайне свои темные делишки, вы всегда будете знать, что ваши близкие будут любить не настоящего вас, а образ другого человека, созданный вами.
Так что невинность и вина, считающиеся в целом противоположными понятиями, основаны на вечном поиске любви. Оба эти чувства могут причинять боль, которая приходит из-за столкновения потребности в любви и необходимости принять изменения в себе, которых любовь требует. При этом человек всегда рискует потерять чувство собственного «я». Пытаясь найти равновесие, вы можете потерпеть неудачу. Такое часто происходит с каждым.
Все мы знаем, что концепция идеального мира, даже того, который вы создаете сами вокруг себя, есть иллюзия. Но этой иллюзии сложно сопротивляться и невозможно отказаться от нее, не испытав некоторого сожаления.
Мы все желаем избавиться от жизненных иллюзий, но как я выяснил 11 сентября 2001 года, кому же из нас захочется быть разочарованным? Я избавился от многих иллюзий в тот мрачный день, чтобы ясно осознать множество унизительных ограничений, присутствующих в моей жизни. И благодаря этому я действительно стал чувствовать себя лучше! Данное утверждение, может быть, и звучит парадоксально, но это не так. Многие люди, которые не видят своих ограничений, также ничего не знают и о своих сильных сторонах, потому что природа озарения заключается в способности видеть все… или ничего. Нельзя просто так взять и обрести осознанность.
Люди, которые не могут справиться с задачей заглянуть внутрь себя, склонны прихорашиваться внешне, пускать пыль в глаза, манипулировать другими и пытаться возвыситься над ними, не подозревая, что все эти некрасивые поступки все дальше уводят их от первичной потребности — желания самоприятия. А ведь оно — основа эмоциональной стабильности.
Некоторые эмоционально нестабильные люди пытаются компенсировать данный недостаток, стараясь быть идеальными, но перфекционизм, по правде говоря, всего лишь еще одно лицо страха. Перфекционисты всегда хотят большего, а скромные люди обычно полагают, что им не нужно никому ничего доказывать. Они считают, что уже сделали достаточно, чтобы заручиться правом жить в своем собственном мире, не принося в жертву собственную индивидуальность, не тратя попусту силы или отказываясь от желаний.
Так что смирение и скромность создают необычайно большое преимущество на пути к обретению эмоциональной стабильности. Даже если и так, скромность — одна из тех смешных штук, которые мы все хотим иметь, но при этом не всегда любим. Когда вы впервые ощущаете ее, наступает разочарование, будто тогда вы просто становитесь таким же, как все остальные. Вы забываете, что именно этого вы и хотели все время: обрести чувство принадлежности, ощутить тепло семейного очага, заиметь друзей и профессиональных союзников, даже если каждый из них обладает своими изъянами, болезнями, недостатками.
Но если вам повезет, вы встретите какого-нибудь скромного и непритязательного человека. Вы принимаете и уважаете таких людей, но не потому, что думаете, будто они лучше вас. Для вас они просто еще один член вашего племени.
Потом вы видите, как они делают что-то невероятное, и тогда усваиваете единственный полезный и самый трудный урок эмоциональной стабильности: вам не нужно быть лучше других, чтобы стать великолепным.
Вот вам неоспоримый факт о жизни: как бы вы ни надрывались, вы никогда не сможете стать в сотни раз лучше, чем тот человек, каким вы были всегда. Но вашего старания уже достаточно. Вас самих достаточно. Вы никогда не добьетесь приятия от всех и каждого, но сможете быть истинно любимым людьми, которые способны на такое чувство. Они будут теми единственными, чья любовь в самом деле что-то значит для вас, потому что они будут ценить вас таким, какой вы есть, и не будут требовать от вас исполнения всех их фантазий, на чем настаивают неспособные на истинную любовь.
Я впервые обрел такую возвышенную любовь и приятие в лице моих жены и детей. Семья — то место, где большинство находят стабильность. А потом все остальное окружение отфильтровывается до нескольких близких друзей. Грустно признать, но получается так, что часто на том дело и заканчивается. Когда многие люди погружаются в работу, такое чувство уходит, потому что большинство верят в существование профессионального мира (тем самым помогая создавать его), где доминируют отношения, основанные на принципах «человек человеку волк», «пленных не брать», в которых главенствуют девизы вроде «держи нос по ветру», «работай без отдыха и срока», «никому не доверяй» и так далее. Все эти клише не являются необходимыми в эмоционально стабильном, созданном вами же самими мире. Даже в жестоком и безжалостном коллективе военных из корпуса морских пехотинцев, как я обнаружил, царят законы товарищества и необходимости выполнения общей миссии, а не агрессия и эгоистичные амбиции.
После того как мне вправили мозги в морской пехоте, я начал тяготеть естественным образом к ФБР, что случается со многими военными, которые ищут возможности применения своих знаний, навыков и умений в другой сфере, требующей большой дисциплины, стремятся возродить угасшее чувство патриотизма и обретают шанс послужить более достойным богам, чем деньги и власть.
К тому времени я был достаточно скромным, стабильным парнем (по безумным стандартам молодых американских мужчин) и полагал, что могу быть классным агентом ФБР днем и приличным человеком ночью! (Моя жена в большей или меньшей степени настаивала на этом.)
Даже будучи молодым агентом, я был все еще немного не отесан по краям. Это же был я. Но задумка сработала! И работала до 11 сентября 2001 года. Тогда рай превратился в ад даже в моем мире, а спокойствие так никогда и не вернулось в Америку по-настоящему.
В то время, как я уже упомянул, я занимался делами, связанными с Россией, проводя большую часть времени в Нью-Йорке. В течение рабочего дня я носился по Манхэттену как безумная ищейка, выискивая шпионов и вербуя собственных информаторов.
Я присоединился к отделу программ поведенческого анализа, потому что здесь специализировались на выявлении причин событий, а не на поиске ответов на вопросы типа «кто?», «что?», «когда?» или «где?». Меня приучили не смотреть на вещи, основываясь сугубо на собственной точке зрения. Исходя из настроя американского общества по отношению к практически нескончаемым войнам, идущим в Афганистане и Ираке, любой вооруженный конфликт, казалось, был обречен на поражение.
В отделе программ поведенческого анализа мое понимание человеческой природы улучшалось по экспоненте, отчасти потому, что мне приходилось анализировать свое собственное восприятие практически каждый день, чтобы понять точку зрения других. Когда я перестал считать собственную жизнь бесконечной мелодрамой, она тотчас же перестала быть таковой. Когда я начал искать людей, которым можно доверять, я находил их. Когда я перестал входить в союзы с эмоционально нестабильными людьми, мой мир стал здоровее.
В течение нескольких лет с помощью наставника рыцарей-джедаев Джесса и поддержки своей семьи я обрел здравый взгляд на жизнь, и догадайтесь, что произошло дальше. Я почувствовал, что мир начинает становиться благоразумным вместе со мной! Это ощущение большей частью представляло собой мое же собственное восприятие, но непосредственное окружение, присутствующее в моем собственном мире, стало более вменяемым, и я сделал все, чтобы помочь этому состоянию укрепиться.
В отделе поведенческого анализа я прошел интенсивный курс по изучению предсказуемых причинно-следственных связей, лежащих в основе человеческой природы, а тем временем моя жизнь неимоверно улучшилась даже в кругу семьи и друзей. Этот подход основывался на одном мощном принципе: если ты совершаешь поступок А по отношению к кому-то, то обычно получаешь следствие В, хочешь ты того или нет, работаешь усердно или нет, применяешь какие-либо ресурсы или нет. Люди есть люди. Поэтому все они предсказуемы.
Я придерживался этого принципа до самого окончания программы и никогда не оглядывался назад. В 2011 году я был назначен главой отдела поведенческого анализа. Я стал всего лишь четвертым начальником за всю его историю, поэтому отнесся к новому назначению очень серьезно. Я чувствовал себя обязанным привлечь наиболее мощные ресурсы, которые только у меня имелись в наличии, чтобы в Америке снова воцарился покой и порядок.
Я любил свою новую работу. Время текло, а у меня в душе царили мир и покой, что приходит естественным образом, когда вы принимаете простой факт: почти все поступки людей имеют смысл с их точки зрения. А если у определенной модели поведения есть причина, то дальнейшие действия человека легко предсказать. А если можно предсказывать, то можно и действовать соответственным образом. Потом совершаемые людьми поступки не будут больше казаться вам неправильными, особенно в вашем собственном мире, потому что вы сможете их предугадывать и относиться к ним нужным образом.
Когда люди овладеют набором простых правил, которые вы уже наверняка усвоили, они смогут быстро стать ресурсом для успеха других, что повышает их собственный успех, когда они начинают формировать все больше и больше альянсов. В такие моменты почти все фантазии и мечты кажутся реальными и возможными.

