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НОВЫЕ ПРАВИЛА



КАК СТАТЬ САМЫМ УМНЫМ 

В ЛЮБОЙ КОМПАНИИ
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Мне было страшно.

Я больше двадцати лет отслужил в ФБР, из них пятнад-
цать — вел переговоры по освобождению заложников 
в разных уголках планеты — от Нью-Йорка до Филиппин 
и Ближнего Востока. Среди 10 тысяч агентов, работавших 
в бюро, я был главным специалистом по международным 
переговорам об освобождении похищенных детей. Однако 
никогда еще ситуация с заложниками не касалась меня 
лично. 

— Восс, ваш сын у нас. Заплатите нам восемь миллионов 
долларов, или он умрет.

Пауза. Я закрываю глаза. Усилием воли заставляю сердце 
биться ровно. 

ДА, МНЕ НЕ РАЗ ПРИХОДИЛОСЬ ОКАЗЫВАТЬСЯ ПЕРЕД ВЫБОРОМ: ДЕНЬГИ ИЛИ 

ЖИЗНЬ РЕБЕНКА. НО ВСЕ ЭТО БЫЛИ ЧУЖИЕ ДЕТИ, НЕ ИМЕВШИЕ КО МНЕ 

НИКАКОГО ОТНОШЕНИЯ. 

И никогда еще моими противниками не были обладатели 
ученых степеней, эксперты в области ведения переговоров. 
Сейчас же напротив меня сидел профессор и преподаватель 
курса ведения переговоров в Гарвардской школе права. 

* * *

Я приехал в Гарвард на краткосрочные курсы по ведению 
переговоров для топ-менеджеров, чтобы посмотреть, чему 
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смогу научиться, используя методики, принятые в мире биз-
неса. Я думал, что здесь будет тихо и спокойно — просто еще 
одна возможность немного повысить свой профессиональный 
уровень и расширить кругозор. 

Но когда Роберт Мнукин, руководитель Гарвардского на-
учно-исследовательского проекта по ведению переговоров, 
узнал, что я в кампусе, он пригласил меня в свой офис на 
чашку кофе. Сказал, что хочет просто поговорить. 

Я был польщен и в то же время чувствовал себя не в своей 
тарелке. Мнукин — очень яркая личность. Его советам я сле-
довал на протяжении многих лет — и не только потому, что 
он профессор Гарвардской школы права, но еще и потому, 
что он был одним из корифеев в области разрешения кон-
фликтов, а также автором книги «Сделка с дьяволом: когда 

разговаривать и когда сражаться».1 

Честно говоря, мне показалось не совсем честным, что Мну-
кин захотел обсудить тактику ведения переговоров именно 
со мной, бывшим патрульным полицейским из Канзас-Си-
ти. Но все оказалось намного хуже. Когда мы сели за стол, 
открылась дверь и вошла дама. Это была Габриэлла Блум, 
тоже профессор Гарварда, специалист по ведению меж-
дународных переговоров в ходе вооруженных конфликтов 
и антитеррористических операций. Она в течение восьми 
лет участвовала в переговорах при Совете национальной 
безопасности Израиля и в Армии обороны Израиля — 
в бесстрашном ЦАХАЛе.

Словно по команде появился секретарь Мнукина и поставил 
на стол магнитофон. Мнукин и Блум улыбнулись мне. 

Я попался. 

 ВОСС, ВАШ СЫН У НАС. ЗАПЛАТИТЕ НАМ ВОСЕМЬ МИЛЛИОНОВ ДОЛЛАРОВ ИЛИ 

ОН УМРЕТ,   С  УЛЫБКОЙ СКАЗАЛ МНУКИН.   Я  ПОХИТИЛ ВАШЕГО РЕБЕНКА. 

ВАШИ ДЕЙСТВИЯ?


