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Посвящается Роки, Спайку и Чарли



Гораздо большего можно добиться при помощи  
доброго слова и пистолета, нежели при помощи  

одного лишь доброго слова. 

Аль Капоне 
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ВВЕДЕНИЕ

Т
ем, кого не прельщает перспектива в поте лица добы­
вать свой хлеб, во все времена было важно прорвать­
ся наверх и остаться там навсегда. В страстных, порой 

лихорадочных поисках своего личного горшка с золотом (а 
также сопутствующих ему власти и престижа) амбициозные 
мужчины и женщины всегда старались перенять знания и 
опыт у тех, кто уже достиг успеха. Эта книга предоставит та­
ким людям все необходимые знания. Возможно, это первый 
печатный источник знаний такого рода. 

Фундаментальный секрет успеха может быть выражен 
очень просто: найдите место в системе, где сможете управ­
лять другими. Чтобы найти такое место, особенно если вы 
не обладаете изначальной форой в виде унаследованного 
богатства, вы должны быть умнее, амбициознее и энергич­
нее своих соперников. 
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А чтобы достичь успеха мирового уровня, вы 
еще должны быть удачливыми – и безжалост-
ными. С волками жить – по-волчьи выть. 

Однажды найдя свое место, свой плацдарм, вы должны 
суметь удержать его за собой, защищать от атак соперни­
ков и постепенно расширять. Многие будут претендовать на 
ваше место, потому что оно сулит множество наград, и, что­
бы удержаться, вы должны иметь светлую голову и – опять 
же – быть безжалостными. 

Постепенно вы познакомитесь с нужными людьми, они 
узнают вас, станут доверять вам и пользоваться вами – так 
же как вы будете пользоваться ими. Все очень просто: вы ока­
зываете услуги и выполняете свои обязанности; вы знаете, 
что должно быть сделано и что будете за это иметь. За это вы 
получаете поддержку покровителей, облеченных еще боль­
шей властью, чем вы. Так вы будете постоянно расти.

У всех историй большого успеха в сложном и опасном 
мире бизнеса есть общая черта: многие из тех, кто прорвался 
наверх, являются мастерами искусства управлять людьми. 
Их управленческий талант обусловлен отчасти врожденны­
ми способностями, отчасти приобретенным опытом, а от­
части острым умом, присущим некоторым, но не всем пре­
успевшим. 

Существует великое множество книг, рассматривающих 
и анализирующих управленческие методы и приемы успеш­
ных менеджеров и бизнесменов. Но в большинстве своем эти 
пособия лишь пересказывают теории, имеющие широкую 
популярность в корпоративной и научной среде и составля­
ющие стандартный курс обучения магистров бизнес­адми­
нистрирования. Иными словами, подобные книги пропаган­
дируют и без того широко распространенные стереотипы, 
которые, как прекрасно известно успешным менеджерам, 
в корне ошибочны. Таким образом, все эти труды приводят 
лишь к тому, что существующие заблуждения укореняются 
и увековечиваются. 

То, что отсутствует в большинстве упомянутых выше тек­
стов, вы найдете здесь: концентрированную мудрость людей, 
управлявших самым крупным, самым прибыльным и самым 
живучим из всех картелей в истории капитализма – органи­
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зованной преступностью, известной под различными наиме­
нованиями, такими как «мафия», «коза ностра», «синдикат», 
ОПГ и т. п. 

На страницах этой книги собраны знания и методы без­
жалостных боссов мафии, которые, благодаря своему орга­
низационному и управленческому гению, добились в пла­
не приобретения богатства и власти гораздо больше, чем 
обычные, неискушенные гангстеры с их приверженностью 
к грубой силе и законопослушные директора компаний с их 
приверженностью к ложным стереотипам бизнес­админи­
стрирования. 

В отличие от других книг, посвященных прин-
ципам менеджмента, здесь нет места пустосло-
вию (и скучным, а зачастую и бессмысленным 
историям успеха). 

Автор четко и лаконично излагает прагматизм и суть фи­
лософии лидерства, на которой основывается и управляется 
«Молчаливая империя», вот уже много веков успешно расши­
ряющая свои границы. Изложенные здесь планы действий и 
полезные советы следует воспринимать не как проявления 
криминального менталитета, а как отражение глубокого по­
нимания всей динамики человеческой натуры. 