Декабрь 2011 года
Комната отдыха Саддама Хусейна
— Можешь сделать мне одолжение?
Джесс позвонил мне вскоре после того, как я стал начальником отдела программ поведенческого анализа.
— Только скажи, что тебе нужно.
Он сказал, что говорит со мной от имени молодой женщины-агента из Нью-Йорка, которая завязла по уши в дерьме. Она обратилась к Джессу, зная о том, что он был асом в деле решения сложных вопросов.
Джесс ушел в отставку, но по-прежнему помогал агентству как специалист на контрактной основе и был внедрен в ее команду. Агент, о котором говорил Джесс, была молодой женщиной по имени Линда. Она недавно получила степень доктора философии по психологии и была завербована другой спецслужбой из Нью-Йорка. Линда должна была пройти извилистый путь: для начала ей предстояло связаться с неким невозвращенцем из Ирака, когда-то работавшим с самим Саддамом Хусейном в личном дворце диктатора в Багдаде. Человек не принадлежал к числу информаторов, но у нас были все основания полагать, что он может помочь нам. Он прошел курс семинаров в Университете Фордхема, равно как и наша «мишень».
Как сказал Джесс, Линда была напугана. Порученная ей миссия коренным образом отличалась от случаев, с которыми ей приходилось иметь дело, когда она работала психологом. Предыдущий опыт помог ей, как она выразилась, «почувствовать разницу».
— Я сказал, что смогу обучить ее, подавая личный пример, — сказал Джесс. — Но ты можешь показать ей систему, которую она будет использовать всю жизнь. Ей сейчас просто необходимо нечто подобное.
Потом он с нежностью добавил:
— Эта женщина, — он заколебался, — не работает на пределе своих возможностей.
Именно так Джесс критиковал людей. Обычно он выражал негатив в словах, которые не произносил, и это оказывало гораздо большее воздействие, чем открытые нападки, к которым прибегает большинство людей.
Джесс сказал, что Линда обладает большим потенциалом, чтобы стать толковым агентом, но она была очень чувствительна, а ее эмоции все время захватывали ее. Чувства затуманивали рациональность и заставляли ее колебаться, когда она собиралась совершить тот или иной поступок.
— Скажи ей, что я буду рад помочь, — сказал я.
Я планировал провести для нее стандартную консультацию по поведенческому анализу: пригласить ее и ее команду, если возможно, в Квантико и помочь создать стратегию, основанную на бихевиористских принципах. Мы попытаемся распознать предсказуемое поведение участвующих в процессе людей, выдвинуть предложения и представить исходные данные для анализа. Как всегда, осуществление задуманного мероприятия целиком находилось на совести ответственного агента (в данном случае Линды).
В первую очередь меня больше беспокоил иракец-диссидент, с которым предстояло пообщаться. Он производил не очень благоприятное впечатление: мутный парень с неясным прошлым. Кто-то на моей памяти упоминал, что тот был единственным человеком в Ираке, которого боялся сам Хусейн, хотя диктатор устроил в подвале своего дворца, где проживал с женой и детьми, десятки камер для пыток. Саддам хотел иметь их под рукой, потому что получал удовольствие от пребывания в таких «апартаментах для отдыха», точно так же, как его сыновья получали извращенное наслаждение другого рода в так называемых «комнатах изнасилования». У иракского злодея также имелось помещение для пыток и на Манхэттене, расположенное через дорогу от дома мэра Нью-Йорка Майкла Блумберга глубоко в подвале здания иракской миссии, где с его санкции проводились похищения людей и издевательства над иракцами, проживающими в США, чтобы использовать их как рычаг влияния на членов их семей, находившихся на Среднем Востоке. Пыточная существовала до тех пор, пока федеральные следователи не взяли штурмом здание после падения режима Хусейна в 2003 году. Подобные камеры имелись в посольствах Ирака по всему миру.
Я мог понять, почему все эти злодеяния настолько сильно потрясли Линду и выбили ее из колеи. Когда сам непосредственно каждый день имеешь дело с пороком, тут уж недалеко до паранойи, от которой стынет кровь в жилах, а все возможные страхи становятся ужасно реальными и близкими.
Реакция Линды не была чем-то странным или необычным. Многие люди быстро теряют контроль, находясь во враждебном окружении. А большинство начинают вести себя иррационально, когда пребывают в отчаянии. Нельзя в полной мере узнать человека, пока не увидишь, как он будет действовать в критической ситуации.
Но опасные события не самая распространенная причина необдуманного и непредсказуемого поведения. Даже в привычной, непримечательной обстановке люди могут совершать иррациональные поступки под влиянием многих различных факторов: случаи насилия в детстве (часто подобное толкает человека на ответное насилие), посттравматический стрессовый синдром у взрослых, серьезный биохимический дисбаланс в организме, злоупотребление разными веществами, травмы головы и неврологические заболевания.
Еще больше людей перманентно находятся в переходных (буферных) зонах эмоциональной нестабильности, которая неочевидна, непостоянна и даже не является серьезным расстройством. От них требуют вести себя как полагается, как ведут себя остальные люди, обладающие стабильным психическим здоровьем, но те просто не в состоянии сделать этого.
К счастью, есть много способов, которые могут помочь нестабильным обрести здравомыслие и вернуться к нормальной жизни. К таким можно причислить медитацию, здоровый образ жизни, консультации у специалиста, помощь семьи и друзей, снова медитацию, группы поддержки, духовную самореализацию и лечение от зависимости (при условии прекращения приема вредных веществ).
Эти силы, дающие щедрую поддержку и духовное перерождение, являются наиболее высоко развитыми функциями человечества. Они позволяют нам оставаться стабильными в нестабильном мире и помогать другим обретать стабильность.
Но при этом эмоциональная нестабильность, пусть и временная, может сорвать все ваши планы в погоне за предсказуемым, заслуживающим одобрения поведением.
Отсутствие эмоциональной стабильности — наиболее весомый недостаток, мешающий провести оценку значимости всех шести аспектов поведения человека, потому что психическая неустойчивость почти не позволяет предсказывать дальнейшие поступки людей. Как и любой другой индивид, эмоционально нестабильный человек делает то, что, по его мнению, лежит в сфере его интересов (даже если это не так), и это может запустить цикл необдуманного или нерационального поведения, которое невозможно спрогнозировать.
Еще большую проблему представляет то обстоятельство, что любой эмоционально нестабильный человек обычно не обладает способностью показывать эффективность и благожелательность в других аспектах общения. Так что без прочного фундамента в виде эмоциональной стабильности людям бывает трудно общаться и их поведение почти невозможно предсказать. Они становятся непознаваемыми.
Наилучший способ успешно бороздить просторы этого океана безвестности — научиться замечать эмоциональную нестабильность в людях и держаться подальше от таких индивидов, если только вы не чувствуете моральной обязанности помочь человеку.
Если бы я заметил признаки сильной эмоциональной нестабильности у Линды, мне, вероятно, пришлось бы предложить ей попробовать себя в другой роли, которая подходила бы ей больше. Это не равносильно фразе «Ты уволен», но можно сказать, что она определенно отнеслась бы к такому предложению именно так.

Январь 2012 года
Второе впечатление
В начале января Линда неуверенно зашла в мой офис. Весь ее вид говорил о том, что она чувствует себя не в своей тарелке. Моя первая мысль при взгляде на нее была такой: «Черт! Эта женщина выглядит как Даша-путешественница! Кто будет ее воспринимать всерьез?»
Но уже тогда я уяснил, что второе впечатление почти всегда оказывается более полным и точным, чем перехваленные донельзя первые впечатления, потому что между встречами у вас, как правило, есть время подумать. Сегодня очень модно полагаться на собственную интуицию, внутреннее чутье, но я гарантирую, что ваши мозги гораздо умнее.
— Линда! Как здорово, что ты пришла!
Я пожал ей руку, и она оказалась холодной — невербальный признак страха. Каждый знает, что холодные ноги являются индикатором испуга и волнения, и это не просто фигура речи: страх заставляет сжиматься кровеносные сосуды и замедляет кровообращение в конечностях. Но многие не знают, что холодные руки являются таким же явным показателем страха, который гораздо сложнее скрыть от кого-нибудь в социальной ситуации. Так что если вы вдруг идете на волнующую встречу, ополосните руки под струей горячей воды, что скроет вашу нервозность от человека, чью руку вы пожимаете, так как это буквальное выражение реакции беги — дерись — замри. Теплота в руках сообщает вашему мозгу о наличии у вас уверенности точно таким же образом, как глубокий вздох возвращает состояние нормального психического равновесия.
— Спасибо, что согласились встретиться со мной, — сказала Линда голосом маленькой девочки, который подходил ее внешности, но это было, конечно же, профессиональной ошибкой.
Она дышала тяжело и сказала что-то извиняющееся насчет пробок. Я улыбнулся, махнул рукой и сказал:
— Отдышись!
Я и сам подышал, потому что в какой-то мере начал впитывать ее страх, а в голову стали лезть различного рода проблемы, которые беспокоили меня. Это природный инстинкт. Страх — наиболее заразное из всех чувств (гораздо в большей степени, чем любовь), потому что он рождается не в занятом мыслями рациональном переднем отделе мозга, а в более глубоких регионах примитивного мозга млекопитающего и даже в той части, что мы унаследовали от рептилий.
Но моя задача заключалась в том, чтобы оказать помощь Линде, так что я отмотал свои мысли немного назад и посмотрел на нее снова свежим взглядом. Для меня единственный наиболее эффективный способ достигнуть эмоциональной стабильности в отношениях, а также распознать ее в других — увидеть людей такими, какие они есть, без эмоциональных предрассудков. Что-нибудь такое тривиальное, например юное лицо или высокий голос, может и отличать собеседника от меня, но это всего лишь проблема, которую нужно преодолеть. К несчастью, различия становятся скрытым триггером, провоцирующим большинство фобий, создающих многогранные страхи самого широкого спектра, известные под общим названием «ксенофобия». Так что не всегда просто почувствовать себя комфортно в окружении людей, которые очень отличаются от вас.
Кроме того, я не хотел, чтобы мои опасения заставили Линду испытать еще больший дискомфорт. То, как мы чувствуем, даже когда думаем, что наши внутренние процессы неочевидны, оказывает мощный эффект на душевное расположение других людей, особенно если они уже пребывают в нестабильном психоэмоциональном состоянии. Им очень легко достичь пограничного уровня и сорваться.
Так что я сделал еще один глубокий вдох и посмотрел на девушку снова, пытаясь увидеть ее такой, какая она есть, а не через фильтр моих предрассудков. Она выглядела лучше! Старше! Мудрее! (Дети растут так быстро!)
Я спросил, что могу сделать для нее, потому что сделать вклад в чей-то успех — значит быстро и эффективно заполучить людей к себе в союзники и подтолкнуть их к откровенности. Она, однако, ничего не ответила. Может быть, Линда просто чувствовала беспомощность и хотела, чтобы я сделал еще один шаг ей навстречу. Наилучшая вещь, которую только можно придумать, общаясь с большинством людей, — просто стараться продолжать делать то, что уже начал.
— Джесс считает, что у тебя большой потенциал, — сказал я.
Казалось, что эта фраза ей польстила, и в тот же миг она испытала большое облегчение. Я не прибегаю к фальшивой лести, так как собеседники обычно чуют ее за километр, но редко вижу людей, которые полагают, что не заслуживают искреннего комплимента, даже если он немного преувеличен (потому что мало кто может заметить действительное преувеличение).
Я сказал ей, что работаю с такими делами вот уже 20 лет и что она может рассчитывать на мою помощь в течение неограниченного времени. Как всегда, я спрашивал ее, нет ли у нее каких-либо мыслей о ее операции, одобрял ее деятельность, говорил на языке ее приоритетов и давал ей право сделать выбор самостоятельно. Я полагаю, что к этому моменту вы уже поняли эффективность такого подхода.
Она оттаяла, но по-прежнему выглядела испуганной. На следующий день ей предстояло встретиться с контактным лицом, иракцем по национальности.
— Я пойду с тобой завтра, — сказал я.
Язык ее тела ясно дал мне понять, что после этих слов значительная часть ее страха просто испарилась.
— Для своего начальника я оформлю все как срочную просьбу о проведении неформальной консультации. Знаешь почему?
Она покачала головой.
— Меньше бумажной работы.
И впервые за все время она улыбнулась.

Лонг-Айленд, Нью-Йорк
Единственный человек на свете,
которого боялся Саддам Хусейн
На следующий день, когда мы выехали на Лонг-Айленд на встречу с иракцем, Линда снова пребывала в напряжении. Я знал, что всему виной стресс, который с медицинской точки зрения нарушал ее когнитивные функции, включая память и способность к рациональному мышлению. Хотя бы по этой причине стоит начать контролировать свои эмоции.
Дом иракца был прекрасен. Он был выложен из красного кирпича, на окнах красовались травянисто-зеленые ставни, на улице играли дети, что немного успокоило мои нервы. Дверь нам открыла его жена.
— Да? — сказала она.
Это напомнило мне о том, как внук Лео отвечал на телефонный звонок каждый раз, когда на автоопределителе высвечивался мой номер. По крайней мере, так было в первые дни. Я рассказал ей, кто мы такие и что нам назначена встреча с ее мужем.
— Это мы еще посмотрим, что у вас там назначено, — сказала она и закрыла дверь.
Мы услышали, как она громко звала кого-то в доме. Через некоторое время вышел человек и стал нас просчитывать. Я напустил на лицо счастливое выражение, Линда была очаровательна, так что нам удалось пройти за порог. Я чувствовал себя, по обыкновению, как некий коммивояжер, пришедший продать товар, кем я по сути дела и являлся. Тем или иным образом, все мы что-нибудь продаем или покупаем, но в первую очередь мы выбрасываем на рынок самих себя.
Я напомнил иракцу о занятиях в Фордхемском университете, потому что именно так мы могли связаться через него с нашей конечной целью вербовки. Сидя за обеденным столом, я начал лучше понимать его, так что смог выстроить стратегию диалога. Но неожиданно появилась жена хозяина дома и закричала:
— Боже мой! Вы вторгаетесь в нашу личную жизнь!
Линда выглядела озадаченной. Я посмотрел на нее многозначительно, как бы говоря: «Не покупайся на эту драму».
— Простите меня, мадам, — сказал я. — Но это ваш муж пригласил нас сюда. Мы уйдем, если вы уж так этого хотите.
— Вы не имеете права!
Она сослалась на какой-то закон и сказала, что работает в американском Союзе защиты гражданских свобод (ACLU). Я подумал, что для нее это весьма большой карьерный рост — из дворца Хуссейна прямиком в ACLU, — так что просто пожал плечами.
Хозяин встал, взял жену за руку и попросил позволить Линде и мне закончить, пока он препровождал ее до двери, что ему удалось успешно сделать. Она продолжала сопротивляться, попыталась снова устроить скандал, вела себя странно и агрессивно, но в итоге муж все же выпроводил ее вон. Мы же выдали иракцу краткую сводку из данных, касающихся предполагаемого шпиона. Мы слышали, что жена хозяина дома так и стоит за дверью.
— Я сожалею, но не могу помочь вам, — сказал иракец.
Выражение лица Линды стало кислым. Я покачал головой почти незаметно, что означало: «Не позволяй ему повлиять на твои эмоции», а потом сказал:
— Почему же? Ты обеспокоен тем, что это может быть опасно?
— Да, — сказал он, указывая большим пальцем в сторону двери на кухню. — Но возьмите это.
Он написал на клочке бумаги телефонный номер и имя «Сюзан», после чего передал ее мне. Все было похоже на то, что именно так он и планировал сделать изначально.
— Она тоже училась на том курсе. Она очень умная. Возможно, она найдет в своем расписании время, чтобы поработать на вас.
Я передал бумажку Линде, чтобы помочь ей утвердить свою власть над иракцем (и над собой). Я обнаружил, что если передавать полномочия достаточно часто, то человек, которому ты их предоставляешь, начнет себя чувствовать и действовать более уверенно, и необязательно потому, что степень влияния меняется, а просто потому, что вы признаете его состоятельность. Все мы достаточно напористы, если только никто не пытается контролировать нас, но даже тогда большинство людей оказываются на высоте положения и заставляют выслушать себя.
Мы услышали, как на кухне громыхнула кастрюля. Возможно, жена сделала это нарочно, чтобы напомнить нам о том, что она по-прежнему дома.
Теперь мне было уже нечего терять, так что я сказал:
— Мне говорили, будто бы вы были единственным человеком в мире, которого боялся Саддам Хусейн.
Мне было просто любопытно. Я думал, что парень просто состоял в рядах исполнителей на службе тайной полиции. То есть принадлежал к тем людям, которые появляются ниоткуда во время переворота, а потом исчезают навсегда.
— Да, — улыбнулся тот. — Он боялся меня. Я удивлен тем, что вы это знаете.
— Почему?
Я подобрался, ожидая услышать потенциально ужасный ответ. Боковым зрением я видел, что Линда сделала то же самое.
— Я был его зубным врачом, — сказал он.
Мы услышали громкое «Черт!» из кухни. Потом снова упала кастрюля.
— Я тоже боюсь только одного человека на свете, — сказал он.
Большим пальцем он указал в сторону кухни, заканчивая свою мысль.
Тихий разум против шумного разума
Я полностью согласен с авторами психологической теории, согласно которой есть только две основные эмоции, «прошитые» в мозгу, и именно они являются движущей силой основных программ, определяющих мысли и поступки людей. Речь идет о противоположных по знаку силах — любви и страхе. Все другие эмоции в конечном итоге происходят именно от них.
Даже глубоко укорененная эмоция гнева, например, появляется из-за страха, потому что гнев при всей его жестокости и со всеми сопутствующими ощущениями, такими как ненависть и паника, обычно теряет свою силу и даже может исчезнуть, когда исчезает предмет, явление или человек, вызвавшие вспышку ярости. Сходным образом грусть, чаще всего возникающая из-за утраты, в своей основе проистекает из-за страха жить вечно без того, что ушло навсегда и никогда не вернется. Тот же самый принцип лежит в основе чувства облегчения, когда угроза уходит; он же применим к другим формам страха, таким как отвращение, цинизм, расстройство, презрение или беззащитность.
Любовь — другое первичное чувство, с которым мы все рождаемся, — приходит в своих собственных формах выражения, включая романтические отношения, безопасность, защиту, признательность, верность, очарование, привязанность, поклонение и преданность. Иногда любовь необходима для выживания, а страх — для процветания. Эти чувства глубоко вплетены в каждого из нас.
Страх необходим для выживания, а любовь — для процветания. То же самое нельзя сказать о каком-либо другом чувстве.
Выдающийся психолог и писатель, доктор философии Дэн Бейкер первым предположил, что физически и ментально невозможно испытывать одновременно страх и любовь. Таким образом, любовь есть единственное надежное, вечное и универсальное лекарство против страха в нашей жизни.
Любовь в широчайшем смысле этого слова также должна присутствовать при проявлении доверия. Как я уже несколько раз подчеркивал, есть большая разница между симпатией и любовью, доверием к человеку. Доверие и симпатия не синонимичны друг другу. Но они почти во всех случаях присутствуют одновременно, просто потому, что доверие к кому-либо невозможно без определенного чувства преданности, привязанности и верности, даже если оно выстраивается на основе общих целей. Также трудно представить себе человека, который начинает доверять вам, вкладывается в ваш успех, не чувствуя хотя бы немного благодарности к вам, что, по сути дела, равносильно признательности, а она является наивысшей формой любви.
Из-за этого такие противоположные эмоции, как любовь и страх, лежат в основе почти всех признаков эмоциональной стабильности и нестабильности. Я считаю, что эти два полярных состояния — любовь и сопровождающая ее эмоциональная стабильность, а также в противовес им страх и нестабильность чувств — являются признаками спокойного и неспокойного ума соответственно. Тихий, спокойный разум говорит твердым голосом. Человек, который мыслит трезво, руководствуется рассудком. В то же время шумный, беспокойный разум часто идет на поводу противоречивых чувств, которыми невозможно управлять при помощи рациональности.
Любовь есть чистая квинтэссенция тихого разума, а страх представляет собой нескончаемый холодный крик шумного разума.
Проблема, которая мешает многим людям достигать состояния тихого и спокойного разума, начинается с осознания неприятного факта: все мы являемся потомками тех, кто привык выживать каждую секунду своей жизни. Каждый человек, живущий сегодня на земле, обладает генетической родословной, написанной его предками, которые с незапамятных времен не только выживали, но и давали потомство: люди становились сильнее и умнее от поколения к поколению, а вы есть венец этой цепочки.
Как это произошло? При помощи навыков выживания, глубоко внедренных в наиболее примитивную часть мозга. Мы созданы для выживания. Именно такая программа записана на наш жесткий диск на случай тяжелых времен. Мы обладаем генетическим кодом, который принуждает нас ставить свои собственные потребности превыше всего, чтобы захватить власть в любой удобный момент, а также помнить угрозы и оскорбления. В том и состоит функция шумного разума.
Но на протяжении тысячелетий мы научились превозмогать диктат генетического кода и организовывать свои действия, учитывая потребности других людей, и такая манера поведения, что парадоксально, обеспечивает нам наивысшую степень защиты. Это чувство социальной ответственности и есть функция спокойного разума, и ее центр управления размещается в наиболее развитой области мозга — переднем отделе, что расположен в лобной части черепа и отвечает за рациональное мышление.
Наиболее примитивный шумный разум управляется задними отделами мозга, которые располагаются за передним и млекопитающим мозгом (эта область известна под названием «рептильный мозг»). Она размещается сразу над позвоночным столбом и большей частью просто руководит автоматическими действиями человека и отвечает за возникновение страха. Здесь происходит мало мыслительной деятельности, а больше осуществляется поддержка первичных функций, таких как дыхание и сердцебиение. Но они также могут пригодиться.
Фактически каждый элемент доверия анализируется тихим спокойным разумом, потому что решение положиться на того или иного человека — осмысленный процесс. Люди, которые чувствуют себя в достаточной безопасности, чтобы выдавать кредит доверия рационально (а значит, эффективно), обладают способностью видеть окружающих такими, какие они есть, а не такими, какими им хочется их видеть. Когда вы видите других такими, как они есть, вы можете увидеть и себя таким, каким окружающие видят вас. Когда это происходит, ваша оценка их поведения становится безупречной, а их поведение — идеально предсказуемым, и благодаря этому вы можете достичь невероятных вещей.
Противоположный подход, движимый страхом, живущим в шумном разуме, приводится в действие инстинктами и импульсами, а в результате у человека возникают такие негативные эмоции, как жадность, принуждение, зависть и незащищенность.
Образа мышления, нацеленного на выживание, особенно трудно избежать людям с личностью типа А, и они склонны становиться бесчувственными и не замечать вред, который причиняют самим себе ради достижения успеха. Такие люди иногда захватывают власть в целых сообществах, но не помогают им, а по-прежнему причиняют вред.
Иронично то, что чем успешнее человек, тем меньше он обращает внимания на проявления, характерные для беспокойного разума. Люди идут на поводу у страха, не замечают собственную гордыню, заносчивость и чванство. Первые подозрения в личностной несостоятельности приходят к ним на ум, когда другие отворачиваются от них. Но к тому времени часто уже становится слишком поздно исправить что-то в отношениях.
Еще один нежелательный эффект шумного разума, которого трудно избежать, — деструктивная привычка навешивать негативные ярлыки на человека, которого пытаешься просчитать. Чтобы предсказывать поведение людей точно, нельзя даже задумываться о том, что собеседник может оказаться лжецом, манипулятором, обманщиком или предателем. Большинство людей обладают невероятно большой способностью догадываться, осуждает их кто-то или нет, даже когда визави в открытую и напрямую не высказывает своего мнения. Такое отношение может подтолкнуть человека к негативному поведению, в котором его подозревают. Когда людям приписываются какие-либо уничижительные категории, я не всегда могу точно сказать, что именно они сделают, но прогнозирую негативную реакцию с почти стопроцентной точностью.
Еще один изъян шумного разума — склонность доверять людям слишком много или слишком мало. И то и другое происходит вследствие одной-единственной наиболее распространенной деструктивной силы, присутствующей и в бизнесе, и в жизни: из-за страха. Некоторые доверяют слишком много другим, потому что боятся делать работу в одиночку, а те, кто не желает доверять сверх меры, просто беспокоятся, как бы другие не воспользовались ими.
Большинство неверных решений при анализе возможности доверять кому-либо принимаются из-за их страха не иметь достаточно ресурсов или же не быть достаточно хорошим, даже если страх приходит в уже знакомых нам обличиях, выступая под маской жадности, тщеславия, зависти, авторитаризма, гнева, беззащитности и перфекционизма. Если вы опасаетесь, что коллеги, начальство или члены семьи могут вас отвергнуть, это значит, что страх пытается утвердить свое господство над вами.
Несмотря на очевидную силу шумного разума, тихий разум, обладающий множеством эффективных инструментов для победы над страхом, может одержать верх над своим антиподом. Чтобы констатировать очевидное, стоит лишь упомянуть о том, что тихий разум умнее шумного.
Внешне тихий разум характеризуется спокойствием и уверенностью, умением смотреть на вещи реалистично, а также дисциплиной, помогающей избежать самообмана с его многочисленными ловушками, включая нереалистичный оптимизм.
Чем спокойнее становится ваш мозг, тем легче вы замечаете возможности для продвижения вперед к вашим целям, что происходит без усилий и без затруднений.
Достижение такого состояния разума — одна из наиболее сложных задач при прогнозировании чужого поведения, поэтому необходимо развивать умение вводить себя в такое состояние. Для описания действий спокойного разума я использую также слово «самолидерство».
Как и другие первичные аспекты личности, спокойный разум индивидуален и самодостаточен, и его нельзя создать при помощи других людей, если только вы не предложите им свое согласие и активное участие.
Когда вы оцениваете людей по их наиболее прочно устоявшимся моделям поведения, очень важно искать таких индивидов, которые обладают качествами, присущими спокойному характеру. Но никто не совершенен, поэтому нельзя не доверять или не любить людей только потому, что они от природы придерживаются пессимистического взгляда на мир, беззащитны или пребывают в депрессии, особенно если они честно прилагают усилия и удерживаются от излияния своих негативных чувств на вас. Если у них даже и есть не очень серьезные эмоциональные недостатки, как это бывает со многими, вы можете по-прежнему доверять им, устанавливая контрольную точку для просчета их поведения и настораживаясь при появлении отклонений от нормы. Например, если вы предлагаете типичному пессимисту сделать что-либо, не удивляйтесь, если он отнесется прохладно к вашей идее. Просто у пессимистов такая натура и они могут высказать интересные соображения по поводу выдвинутой вами мысли, если ее реализации могут помешать потенциальные проблемы.
Об эмоциональной стабильности человека говорит его устойчивое поведение на протяжении длительного времени. Некоторые люди чрезмерно сдержанны, то есть контролируют себя, совершают осмысленные последовательные поступки, умеют заводить связи, обладают эмпатией и стоическим приятием (я называю этот комплекс характеристик стемпатией). Парадоксально, однако, то, что многие люди в сегодняшней механизированной и раздробленной среде (в особенности специалисты, занятые в технологических сферах) склонны излишне сильно полагаться на рациональность и эмоциональный контроль, поэтому сталкиваются с трудностями при функционировании вне их узкого эмоционального диапазона. Кто знает, возможно, один из таких людей и сможет стать следующим интернет-миллионером. И к тому моменту люди с удовольствием будут общаться с ними о чем бы то ни было.
Десять признаков эмоциональной нестабильности
1. Люди учатся быть беспомощными. Мы все рождаемся слабыми и беззащитными. Но некоторые со временем достигают больших успехов в культивировании выученной беспомощности. Во-первых, так происходит не по их воле. Просто многие застревают в неразрешимых ситуациях, над которыми они, как им кажется, не имеют никакого контроля. Большинство все же стараются преодолеть трудности, но не всем это удается.
Некоторые люди реагируют на сложности так, будто они являются справедливым и обоснованным жизненным уроком, из которого следует лишь один вывод: ты беспомощен в любой ситуации! Подобное умозаключение может показаться смешным, но оно очень распространено. Желание людей, страдающих синдромом выученной беспомощности, сдаваться в трудных ситуациях может стать глубоко укорененной привычкой. Она так глубоко внедрена в инстинкты, что встречается даже у животных.
2. Люди отказываются от позитивного взгляда на вещи. Некоторые люди рождаются с настолько сильно дестабилизированной системой регулирования гормонального фона (а гормоны, как известно, определяют настроение), что она искажает их восприятие действительности, делая окружающий мир намного мрачнее и печальнее. Травмы также могут привести к развитию аффективных расстройств, включая депрессию. Но чаще всего люди, которые постоянно пребывают в мрачном настроении, не имеют никаких органических причин для такого рода состояний, равно как у них нет никаких доказательств наличия серьезной психической травмы.
По всей вероятности, человек сам волен выбирать, как относиться к происходящему — положительно или отрицательно. И выбор в пользу пессимизма может сделать человека таким же недвижимым и холодным, как айсберг в океане.
Если индивид воспринимает жизнь как что-то негативное, его поведение бывает сложно предсказать, потому что он теряет связь со своими целями. Такие люди подобны «Титанику» (к этой метафоре я постоянно возвращаюсь): они похожи на большой корабль с маленьким рулем. Такому судну сложно маневрировать среди глыб льда.
Когда человек сам не знает, чего он хочет, вы также не можете этого знать. Таким людям сложно доверять, вкладываться в них или же поддерживать с ними долговременные отношения.
3. Люди склонны все преувеличивать. Некоторые совершенно не умеют справляться с проблемами. Им также трудно отделить большие проблемы от малых. Для них каждое затруднение выглядит как смертельно опасная катастрофа. Их плохие ожидания имеют обыкновение исполняться, особенно когда в дело вовлечены другие лица, так как страх — самая заразительная из всех эмоций. Очень сложно доверять людям, которые думают, что каждая мелочь может привести к катастрофе. Они вне пределов контроля и совершенно непредсказуемы.
Вы можете распознать их негативное отношение к жизни и интерпретировать их реакцию соответствующим образом. Когда вы принимаете стоическую реальность, где большинство вещей и событий просто случаются (не осуждая и не деля их на плохие и хорошие), вы можете успешно общаться даже с паникерами, неврастениками и перестраховщиками.
4. Люди демонстрируют признаки личности типа 3P. Их мышлению свойственно постоянство, всеохватность и индивидуализация (permanence, pervasiveness, personalization). Они могут быть токсичными.
Когда я говорю о токсичности постоянства, я имею в виду те моменты, когда человек начинает считать, что все его проблемы останутся с ним навечно. Такие люди заслуживают доброго, понимающего обращения, но не стоит переводить общение с ними на рельсы доверия и партнерства. Так что будьте добрыми, но оставайтесь начеку.
Под всеохватностью я подразумеваю уверенность человека в том, что проблема в одной сфере жизни наверняка проникнет и во все остальные. Такого обычно не случается, так что если у вас не получается переубедить человека, не доверяйте ему что-либо важное. В противном случае вы сами можете стать очередной проблемой.
Индивидуализация токсична, поскольку человек начинает в каждой своей неудаче винить исключительно себя. Даже в погодных изменениях люди умудряются найти свою вину: «Мне бы следовало знать, что пойдет дождь. Когда же я научусь планировать свое будущее?» Не попадайте в воронку негативного мышления такого рода. Попробуйте вывести на чистую воду человека, обладающего личностью типа 3P.
Но, как я уже сказал, вы можете помочь таким людям обрести трезвость рассудка. Этого можно добиться посредством проявления доброты, терпения, оказания практической помощи, проницательности и жесткого, но справедливого качества эмпатии, совмещенного со стоицизмом (я называю его «стемпатией»). Однако если человек страдает от многочисленных проблем, которые спутались в один клубок, и от нестабильности, причиняющей ему вред, будет разумно ограничить взаимодействие с такими людьми по серьезным вопросам.
5. Люди считают себя жертвами обстоятельств. Я не принадлежу к числу людей, которые отрицают факт существования виктимности. Она повсюду, вокруг нас. Многие жалеют себя, несмотря на то что страдают лишь в незначительной мере. Такое отношение к жизни основано на страхе и может ограничить возможности не только самоназванных жертв, но и тех, кто пытается помочь им.
В моих словах нет жестокости и черствости. Это рациональный подход. И я предлагаю наилучший способ подзаправиться энергией, чтобы помочь людям, которым она действительно нужна.
6. Люди считают себя исключительными. Держите ухо востро, особенно на работе, и наблюдайте за людьми, которые кажутся слишком беззаботными, тратят время попусту и не делают почти ничего. А все потому, что они — особенные. Они могут быть забавными и очаровательными, потому что такие качества хорошо уживаются в душе, гнездящейся в необремененном ничем теле, но каждый день вы становитесь сильнее, а они — слабее. Привязанность, уважение и доверие — удел тех, кому есть что предложить. В противном же случае создается неравный союз, а если выгоду получают не все участники процесса, то такое объединение не продлится долго.
7. Люди ждут спасения со стороны. Это еще один вид нездорового поведения в современном мире. Полагаться на самого себя уже не в моде. Чрезмерная зависимость от других противоестественна человеческой природе и противоречит самим ее законам. Все создания обеспечиваются почти всеми необходимыми ресурсами, которые им только нужны, но все предлагаемые природой навыки должны быть развиты, отточены, разделены и сохранены. Нет обходного пути.
Потребность в эмоциональном спасении является даже еще более распространенной штукой, чем потребность в физической безопасности, и она также является врожденной. Но спасатель всегда сверх меры идеализируется, и спасенный будет ожидать от него, что он продолжит помогать ему и дальше. Если такого не происходит, то бывший герой и благодетель записывается в новые злодеи!
8. Люди думают, что критика в чужой адрес является конструктивным подходом, потому что обнажает слабые связи и держит людей в напряжении. Но на самом деле это просто уродливая обратная сторона спасения и еще один способ найти козла отпущения, чтобы можно было взвалить на него ответственность за то, что случается с человеком. Если человек ошибся, он обычно знает об этом сам и чувствует себя хуже, чем кто бы то ни было.
Эффективное функционирование целиком и полностью должно быть посвящено выполнению нужной работы, а не поиску виноватого. Подобное служит только лишь для выпуска пара, утверждения чувства собственного превосходства и ведет к формированию обид, появлению страха, а также подначивает людей ко лжи. Не вступайте в союзы с тем, кто думает, что критика есть эффективный механизм для оптимального функционирования. Вы можете стать следующей мишенью.
9. Люди изменчивы. Иногда они пытаются обуздать свой гнев чем-нибудь приятным, но настолько же неуместным. Они празднуют незначительную победу с таким размахом, будто их поступок изменит мир, или же продвигают кого-то по службе в приступе грандиозной щедрости. С их точки зрения они щедры, сверхпрозрачны и спонтанны.
На самом деле они просто эмоционально нестабильны, поэтому во время очередного перепада настроения они срываются на окружающих, компенсируя за их счет психологическую нестабильность. Это позволяет им сохранять свою нарциссическую позицию и находиться все время в центре внимания. Но если вам нравится ходить по тонкому льду, то и флаг вам в руки.
10. Люди манипулируют другими. Если это хорошие манипуляторы, то вы даже не заметите их действий, пока не станет слишком поздно. Они будут относиться к вам как к самому дорогому гостю, а потом присвоят себе ваши заслуги, оставят вас за пределами союза или просто выставят вас не в лучшем свете. Если они действительно преуспевают в своих кознях, то у вас не будет ни малейшей возможности устранить последствия вреда, нанесенного ими. Манипуляции неуместны при построении доверительных отношений.
Возможно, такой манипулятор захочет спровоцировать вас. Но он никогда не сможет проконтролировать вашу реакцию на его действия. Поступайте в отношении их мудро. Вы можете многое узнать от таких негодяев о темной стороне человеческого поведения, но держитесь от манипуляторов подальше по мере возможности.