В данной книге можно услышать отзвуки учения Маки­
авелли – величайшего теоретика в вопросах управления 
и практического применения власти. Это он в своем знаме­
нитом труде на тему государственного управления и лидер­
ства «Государь» советовал Медичи: «Тот, кто отвергает дей­
ствительное ради должного, действует скорее во вред себе, 
нежели на благо, так как, желая исповедовать добро во всех 
случаях жизни, он неминуемо погибнет, сталкиваясь с мно­
жеством людей, чуждых добру. Из чего следует, что государь, 
если он хочет сохранить власть, должен приобрести умение 
отступать от добра и пользоваться этим умением смотря по 
надобности». В нашем дальнейшем движении к успеху мы 
еще не раз будем обращаться к мудрости «Государя» и «Рас­
суждений» Макиавелли. 



8 ВВЕДЕНИЕ

Откройте эту книгу на любой странице – и вы обяза­
тельно найдете там полезные для себя советы. Или читайте 
ее последовательно, вдумчиво, многократно, пока изложен­
ные стратегии и аксиомы не станут неотъемлемой частью ва­
шего управленческого арсенала, что и в карьерном росте вам 
пригодится, и вообще поможет выжить и процветать в этом 
предательском мире. 

Сегодня, как и в прошлом, мир держится на жадности и 
страхе. Граждане Соединенных Штатов Америки, огляды­
ваясь на историю развития своей страны в последнюю поло­
вину минувшего века и перенося взгляд в век наступающий, 
особенно хорошо знают об этом – или должны знать. 

Усвоив уроки этой книги, вы постигнете ее 
центральную мысль: достигает вершины толь-
ко тот, кто действует исключительно себе 
во благо. Как говорил Ницше, «на вершинах 
теплее, чем думают жители низин, особенно 
зимой».

 И помните: наверху места предостаточно, но не для того, 
чтобы рассиживаться. 
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Часть I

УПРАВЛЕНИЕ 
СОБОЙ 
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КАК ТУДА ПОПАСТЬ

Л
учший способ войти в наш бизнес – это родиться в 
нем. Если ваш отец посвящен в дело и выступает ва­
шим поручителем, тогда и вы в деле, однако для более 

быстрого продвижения вверх по корпоративной груде костей 
или получения действительно стоящего заказа вам все­таки 
стоит иметь впечатляющее резюме либо внушительный пе­
речень прежних достижений. У вас должна быть репутация 
крутого парня, который способен постоять за себя, будь то на 
улице или в тюрьме. Брат, дядя, кузен, свояк, друг или зна­
комый тоже могут стать поручителями, если они являются 
действительными членами организации, но вы должны сами 
проявить себя, прежде чем сможете подняться. И пока вы не 
станете – после обряда посвящения – полноправным чле­
ном братства/семьи/компании, вы будете оставаться лишь 
«соучастником», стажером, ассоциированным, но не полно­
правным участником «Нашего дела». 
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Как вы, вероятно, знаете, «Наше дело» представляет со­
бой всемирную конфедерацию криминальных семей с чет­
ко определенной иерархией членов, преследующих един­
ственную цель – получение прибыли и не стесняющихся 
использовать любые средства для того, чтобы обеспечить эту 
прибыль и увеличить ее. Мафия родилась на Сицилии около 
пятисот лет назад как организация патриотическая, национа­
листическая, но быстро скатилась к криминалу. В США свою 
современную форму мафия приобрела в тридцатые годы, и 
главным ее архитектором был магистр преступного админи­
стрирования Джонни Торрио по прозвищу Лис. (Именно этот 
человек сделал Аль Капоне своим наместником в Чикаго.) 

Что такое мафия, каких устоев она при дер-
живает ся? Краеугольные камни мафии — 
честь, месть и солидарность. 

Если угодно, можете интерпретировать это слово и как 
акроним – что­то вроде Международной Ассоциации Фана­
тов Итальянского Языка. Хотя вряд ли это имеет смысл. 