Август 2012 года
Линда: доверенный помощник
— Через две недели я сваливаю отсюда! — сказала Линда. — Это плохая новость для тебя. Но хорошая для меня.
Линда была забавной. И она была прекрасным федералом. Но теперь я терял ее, потому что она нашла себе работу преподавателя в престижном университете Калифорнии. Она какое-то время поставляла полезную информацию по своей «мишени», и мы оба учились друг у друга. С ее помощью я погрузился в сферу поведенческой психологии гораздо глубже, чем мне удавалось это сделать под руководством моих инструкторов по данному курсу, что дало мне возможность выстроить теоретическую базу для разработки тех техник, которые я применяю теперь на практике. Я научил ее не доверять сообщениям беспокойного разума, которые она когда-то считала основными элементами критичного мышления.
На протяжении года мы встречались или говорили по телефону каждые две недели, и она делилась со мной всеми данными по той тусовке, за которой следила. Информацию она получала от женщины по имени Сюзан, знакомой дантиста из Ирака. Сюзан виделась с нужной нам компанией почти каждую неделю, что обычно происходило на лекциях в Фордхемском университете.
Все выглядело, по моему мнению, так, будто оригинальный кандидат на вербовку, за которым следила Линда, распространял дезинформацию. Я видел множество статей, новостных публикаций, докладов исследовательских центров и образчиков печатной рекламы о кампании, направленной против «внутреннего терроризма».
Имя дипломата (назовем его Адрик) никогда не связывалось ни с одним из релизов, но ноги этой аферы росли из консульства в Нью-Йорке, где тот и работал. Мы узнали, что Адрик занял место дипломата, который тайно работал в разведке, а Линда обнаружила, что несколько лет назад он также заменял одного шпиона в Лондоне. Впрочем, хоть Адрик и не сказал ей, что его предшественник был из спецслужб, но упомянул его имя, а мы уже сами подтвердили его статус, так что я хотел заполучить как можно больше данных по теме.
А теперь Линда улетала.
— Я буду скучать по тебе, — сказал я.
— Я тоже. Я твой должник. Я была невысокого мнения о себе, когда мы встретились. На меня давило сразу множество факторов, и мне было сложно действовать и говорить как должно. Это повлияло на всю мою жизнь. Но ты показал мне, что я могу работать самостоятельно, и если у кого-то проблемы с таким подходом, то мне до этого нет дела.
— Спасибо, — сказал я. — Но я просто помог тебе раскрыться. Ты все сделала сама.
— Я все равно твоя должница. И вот чем я тебе отплачу. У меня есть идея. Я попрошу Сюзан поработать на нас. Она тоже уезжает из города. Она скажет Адрику, что встретила некоего парня, который работает на инвестиционных банкиров из Восточной Европы, и он собирает контрольные данные для инвесторов, а она якобы пишет для них исследовательские доклады. «Инвестором» будет один из моих людей. Или ты можешь сыграть его роль, если тебе так больше нравится.
— Не говори «контрольные данные», — сказал я. — Это шпионский жаргон.
— Хорошо. Инсайдерская информация. Сюзан скажет Адрику, что она уезжает из города и что ей нужен человек для прикрытия в течение следующих нескольких месяцев. Она спросит Адрика, может ли он что-то сделать для нее в качестве одолжения. Они общаются довольно плотно. Сюзан ему симпатизирует. Не доверяет ему, но он очень даже ей нравится. Она скажет ему, что есть в самом деле хорошее дело, вокруг которого вращаются большие деньги. Он увидит в том шанс собрать побольше информации. Сюзан сказала мне, что Адрик с большой вероятностью согласится на встречу, потому что он — хороший парень.
Линда сказала еще несколько слов об интересующем нас человеке, что меня немного обеспокоило, потому что ее описания не подходили под профиль шпиона. Начнем с того, что эти ребята любят, чтобы их шпионы были рисковыми парнями, потому что хотят, чтобы те шли на экстремальный риск. У ФБР другой взгляд на вещи. Здесь не любят авантюристов, так как они с наибольшей вероятностью будут заражать таким настроением и других. Адрик больше был похож на парня из ФБР. Линда считала, что он просто избегал конфликтов.
Она также сказала, что единственной вещью, которую он не любил в дипломатической деятельности, была ее «важность», что она интерпретировала как «власть». Она сказала, что тот был обеспокоен, что не предоставлял своим помощникам и офисным работникам достаточно ресурсов. Однажды ему пришлось уволить парня, а потом он и сам чуть было не ушел вслед за ним.
Я подумал над идеей Линды с минуту.
— Ты неплохо справляешься со своим делом, — сказал я ей.
— Я знаю, — согласилась она без хвастовства.
Через три недели я сидел в пафосном ресторане на Ист-Сайде недалеко от здания ООН с Адриком. Он был примерно моего возраста, худой и подтянутый человек. Он будто наблюдал за окружением, оглядывал зал ресторана как бы рассеянным, но в то же время очень пристальным взором, как это делают агенты спецслужб или личные телохранители. Он носил черный костюм и белую рубашку, и такая простота произвела на меня впечатление. Мы находились в районе, где преобладал тяжеловесный стиль, который порой был слишком невыносим в своей вычурности. Я был одет лучше, чем обычно, потому что мне нужно было играть роль одного из богатых парней, желавших разжиться инсайдерской информацией.
После того как мы сделали заказ, я попытался направить разговор к новой волне протестов, но Адрику было явно некомфортно беседовать на эту тему.
— Я повидал слишком много конфликтов на улицах, — сказал он. — Когда был молод. То было плохое время. Все началось, когда я вернулся домой. Жизнь должна была быть хорошей, а в итоге все получилось так, как получилось…
Он потерялся в своих мыслях и вдруг больше заинтересовался бифштексом на тарелке перед ним. Мы перестали говорить, и мне показалось, что мой визави чувствовал себя более комфортно в тишине.
Он был не таким, как я себе его представлял. И я мог понять, почему Сюзан связалась с ним. Иногда вы просто не можете раскусить человека, пока он не усядется напротив вас, и тогда вы сможете прочитать его как карту. Добрый совет: не находитесь в виртуальном мире 24 часа в сутки 7 дней в неделю. Встречайтесь вживую при каждой удобной возможности.
— Сюзан сказала, что у тебя вроде бы кое-какие деловые интересы в Восточной Европе, — сказал Адрик.
— Да, они у меня есть. Мне нужно быть осторожным. Не хочу раскрывать информацию, которую мои покровители не желают делать общественным достоянием. Впрочем, они толковые люди, интересуются многими вещами.
Вместо того чтобы продолжить разговор по этой теме, Адрик вернулся к Сюзан. Это было занятно. Большинство людей, если им предоставляется возможность поговорить о деньгах или же об общих знакомых, предпочитают все же поговорить о деньгах. Я вдруг понял, что парень не был заинтересован в бизнесе: он просто оказывал услугу Сюзан.
Я расспросил Адрика о его семье, и он просиял. Его двое детей, сказал он, приезжают в Нью-Йорк на оставшийся срок его пребывания в Америке. О жене он не сказал ничего. Я начал говорить о своих детях, и он проявил искренний интерес, но я хотел вернуть фокус беседы на него. Мне так и не удалось этого сделать. Это все, что мне удалось получить. Такое случается на каждом шагу.
Мы встретились еще несколько раз. Адрик дал мне кое-какую письменную информацию, которую я запрашивал. Она была очень точной и быстро нашла свой путь наверх по лестнице иерархии в нашей конторе. Благодаря этому меня заметили. К тому же я выставил отдел поведенческих структур в хорошем свете. Не каждое знакомство ведет к славе и процветанию, но по итогу сложно отделить те действия, что принесли успех, от тех, которые ничего не дали.
Десять признаков наличия эмоциональной стабильности
1. Люди в избытке демонстрируют большую признательность по отношению к вам. Если любовь и страх — первичные эмоции, свойственные каждому (а любовь еще и ведет прямо к эмоциональной стабильности), то признание — эликсир, способный вернуть вам эмоциональную устойчивость. Оно представляет собой наиболее утонченную форму любви. Признание — направленный вовне самовозобновляющийся компонент любви, дающий нам все и не просящий ни о чем.
Поэтому признательность можно назвать единственной наиболее мощной силой против страха, а страх — наихудшим врагом эмоциональной стабильности. Когда люди испытывают признательность к кому-либо, они буквально неспособны чувствовать страх. Эти два состояния взаимоисключающи.
Признательность в громадной степени расширяет возможности не только дающего, но и получающего: теперь они оба могут совершать смелые поступки, что способствует появлению дерзких фантазий и формирует полезные судьбоносные отношения.
2. Людей сложно напугать. Бесстрашие — наиболее естественный спутник признательности и уважения, и оно неотделимо от людей, которые пытаются пробудить у вас доверие к ним. Бесстрашие даже ценнее, чем похожее на него качество смелости, потому что второе представляет собой способность превозмогать страх, в то время как первое подразумевает отсутствие страха.
Состояние бесстрашия не может быть постоянным, потому что страх не только присущ всему роду человеческому, но также и неизбывен по сути своей. Но, поддаваясь страху раз за разом, можно зайти довольно далеко.
Бесстрашные люди обычно радостны и эффективны, а также могут вдохновлять других. В век постоянных потрясений бесстрашные люди поднимаются над полем боя и становятся буквально невосприимчивыми к одному из главных факторов, разрушающих доверие: отчаянию.
3. Люди безупречно рациональны. Рациональность — шокирующе редкое качество в эпоху, когда люди большей частью находятся во власти эмоций. Наше общество сегодня почти лишилось когда-то распространенной системы сдерживаний и противовесов, что предлагали независимые и непредвзятые СМИ, к тому же сегодня мало кто ведет дискуссии для взаимопонимания, что ужасно негативно сказалось на рациональности.
Те, кто дорожит ею, имеют хорошие начальные условия для развития у себя качеств благонадежного человека, потому что поведение рационального человека легко предсказать и спрогнозировать, поскольку все его действия осмысленные. Рациональностью управляют правила. Они очень стары и в основе своей находят точно такое же применение сегодня, как это было много веков назад.
Рациональность, как и любовь, также является одним из самых эффективных оружий против страха, так как он представляет собой эмоцию, что рождается в наиболее примитивном отделе мозга. Эта наиболее невероятная нейронная «прошивка» в человеческом мозге отвечает за то, чтобы 95 % всей входящей информации попадало прямиком в наиболее продвинутый отдел ЦНС — передний мозг — и только потом отправлялось в ту его часть, которая управляется страхом.
Многие люди не пользуются преимуществом, которым обладает человек благодаря работе уникальной системы нейронов мозга. И потом они еще удивляются, почему к ним относятся как к неуправляемым индивидам, обладающим ограниченным числом союзников.
4. Люди придерживаются правил морального кодекса. Даже если некоторые из нас никогда не слышали о нем, многие интуитивно усвоили пять принципов в качестве практической и этической части своего поведенческого кодекса. Когда вы встречаете человека, поступающего согласно определенным нормам и правилам, вы можете продолжать общаться с ним: такие люди принадлежат к числу тех простых индивидов, которым можно доверять.
Они взяли свое эго под контроль. Они проверяют людей, выжидая некоторое время и пытаясь понять их, находят общий язык и общие интересы. Они не судят людей, не оценивают собеседников пристрастно, так что им удается услышать почти все, что нужно. Они разумны и рациональны, что делает их предсказуемыми даже во времена самых серьезных кризисов. И они достаточно щедры, чтобы приносить пользу обеим сторонам.
Используйте мой метод декодирования, и вы никогда не ошибетесь в выборе нужных вам людей.
5. Люди предлагают вам выбор. Иметь возможность выбирать — вот суть свободы. Свобода выбора дарует человеку прекрасное чувство, но сама по себе работает даже еще лучше. Иметь ограниченные возможности выбора — все равно что сидеть в тюрьме. И к ограничениям может привести любая банальность, например микроуправление.
Автономность — это путь к самоуважению. Когда люди предлагают вам такую возможность, вы чувствуете себя так, будто живете в мире, который всегда желали для себя и где вы главенствуете над всем. Кроме того, вы находитесь в компании людей, которые помогли мечтам воплотиться в жизнь.
6. Люди довольны собой. Это позволяет им быть довольными и вами. Нет ничего хуже, чем отношения с людьми, которые не любят себя. Рано или поздно они решат, что и вы им тоже не нравитесь.
Не так уж и просто быть счастливым и довольным собой. Ведь вокруг так много людей, которым нравится критиковать вас. И также есть множество злодеев в бизнесе, правительстве и культурной сфере, желающих, чтобы вы чувствовали себя неадекватно, неуютно, ущербно и нуждались бы в том, что они навязывают вам.
Людям, которые не удовлетворены собой, сложно угодить. Они сводят на нет все ваши усилия, даже когда им приходится предпринимать для этого какие-то определенные шаги и тратить собственные ресурсы. Это создает классическую ситуацию, когда люди начинают действовать не в собственных интересах. Их невозможно предсказать, а поэтому невозможно им доверять как союзникам.
Недовольные собой склонны быть неэмоциональными, мрачными и критичными. Кроме того, они обращают большую часть собственного негатива на самих себя. Люди, которые любят себя, обычно приятны в общении, гостеприимные, веселые и здоровые. Вы знаете, что они собой представляют, куда они направляются, так что им проще доверять и строить с ними взаимовыгодные союзы.
7. Люди обладают властью, но не любят ее. Благонадежным и собранным людям проще достигнуть высоких постов, потому что они притягивают к себе других положительных личностей и работают с прилежностью и чувством личной ответственности. Между тем они получают мало удовольствия (если вообще получают его) от обладания властью над другими. Из-за отстранения собственного эго они не хвалят себя за возможность указывать другим людям, что делать. Для истинно трезвых людей власть — просто груда трудной и сложной работы. Почему? Потому что они пекутся о людях, пытаются быть честными и любят служить ресурсом для успеха других.
Они могут сидеть в офисе с большими окнами на последнем этаже небоскреба, но многие из них говорят с ностальгией о тех деньках, когда у них было меньше полномочий и больше времени на простую осмысленную работу. Эти люди неимоверно ценны, потому что обладают силой, позволяющей им избежать парадокса власти. Для одержимых парадоксом власти одно лишь старание добиться высоких постов может разрушить их мечту, потому что все мы обладаем природной склонностью не доверять кому-то, кто любит управлять другими. Те, кто истинно достоин власти, не гоняются за ней. Она приходит к ним сама.
8. Люди гибкие. Жизнь меняется, а если вы не меняетесь вместе с нею, вы просто отстанете от времени. Вы заплатите за свою же ригидность отчаянием, диссоциацией, депрессией или какой-либо другой валютой (например, потерей дохода или же устаревшими умениями). Все это может быстро привести вас к отчаянию. Поскольку большинство отчаявшихся людей готовы почти на все, чтобы избежать своей несладкой участи, их поведение сложно предсказывать.
Гибкие люди чувствуют, что жизнь предоставляет неисчислимые возможности, так что они стараются впускать новых знакомых, идеи и места в свою жизнь. Они открыты и мудры с теми, кто приходит к ним, и видят в изменениях возможность для достижения новых целей, а не угрозу.
9. Люди спокойны. Эта черта отражает честность, дружелюбие, оптимизм и щедрость. Как правило, люди такого рода успешны, потому что они не пасуют перед трудностями в кризис и даже обладают умениями предотвращать кризисные ситуации.
Старое выражение гласит: «Чем более величав человек, тем он дружелюбнее». Но поведенческие исследования показывают, что верно также и обратное: «Чем приятнее люди, тем они величавее». Одно исследование показывает, что люди, которые отдают свои ресурсы на благо других, с большей вероятностью добиваются успеха, чем получающие. Спокойные люди функционируют более эффективно, чем гиперактивные, и с ними гораздо легче работать. Отчасти их расслабленное отношение к жизни есть следствие отсутствия врагов, потому что они дружелюбны и привлекают доверие. Хорошо, что у нас есть мотивация доверять дружелюбным и приветливым людям. Это делает жизнь гораздо проще.
10. Люди не ищут проблем. Им не нужна лишняя головная боль. Они не получают наслаждение от драм, которые так любят манипуляторы, и не увлекаются играми за власть. Эмоционально стабильные люди ищут наилучшее в других, так что они первыми находят его.
Работа одного моего знакомого бизнесмена тесно завязана на интернет-исследованиях, и он всегда начинает свой поиск с просмотра сайтов, которые говорят ему то, что он хочет услышать. На этом, конечно же, исследование не заканчивается, однако, начиная с поиска хороших новостей, он сохраняет оптимизм, когда находит положительную информацию. Только потом он ищет проблемные места. Если бы он зашел с другой стороны и начал бы с негатива, то он, по его словам, вероятно, сдался бы еще до того, как разобрался в ситуации.
Согласно исследованиям, оптимистичные люди обрабатывают информацию более эффективно, чем те, которые чувствуют негатив или равнодушны к делу. Теоретически это происходит потому, что обеспокоенный чем-либо разум больше отвлекается на посторонние вещи.
Добро пожаловать в Бюро!
Окей, я знаю, что вы поняли суть истории из этой главы.
Вы знаете, кому я доверял, кому не доверял и почему. Вы уже умеете думать как агент ФБР.
• Вы игнорировали отвлекающие факторы, вызванные эмоциями.
• Вы были кристально честны.
• Вы не доверяли людям просто потому, что они вам нравились.
• Вы сопротивлялись манипуляциям.
• Вы забыли о ваших политических пристрастиях.
• Вы читаете между строк.

Но давайте отдадим должное процессу и разложим все по полочкам.
Адрик — хороший парень. Оказалось, что он прямолинейный дипломат, а в его послужном списке одни только награды. Вы доверяли ему, Сюзан почти доверяла ему, Линда сохраняла непредвзятое отношение к нему, что было одним из ее ценнейших достоинств.
Я, наконец, тоже стал относиться к нему так же. Все мы пришли к одному выводу, несмотря на тот факт, что Адрик был классным парнем.
Но нам нужно оставаться стойкими. Кем бы мы были, если бы стали доверять кому-то просто потому, что он классный парень, и позволили бы ему продолжать и дальше вести пропаганду, при помощи которой люди хотят оправдать незаконные аресты, пытки и случайные убийства? Обвинение, основанное на косвенных доказательствах, выдвинутое против Адрика, состоит в том, что он заменял шпионов в двух различных посольствах и принимал участие в реализации пропагандистской программы, что делало его интересным для нас человеком, но этим дело исчерпывалось. Он был обычным дипломатом, имевшим ряд наград в своем послужном списке, но на этом все заканчивалось.
Давайте подведем конечный итог. Его, очевидно, было трудно напугать (положительный знак № 2), потому что он воевал и служил в правительстве, которое слишком часто менялось само по себе. Он также повидал достаточно крови на полях сражений, чтобы относиться к подобным сценам адекватно, что могут понять только служивые люди (положительный знак № 3), в то время как миллионы других, которые никогда не нюхали пороху, считают войну чем-то вроде шоу или даже спорта. Даже до того, как я встретил Адрика, я узнал от Линды, что он считал власть обузой для себя (положительный знак № 7), что он избегал конфликтов (положительный знак № 10) и был достаточно великодушен, чтобы работать с ней, пока она не переехала в Калифорнию (положительный знак № 4).
С первого же дня мне стало понятно, что он — очень спокойный, стабильный человек (положительный знак № 9). Я также заметил, что он не испытывал проблем с тем, что многие люди называют неудобным молчанием во время разговора. По результатам наблюдений я могу сказать, что личности, подобные Адрику, чувствуют себя комфортно сами с собой, а удовлетворенные собой люди склонны проявлять постоянство, поэтому их поведение легко предсказать (положительный знак № 6). Во время других встреч с ним я ни разу не заметил ни одного из негативных знаков доверия.
А вы доверяли Сюзан, так ведь? Да, черт возьми! Вы не раздобыли много данных на нее, но вы увидели перед собой истинного патриота, который работал эффективно, ничего не желая для себя.
Линда немного более сложная. Во-первых, когда у нее был эмоциональный кризис, мы заметили признаки выученной беспомощности (отрицательный знак № 1), желание быть спасенной (отрицательный знак № 7) и пораженческие настроения (отрицательный знак № 3). На первых порах я ей не доверял. Если бы доверял, то не продвинулся бы настолько далеко, как сейчас. Но когда я предложил помощь, проявил эмпатию и терпение, она по сути дела стала совершенно другой личностью. Иногда нужно всего лишь проявить участие к человеку! Так что помните об этом, когда вы наталкиваетесь на людей и изначально не доверяете им. Со временем, как я вскоре предсказал, она стала более спокойной (положительный знак № 9), удовлетворенной собой (положительный знак № 6) и рациональной (положительный знак № 3).
Вы, вероятно, стали бы доверять и зубному врачу, несмотря на его связь с Саддамом Хусейном, потому что у вас не было достаточно надежных данных, доказывающих его причастность к преступлениям диктатора. Нам было известно лишь то, что он сбежал из страны при первой же возможности. Так что один лишь этот поступок — отражение знака № 4: действия — служил достаточным искуплением его вины, чтобы вызывать немного доверия, тем более что оно было усилено положительной, прозрачной связью (положительный знак № 5: язык).
Доверять ли жене дантиста? Не стоит. Вы, несомненно, заметили ее почти перманентное состояние отчаяния, которому не было причины. Она будто принадлежала к тому типу людей, которые всегда найдут причину для беспокойства. Но у вас было много данных, показывающих, что она прошла через тяжелые испытания и, может быть, до сих пор лечилась. Так что вы, вероятно, подумали, что ее посттравматическое стрессовое расстройство можно было вполне понять и предсказать.
А теперь скажите: можете ли вы представить, что вам удалось бы просчитать этих людей без моей системы прогнозирования поведения?
Я не могу. Часто даже удивляюсь, как я мог оценивать кого-то просто при помощи традиционных инструментов, использующихся для принятия решения: интуиции, исследование открытых источников, беготни, сидения в библиотеках и сбора мнений разных людей вместе с другой информацией поверхностного уровня, которая часто фальсифицируется, как это принято делать сегодня.
В то же время, встречая этих людей, я применял свою систему практически на ежедневной основе, и мне стало гораздо легче просчитывать их поведение и предсказывать, что они сделают в будущем.
Так что, надеюсь, моя система хотя бы косвенно помогла спасти по крайней мере несколько жизней или предотвратить некоторые ужасные события. Но мы никогда не узнаем об этом. Да и хорошо, как я думаю. Важно лишь то, что она принесла пользу.
На протяжении следующих шести лет я налегал на науку, оттачивал применение принципов понимания людей и усовершенствовал систему точного предсказания их поступков. Это придавало больше смысла моему существованию при работе в ФБР, а также потом — в моей другой, новой жизни, которую я начал после увольнения из Конторы в 2018 году.
Если американская общественность заинтересуется этим рациональным способом оценки других людей, я думаю, это изменит страну. Или ее определенные сегменты. Кто знает…
Если подобное когда-нибудь случится, может быть, вы станете частью этого процесса.
В этом новом тысячелетии, населенном людьми новой волны — энергичными и прекрасно информированными личностями, которые чувствуют себя комфортно на этом витке истории новейшей эры, — вы будете искать нужных вам союзников, будучи защищенными этой системой, предлагая власть и процветание всем, кто присоединяется к вам.
Такой поиск позволит вам выстроить собственную жизнь (защищенную от краха в случае падения), а потом выстроить ее снова, в то время как положительные люди вокруг вас становятся мудрее, счастливее, все многочисленнее и ближе к вам в путешествии человечества, которое никогда не закончится, если нас будет преследовать удача.
Резюме
Глава 8
Смотрите глубже
Признак № 6: Стабильность
Основная цитата: «Большинство неверных решений при анализе возможности доверять кому-либо принимаются из-за их страха не иметь достаточно ресурсов или же не быть достаточно хорошим, даже если страх приходит в уже знакомых нам обличиях, выступая под маской жадности, тщеславия, зависти, авторитаризма, гнева, беззащитности и перфекционизма».
Основное послание: Отсутствие эмоциональной стабильности — губительный недостаток, действующий разрушительно на все аспекты доверительных отношений. Если человек занимается эмоциональным саморазрушением так долго, что перестает преследовать свои же интересы, то превращается в «обезьяну с гранатой» и его поведение становится гораздо сложнее предсказать.