Мы специализируемся на защите, урегулировании спо­
ров и обеспечении порядка на рынках, особенно там, куда 
имеет привычку совать свой нос государство. Если говорить о 
мафии как международном феномене, то мы остаемся тради­
ционно сильны на Сицилии и расширяем свое присутствие 
в России, видя свою миссию в том, чтобы упорядочить там 
коммерческую деятельность. Вот в чем смысл «Нашего дела». 
К сожалению, иногда государственные органы правопорядка 
оказываются по другую сторону баррикад, объявляя нашу 
деятельность противозаконной. 

 Что касается вашего дела, легального мира корпораций 
и бизнеса, то оно не очень­то отличается от нашего (за тем 
исключением, что из «Нашего дела» в отставку выходят пря­
миком на кладбище). Основы те же самые. Сначала нужно 
найти себе плацдарм, с которого начнется ваш путь наверх, 
то есть подходящую должность. Чтобы получить такое место, 
оцените свои сильные стороны, образование, опыт, навыки, 
личностные качества, связи. Потом составьте резюме, акцен­
тируя качество и количество своих достижений (подтвержда­
емых наградами, грамотами, призами, членством в каких­то 
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организациях, участием в факультативных кружках, секци­
ях и т. п., если вы только­только получили образование). При 
этом отнюдь не предосудительно немножко приукрасить 
действительность. 

Ïеречислите для себя – и только для себя – свои сла-
бые стороны. Будьте готовы превратить недостатки в до­
стоинства на тот случай, если во время собеседования о них 
вдруг зайдет речь. Со своей стороны работайте над тем, что­
бы эти слабые стороны устранить. (Мы в «Нашем деле» ча­
сто помогаем людям искоренить существенные недостатки, 
ликвидируя сам их источник.) 
 
Выясните все, что сможете, об интересуюùих вас по-
тенциальных работодателях и используйте любой под­
ворачивающийся повод написать им письмо, поговорить по 
телефону или встретиться лично. 
 
Ñтарайтесь в наилучшем виде подать сопроводитель-
ные письма к своему резюме, а также переписку после 
собеседования, используйте хорошую бумагу и хороший 
принтер. Старайтесь добавить немножко личного тепла, 
приписывая несколько строк от руки после подписи. 

Åсли вам что-либо известно о потенциальных сопер-
никах, которые метят на то же самое место, на кото-
рое претендуете вы, попробуйте устранить конкурен-
тов коварной снисходительной похвалой независимо от 
того, заслуживают они похвалы или нет. Если эти соперни­
ки достаточно компетентны и вы не прочь иметь их в своем 
подчинении, позже вы всегда сможете взять их к себе, ког­
да окажетесь в пирамиде компании на несколько ступенек 
выше, чем они. 

Ïолучив желанное место, не забудьте отправить благо-
дарственные письма всем остальным потенциальным 
работодателям, потратившим время на собеседование 
с вами. Любезность ничего вам не стоит, а кто знает, как 
все обернется… 
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Понятия для новичков в нашем и вашем деле 
одни и те же: держи рот закрытым, глаза ши-
роко открытыми, ширинку застегнутой и делай 
что прикажут. 

Естественно, как и в любом бизнесе, новички должны це­
ловать зад старшим (то есть, как это было сказано совсем по 
другому поводу, у вас должны быть нравы шлюхи и манеры 
учителя танцев), но со временем и с вашим продвижением 
вперед такого рода неприятных обязанностей будет все мень­
ше, пока вы сами не станете тем, кто подставляет свой зад (или 
щеку) для поцелуя. В этом, вероятно, и состоит ваша цель, по­
скольку в той или иной форме к ней стремится каждый из нас. 

Пока вы молоды, учитесь, наблюдая за реальной жизнью, 
изучая реальный мир и поведение реальных людей. 

Помните: глаза надо держать открытыми, а 
рот – закрытым. Формируйтесь, приобретайте 
необходимые навыки, максимально избавляй-
тесь от всех тех качеств, которые вам мешают. 
Поначалу это потребует немалых усилий, но 
потом станет легче. 