Выводы
1. Существуют проблемы, не поддающиеся решению. Порой люди, испытывающие трудности, начинают доминировать в каких-то сферах нашей жизни. Эти люди действуют исходя из своих собственных интересов на публичной арене и осложняют всем существование. Но они находятся в подавляющем меньшинстве, а их неадекватные поступки чаще всего очевидны.
2. Эмоциональная нестабильность. Два наиболее распространенных источника эмоциональной нестабильности — биохимический дисбаланс в организме и психические травмы. И то и другое можно преодолеть, и часто это происходит при содействии нужных специалистов. Их помощь превращает то, что раньше было болью, в отношения, полные любви, как для человека, которому помогли, так и для самого помощника.
3. Осознание несовершенства. Когда люди осознают, что быть самим собой вполне достаточно, они приходят к пониманию, что работают вполне продуктивно. Дорогие перфекционисты, не стремитесь к совершенству. Займитесь развитием необходимых навыков, но не переусердствуйте: возможно, вы уже находитесь на достаточно высоком уровне.

Десять признаков эмоциональной стабильности собеседника
1. Люди одобряют ваши поступки, хвалят вас и всяческими другими средствами выражают признательность.
2. Люди почти никогда не испытывают беспричинной тревоги, поэтому всегда сохраняют хладнокровие, даже когда дело пахнет керосином.
3. Они безупречно рациональны. Рациональность, бесспорно, самая недооцененная из всех добродетелей.
4. Люди придерживаются кодекса морали и этики. Они скромны, не спешат выносить предвзятых суждений, рациональны, понимающи и щедры, а все эти привычки обычно становятся более очевидными с возрастом.
5. Вам предлагается выбор. Никто не любит, когда ему приказывают, поэтому знающие об этом люди получают гораздо больше помощи и участия от окружающих, чем те, кто стремится создать иллюзию контроля.
6. Они довольны собой. Поэтому они довольны и вами. Когда это происходит, вы также можете быть самим собой. Когда же вы счастливы и удовлетворены, вам комфортно в обществе самодостаточных личностей, и тогда весь цикл может запуститься по новой.
7. Они не получают наслаждения от собственной власти. Власть — обуза для порядочных людей, и они хотят использовать ее честно и мудро. Поэтому окружающие с удовольствием передают власть в руки таких людей.
8. Люди проявляют гибкость. Жизнь — это длинный путь, полный потерь. Некоторые люди видят в ушедшем невосполнимую утрату. Другие же — постоянный источник возрождения и воссоздания.
9. Люди спокойны. Они убеждаются, что тихий разум превалирует над шумным разумом.
10. Они не ищут проблем и не разыгрывают их с другими.

Десять признаков отсутствия эмоциональной стабильности
1. Люди выучиваются быть беспомощными, используя это для манипуляции людьми.
2. Они отказываются от позитивного взгляда на жизнь в силу биохимического дисбаланса или травмы.
3. Они придерживаются пораженческих убеждений, преувеличивая свои проблемы.
4. Они обладают складом личности типа 3P и полагают, что каждая проблема будет длиться вечно, их личные проблемы проникают в другие сферы жизни, а они сами виновны в каждой проблеме, которая у них возникает.
5. Они становятся жертвами виктимизации, автоматически считают себя виновными, несущими ответственность за большинство событий, происходящих в их жизни, которые не нравятся им, какими бы незначительными они ни были.
6. У них завышенное чувство собственной значимости. Они ставят себя выше других и поэтому уверены, что имеют право на большее.
7. Они ждут спасения от других. Так легче. И это приносит им приятное чувство. Если вы решите выступить по своей воле в роли спасителя, то помните, что они быстро привыкают получать помощь бесплатно.
8. Они обвиняют других. Это еще одна привычка, которая заставляет неуверенных в себе людей почувствовать себя лучше. Они убеждают в себя, что подобное поведение идет на благо всем, включая того человека, которого они очерняют.
9. Они непостоянны. Они неистовствуют в припадке ярости, а в следующий момент веселы, вежливы и культурны. В любом случае они становятся центром внимания.
10. Они манипуляторы. Не желая сказать прямо о том, чего именно им хочется, они пудрят окружающим мозги и пытаются остаться в тени, пока все расставленные ими капканы не захлопнутся.

Послесловие. Золотой век

Выбор и изменения
Жизнь редко течет плавно и беспроблемно. Как правило, в наиболее важные моменты нашего бытия события несут нас по дороге, которая не просто изобилует кочками и крутыми поворотами, а срывается в крутое пике под прямым углом, и такое происходит из-за решений, которые мы принимаем: доверять или сомневаться, принимать или отвергать, идти или оставаться, любить или бояться. Все эти моменты определяют нас как личность.
Каждый такой выбор приходится делать, будто бы стоя на перекрестке, где дороги сталкиваются под углом в 90 градусов или по крайней мере формируют развилку на жизненном пути. И каждая такая дилемма не только формирует ваше уникальное «я», но равным образом создает и тот единственный и неповторимый мир, в котором вы обитаете.
Принятие здоровых, рациональных решений создает поворотный пункт в вашей жизни, а множество таких решений создает длинную череду переломных моментов (каждый последующий примыкает к предыдущему). Эта дорога ведет к получению самой высокой награды в виде истинного исполнения желаемого: достижение счастья, процветание, обретение любви, сохранение здоровья и чувства благодарности.
Эта неумолимая и бесконечная вереница решений может психологически изматывать большинство людей, истощать их физически и даже приводить к скованности и неподвижности. Но для вас, когда вы находитесь в переломном моменте, это, наверное, не так. Вы уже научились предсказывать результат ваших решений (рационально и бесстрастно), используя простую систему из шести шагов для «раскалывания» людей, которых вы видите частью вашего собственного будущего, созданного по вашему вкусу и усмотрению.
Когда ваше будущее предсказуемо, вам легче принимать решения. Вы знаете, что вы делаете, и видите, куда идете. Ваша жизнь течет легко и плавно, почти без всяких временных и финансовых потерь, без беспокойств и сожалений, без драм и волнений.
Почему же вы обладаете таким особым преимуществом? Потому что вы выучились думать как агент ФБР из отдела поведенческого анализа. Вы знаете, кому можете доверять и почему. Это похоже на умение видеть людей насквозь. Зная о том, что именно увидите, вы именно это и получаете.
Достигнув такого уровня, вы окажетесь в обществе избранных людей, из которых состоит большое и, по моему мнению, наиболее эффективное агентство по расследованиям в Америке. При помощи логики, дисциплины и нужной информации вы можете выявлять мошенников и обманщиков, противостоять манипуляциям, доходить до сути сложных вопросов и находить союзников, способных придать вашей жизни новый импульс.
Мне было сложно создать такую систему, но, как вы уже увидели, ею легко пользоваться, если вы будете просто помнить шесть слов:
1. Вклад.
2. Продолжительность.
3. Благонадежность.
4. Действия.
5. Язык.
6. Стабильность.

Этот метод поведенческого анализа, управляемый дедуктивным мышлением, освободил вас от сковывающих разум эмоций, от отвлекающих факторов, обмана, принуждения, мнимых страхов, ложных надежд и отчаяния.
Он позволил вам ясно увидеть мир таким, каков он есть. Обладая исчерпывающей информацией в отправной точке, вы находитесь в идеальной позиции, позволяющей вам создать не только вашу собственную жизнь, но и собственный мир, населенный вашими сторонниками и приспособленный к вашим способностям и желаниям.
Конечно, вы не сможете изменить весь мир. Но вы можете поменять мир, который вас окружает, ваш собственный мир.
Люди, которые разделяют ваши взгляды, будут счастливы помочь вам преуспеть, потому что будут в этом заинтересованы. Они будут держаться рядом с вами продолжительное время и помогать выполнять ту работу, которая укрепляет ваши связи и упрочняет ваш союз. Они будут компетентными и прилежными, всегда зная о том, что нужно сказать, а чего говорить не следует. И у них будет достаточно эмоциональной стабильности, чтобы позволить вам спать спокойно ночью, а утром просыпаться полным счастья и надежд на светлое будущее.
Как вы уже поняли, большинство ваших союзников не будут идеально соответствовать всем шести поведенческим критериям, но этого и не нужно. Никто не идеален, но каждый, кто показывает себя достойно по крайней мере в одном-двух аспектах доверительного общения, может выучиться другим, так как они все тесно связаны между собой и образуют синергическое единство.
Когда какие-либо из ваших партнеров не смогут быть ресурсом для достижения ваших целей, другие люди придут им на смену. Успех на сто миллионов не всегда достигается общими усилиями, но при этом, конечно же, всегда нужно играть в команде.
Основная причина, по которой вам нужна команда, заключается в том, что изменение есть по сути дела определение самой жизни (точно так же, как смерть характеризуется неподвижностью), а движение к цели и ее достижение не могут обеспечиваться пресловутым воином, оставшимся в поле в одиночестве.
Люди, которые попадают в ловушку неподвижности собственной жизни, часто воспринимают изменения лишь как утрату, то есть как некую форму смерти. И это печально, потому что призрак смерти является наиболее мощным и самым древним страхом для большинства людей. И таким людям легко свалить на него свои жизненные неудачи.
Эту нездоровую связь нелегко разбить, потому что изменение и смерть связаны между собой и ведут к появлению нового страха — страха неизвестности. Когда люди совершают переход от долговременного страха изменений до молчания могилы, создается впечатление, будто бы они никогда не жили на этой земле.
Может ли быть более привлекательной причина, чтобы научиться предсказуемости и принять изменения, чем перспектива лучшей жизни? Вы можете жить в блаженстве и роскоши, получать удовольствие от каждого занятия, предаваться всяческим излишествам, покачиваясь на волнах при шторме и подпрыгивая на кочках дороги жизни при возникновении переломных и в то же время золотых моментов бытия.
Но подняться до такого уровня и оставаться на нем нелегко, потому что, снова повторюсь, никто не идеален. Включая меня, конечно же.
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Долгожданная свобода
Я чувствовал себя не в своей тарелке. Что-то было не так, и я прекрасно понимал, в чем было дело. Послужив Америке в течение тридцати лет кряду, сначала в корпусе морских пехотинцев, а потом в ФБР, я наконец-то был свободен. В том-то и состояла проблема. Или же мне так казалось.
Этот день, понедельник, когда не нужно идти на работу, когда даже не испытываешь горько-сладкой ностальгии по выходным, должен был стать одним из наилучших дней моей жизни. Но я сидел в ресторане и грустил: я ждал, когда же начнется моя жизнь.
Некоторые люди, попавшие в схожую ситуацию, например новоиспеченные пенсионеры или задумавшие начать новую карьеру специалисты, говорят о своем будущем как о новой жизни. Но мне в тот момент все окружение казалось настолько чужим, будто я перешел в следующую жизнь, завершив предыдущую. Будто бы старая прошла когда-то давно, в другом мире, в другой вселенной.
Так что я был немного не в себе. Единственное, в чем я был уверен, так это в том, что начиная с этого момента все будет совершенно по-другому. Но, как вы уже теперь знаете, я больше не боялся изменений. Я даже уже не особенно боялся смерти или же тех неизбежных изменений, которые ей предшествуют. Для меня изменения представляли собой просто вызов. К тому же они еще сулили приключения!
Но на тот момент это был пока что самый крутой поворот в моей жизни. А осознание, что я уже не был десантником или агентом ФБР, влекло последствия, которые было сложно предсказать. Все было похоже на путешествие исследователя в пустоту.
Некоторые люди в буквальном смысле слова верят в загробную жизнь, полную райского блаженства, другие думают, что воссоединятся со вселенной в виде белого света или начнут жизнь заново в теле другого существа. Некоторые верят в небытие. Лишь в одном сходятся мнения всех людей: после смерти все будет совершенно иначе.
Пока мы живем в этом мире, все мы проходим через различные стадии нашего существования, и для каждого момента у нас своя реинкарнация. Самым ярким примером этого процесса является переход от младенчества к детству, когда наши первые воспоминания существенно стираются и забываются (этот процесс нейробиологи называют инфантильной амнезией). У некоторых людей все события, произошедшие до 10-летнего возраста, полностью уничтожаются.
По мере течения жизни стирание ранних воспоминаний продолжается, и часто это происходит в том числе сознательно, так как мы избавляемся от ненужного багажа для создания лучшей версии нашей личности. С этой потерей (и со свободой, которая так часто сопровождает большие изменения) уходят старые представления и планы, точно так же, как это происходит с воспоминаниями.
Таким образом, получается, что мы все уже неоднократно умирали во всех смыслах и отношениях. С каждым прошедшим днем какая-то часть нас уходит, в то время как остальное — и, как мы надеемся, лучшее — развивается и улучшается.
Я потратил годы на разработку этой философии выбора и изменений и думаю, что она сделает пенсию самым счастливым периодом в жизни человека.
Ладно, хорошо… Так почему же тогда я так неспокоен? Разве все дело просто в сокращении ежемесячного дохода? Ведь в конечном итоге деньги — основа всех свобод.
Если данное утверждение и звучит спорно или даже цинично, поинтересуйтесь у любого пенсионера, у которого имеются приличные сбережения, правда ли это, а потом — у тех, у кого их нет. Спросите любого, кто работает на двух работах, чтобы просто выживать. Даже не пробуйте подходить к представителям прослойки населения в 1 %, состоящей из богатейших людей.
За деньги нельзя купить счастье или любовь, но вы можете купить на них время. И это свободное время, которым вы можете распоряжаться по своему усмотрению, предлагает богатство выбора, а оно в конечном итоге и есть свобода.
Но только не для меня. В гораздо большей степени меня мотивируют страсть и патриотизм, чем деньги. Может быть, я скучаю по радости, которую мне доставляла работа. Иногда моя деятельность была сопряжена с опасностями, неожиданностями и напряжением, но она никогда не была скучной. Я, возможно, также скучал из-за утраты материальной, непосредственной цели. Я больше не играл чью-то роль, а был просто человеком, который таращился в пустоту, на самом деле не видя ничего.
Я на самом деле чувствовал усталость, но не физическое истощение, а скорее укорененное внутри психическое утомление от необходимости все время прилагать усилия для того, чтобы сдерживать другие страны, грозящие разорвать Америку на части (о чем мы даже не знали), в то время как мы проклинаем друг друга за те ужасные вещи, которые даже еще не случились.
В любом случае все равно я уже был освобожден от необходимости ходить на работу, которая ограничивала мою жизнь сколько я только ее помню, но, что было странно, я чувствовал себя при этом подавленным и ограниченным и скучал по чему-то такому, чему не мог подобрать слово. Почему?
— Робин! — услышал я голос.
Это был Джесс Торн.
— Оби ван Кеноби!
После того как Джесс ушел со своего поста в Нью-Йорке, он переехал сюда, поближе к Квантико. Недавно на него произвела впечатление моя система предсказания поведения людей. По крайней мере, отчасти он сам был причастен к ее разработке, так как меня вдохновляли его советы. Но сам Джесс всегда действовал, следуя интуиции, а не трезвому расчету, поэтому ему было не нужно изучать мою систему. Есть люди такого типа, но я встречал их очень редко.
Я обещал изложить ему суть моей задумки, когда у нас у обоих появится время. И вот оно появилось.
Официант принес нам две кружки бочкового стаута марки Goodwood Bourbon, который выдерживался в таре из-под виски.
— Итак, — сказал Джесс, — что это за система такая для просчитывания поведения людей? В чем фишка?
— Ты подумаешь, что это слишком просто, — ответил я. — Речь идет об анализе всего шести аспектов, и ты знаешь их все.
— Позабавь меня.
— Хорошо, — я отхлебнул стаута с некоторым чувством удивления и вины, ведь я пил алкоголь еще до наступления темноты. — Если человек ведет себя подобающе в каком-то из аспектов общения, ты можешь смело ему доверять. Но чем больше положительных признаков в чужом поведении ты сможешь отыскать, тем лучше. Чтобы заметить такой знак, ты просто наблюдаешь за людьми объективно и рационально, как это делают агенты, которые ищут признаки того или иного психологического настроя.
— Знаки — это что-то вроде невербалики? Намерений? Действий? Послужного списка?
— Да. Это основные пункты расследования. Наиболее важным является намерение человека инвестировать в твой успех. Я узнал об этом от Лео.
— Тот еще парень. Он в черном списке.
— Лео жил и умер по своим понятиям, — сказал я. — Они были его сбережениями на черный день. Он научил меня тому, что мы все продавцы. Единственное, что мы можем предложить другим, — самих себя. Если кто-то покупает тебя, такой человек в конечном итоге покупает и то, что у тебя есть. Лео свел меня с Сергеем. Помнишь его?
— Да. Этот русский дипломат. Что заставило тебя довериться Сергею?
— Надежная невербалика, эмоциональная чуткость, хорошее умение слушать, поиск возможности расширять круг знакомств. К тому же он скромный и прозрачный. Он спрашивал меня о приоритетах в жизни. Он ничего мне не обещал, но когда ты доверяешь кому-то, то обещания и не нужны. Ты можешь просто позволить человеку быть собой…
— А они позволяют быть тебе собой, — закончил Джесс мою фразу.
Старые учителя никогда не умирают. Они просто идут на шаг впереди тебя.
— И Лео познакомил меня с Аннаном, — сказал я.
— Аннан! Ты служил с ним на фронте «Третьей мировой»! Так? Просто вас там было всего двое.
— Это была моя личная война.
— Что ж, лучший итог мероприятий, проводимых контрразведкой, заключается в том, что ничего плохого просто не происходит.
— Аннан научил меня второму аспекту доверительных отношений: нужно рассчитывать, что отношения с собеседником продлятся долго. С самого начала нашей встречи он осознал, что он и я окажем большую помощь друг другу по многим вопросам, если будем поддерживать связь на протяжении многих лет. Так что мне было легко доверять ему.
Джесс сделал долгий глоток пива из своей кружки и сказал:
— А какой третий знак?
— Благонадежность, основанная на компетенции и прилежании. Я выучился этому, когда мне ничего не нужно было делать во время работы с командой специалистов по дронам. Нашей первой задачей было организовать конференцию.
Я рассказал ему о Джордже.
— Он хороший парень.
— Да, так и есть.
Джесс знал его по Квантико.
— Но эта задача была ему не по зубам. Он хорош в работе с технологическими штучками, но не с людьми.
Я ощутил странную ностальгию по Джорджу и сделал мысленную заметку позвонить ему. У меня все еще валялся в гараже купленный несколько лет назад дрон. Я любил его. Мы могли бы весело провести время вместе.
— Странно, — сказал Джесс. — Самая важная операция, которую ты провел с Аннаном, — я имею в виду разрешение ядерного противостояния — была наиболее важной частью ваших отношений. Почему же вы не продолжили общаться?
— С одной стороны, это очень странно, — сказал я. — Но у меня не было чувства, будто бы я завязывал новые отношения. Аннан делает из отношений ритуал и заставляет людей чувствовать себя так, будто всю свою жизнь он ждал именно их.
— Он все еще за границей?
— Да. Он сказал, что будет часто приезжать. Но пока так и не вернулся.
Воспоминание об этом снова вызвало у меня ощущение дискомфорта и слабости в животе.
— Ты и Аннан много задолжали Джеку Джонсону, — сказал Джесс. — Ковбой Джек! Никогда не было такого, чтобы миссия ему не нравилась.
— Сейчас нам нужно больше таких парней, как он, — сказал я.
— Да. Но, может быть, теперь ты поумерил пыл? Ты вызвал свою зацепку по этому делу!
— Окей. Но я сделал это прямо на глазах у Джека. Ты сказал, что у него есть четкое понимание относительного такого рода вещей. Это четвертый знак: действия, или модели положительного поведения.
— Ты слышал, что Джек болен?
Я не знал об этом. Джесс сказал, что дело серьезно.
— Я навещу его как-нибудь, — ответил я, понимая, что Джесс сказал мне об этом специально. — Знак номер пять. Я называю его «языком доверия», потому что он выведен из кодекса доверия, который ты мне помог разработать когда-то давно в Нью-Йорке. Необходимо прислушиваться к речи говорящего и искать непредвзятые, достоверные утверждения, дающие людям право выбора. Если человек делает это естественным образом, то можно рассчитывать на него.
— Я люблю этот кодекс, — сказал Джесс. — Благодаря ему я многому научился.
— Ты выучился от меня?
— Такое случается. Это как теорема об обезьянах: если заставить миллион мартышек печатать на миллионе машинок в течение миллиона лет, то они в итоге напишут книгу.
— Или же в моем случае три книги, Оби ван.
Я сказал Джессу, что пятым знаком был язык доверия, но не упомянул, что я признал его важность во время взаимодействия с мистером Х, гламурным манипулятором из Кремниевой долины. По мере того как он все больше раскрывался посредством своего языка, ему не удавалось произвести большого впечатления на меня. Люди, которым ты не доверяешь, уходят из твоей жизни, не оставляя в ней никакого следа. И это хорошо.
— Последний знак, — сказал я и попросил официанта принести еще порцию пива. — Знак номер шесть — эмоциональная стабильность. Я узнал о нем от женщины по имени Сюзан, которая помогла мне с операцией по Чеченской войне. Я все еще пытался спасти весь мир и сразу, а она показала мне, как многое можно сделать при помощи спокойного разума. Она теперь в Азии, работает в разведке. Только что родила ребенка.
Мне показалось, что было важно упомянуть об этом. Я с нетерпением ждал от нее фотографий.
Джесс глазел в потолок, потерянный в мыслях. Потом он взглянул на меня и сказал:
— Дай-ка я попробую догадаться. Твоя идея об эмоциональной стабильности характеризует некоего человека, который ненавидит драмы, не наслаждается властью, хорошо слушает, скромен и остается рациональным и хладнокровным, когда другие начинают паниковать. Угадал?
— Ты забыл правило номер один, — сказал я.
— Прекрасно помню о нем! Я тебя и научил ему. Правило номер один: не облажайся!
— Правильно! Ты сказал еще: пусть лажают другие люди. Они не так хороши в этом деле, как ты, потому что каждый сам себе злейший враг!
Мы соединили наши бокалы в последний раз. Потом Джесс ушел. Я смотрел, как он идет к своей машине. Когда я остался один, я ожидал, что болезненное чувство грусти вернется. Но этого не произошло. Я думал, что испытывал грусть из-за ухода с работы. Но дело было вовсе не в ней. И не в деньгах. И не в наслаждении от нее. И не в чувстве цели.
Мой страх заключался в том, что мне приходилось расставаться с дорогими мне людьми — с Лео, Ананном, Джессом, Сергеем, Джеком, Джорджем, Сюзан и многими другими, как живыми, так и умершими. Но простого осознания, почему именно я чувствовал пустоту, было достаточно, чтобы избавиться от нее. Это власть реальности. Реальная жизнь, даже в самые мрачные дни, никогда не бывает такой невыносимой, какой она представляется нам в наших кошмарах и фантазиях.
Реальность всегда можно изменить. Наибольшая часть проблем поддается решению, если не испытывать страха перед наихудшими возможными вариантами развития событий, если взяться за решение проблем сообща, в команде, потратить некоторое время и применить логику. А одни только воспоминания могут вызвать потерянное и утраченное.
Во второй главе я говорил, что в грозные дни после терактов 11 сентября девушка по имени Эмили передала мне бутылку воды и записку, где говорилось: «Спасибо вам за то, что спасаете Америку». В те дни я не почувствовал ничего, кроме стыда, потому что знал, что не заслуживал такого отношения. Но я пообещал себе, что спасу хотя бы одного человека. Им стал Лео. Этого было достаточно для меня. Тогда. Оглядываясь назад, меня охватывает страх перед всем, чего я не знал в то время.
Каждый уходящий с работы теряет людей, отдаляясь от них во времени и расстоянии. В конце концов их разделяет смерть. Но мне моя утрата казалась более горькой, потому что в своей работе я изучал наш народ и то, что его волнует. Когда вы заглядываете в душу человека так глубоко, что решаете доверить ему свои мечты и принять чужие мечты как свои собственные, в вас происходит перемена, и этот шрам остается на вашем сердце надолго.
Доверие живет внутри момента. Когда вы предлагаете разделить свою судьбу с кем-нибудь через доверительную связь, предложить которую может быть труднее, чем любовь, вы создаете такие узы, что будут обогащать вашу жизнь до самого ее конца, даже после того, как дорогие вам люди уйдут в мир иной. Они не стареют, они не меняются, они не уходят из вашего сердца, а вы уже никогда не будете прежним, потому что какая-то их часть становится и вашей частью. И также верно, что некоторая часть вас тоже становится их частью, а может быть, однажды она перейдет в жизнь их детей и многих других людей, разбросанных во времени и пространстве.
Беззаботный понедельник продолжался, но я уже не чувствовал больше пустоту внутри. Невероятные изменения ждут меня в будущем, но я уже не испытываю страх утраты. Прошлое, настоящее, успех, неудача, страх, работа, цели — все это блекнет, как старые фотографии. Однажды они потемнеют, а потом вовсе исчезнут из моей памяти.
В конечном итоге в жизни блекнет все, кроме людей и отношений. Связи, основанные на доверии, с каждым годом становятся все ценнее, а жизнь продолжается.
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Примечания

1 Нулевой отметкой в строительстве принято считать отметку чистового пола первого этажа. Во многих случаях этот уровень практически совпадает с верхней границей фундамента. — Прим. ред.

2 Служба общественного вещания — американская некоммерческая служба телевизионного вещания. — Прим. пер.

3 «На передовой» — документальный сериал, состоящий из нескольких сезонов, посвященный журналистским расследованиям. — Прим. пер.

4 Видимо, имеется в виду концепция типов поведения А и В, которая впервые была выдвинута в 1959 году кардиологами Мейером Фридманом и Рейем Г. Розенманом. Поведенческая модель типа А включает в себя совокупность поведенческих черт: крайнюю враждебность и агрессивность, стремление одержать победу во что бы то ни стало, крайнюю торопливость, нетерпеливость и чрезмерное беспокойство. — Прим. пер.

5 Военная база США (штат Южная Каролина), где происходит начальная подготовка морских пехотинцев. — Прим. пер.

6 Имеется в виду Джудит Мартин, американская колумнистка и писательница, пишущая статьи по этикету и хорошим манерам. — Прим. пер.

7 Произношение слова «dead» созвучно с русским словом «дед». — Прим. ред.

8 Время работы баров во второй половине дня, когда предоставляются скидки на алкоголь. — Прим. пер.

9 «Всегда будь гибким». Неофициальный лозунг морской пехоты США. — Прим. пер.

10 Одно из самых известных произведений Дейла Карнеги носит название «Как завоевывать друзей и оказывать влияние на людей». — Прим. ред.

11 Рейтинг пятисот наиболее успешных компаний в мире, составляющийся по результатам прибыли. Пересматривается ежегодно и публикуется в журнале Fortune. — Прим. пер.

12 Напиток (обычно алкогольный), принимаемый перед сном. — Прим. пер.
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