КАК ТУДА ПОПАСТЬ
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КАПО

В начале карьеры каждому из нас больше, чем когда­либо, 
нужна поддержка капо – наставника, покровителя, мен­
тора, духовного учителя. Иными словами, прежде чем вы 

научитесь командовать, надо научиться подчиняться. (И сами 
никогда не берите в свое подчинение человека, который не 
научился подчиняться, каким бы компетентным он ни был во 
всех прочих отношениях – особенно если он компетентен.) 

Когда капо дует, гнитесь по ветру, иначе сломае-
тесь.

Когда капо горячится и выходит из себя, смиренно 
стойте и потейте. 

Когда капо смеется, улыбайтесь (как минимум). 
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Все сказанное выше означает, что, будучи подчиненным, 
вы должны вести себя как подчиненный. Но не перебар­
щивайте, чтобы не вызвать у капо подозрений чрезмерным 
раболепием. Ведь чрезмерная вежливость может воспри­
ниматься как крайняя форма грубости, а чрезмерное подобо­
страстие – как поцелуй Иуды. 

Общаясь с капо, открывайте рот только тогда, когда к 
вам обращаются, и только затем, чтобы поддержать своего 
начальника, в остальное время просто стойте и помалкивай­
те. Если к вам обращаются за дополнительной информаци­
ей и вы такой информацией обладаете, предоставьте ее – но 
только если вас об этом попросили или если это жизненно 
важно. 

Короче говоря, пока вы остаетесь мелкой 
сошкой, ваша единственная задача – верой  
и правдой служить своему господину. 

Итальянцы говорят: «Общайся с теми, кто лучше тебя, и 
плати за всех». Этот принцип хорошо определяет ваши от­
ношения с покровителем. Ни одна из тех задач, которые он 
ставит перед вами, не должна восприниматься как слишком 
примитивная или слишком кровавая (метафорически выра­
жаясь), чтобы дать вам право сомневаться в целесообразно­
сти ее выполнения. Деятельность капо чрезвычайно важна 
для вашего будущего, и вы должны всячески показывать, что 
понимаете это и цените. 

Если когда-нибудь вашему бывшему покрови-
телю случится встать у вас на пути, что вам 
делать? Валите его не раздумывая. Его время 
ушло. 

У покровителей есть власть и авторитет (то, к чему стре­
митесь вы сами). Неважно, как они этого добились и достой­
ны ли они такого положения, важно, что оно у них есть. По­
кровители обладают влиянием и могут использовать его 
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также и в ваших интересах, если вы согласитесь выполнять 
за них грязную работу. Например, покровителем Аль Капо­
не в Чикаго был Джонни Торрио. (Каждый из них имел все 
основания повторить вслед за своим знаменитым земляком 
известную фразу «Veni, vidi, vici».) 

Åсли капо, под началом которого вы находитесь, ни на 
что не годный дурак, не вздумайте разоблачать его; он 
сам себя разоблачит. Даже если вам кажется, что он не прав, 
пока он над вами начальник, дураком можете быть только вы. 

Всячески демонстрируйте ему, какой вы ловкий вор, 
мошенник и интриган, искушенный в офисных играх, 
но не вздумайте кидать его самого, его людей, партне-
ров и тех, кто находится под его покровительством. Раз­
беритесь, кто есть кто и что почем, и запасайте эту инфор­
мацию для будущего использования. А главное – никогда 
и ни за что, ни при каких условиях не гадьте там, где едите. 

Åсли человек, которому вы подчиняетесь, кажется вам 
хорошим и способным руководителем, берите с него 
пример, поддерживайте его во всем, помогайте ему за-
ùиùать вас, поддерживать, финансировать, вести за 
собой и держитесь подальше от его женùин – жены, 
любовницы, дочерей, племянниц, кузин, служанок, 
горничных, секретарш, шлюх и всех прочих. Но, если 
вам посчастливится жениться на дочери или близкой род­
ственнице своего капо – разумеется, заблаговременно за­
ручившись его благословением (и еще несколько раз полу­
чив подтверждение благословения, чтобы удостовериться, 
что он не передумал), – считайте себя счастливцем. (Одна­
ко если вам приходится жениться на «принцессе мафии», 
тогда помоги вам Бог, потому что никто другой помочь уже 
не сможет.) 

Ïрежде чем начинать действовать, убедитесь в том, что 
правильно поняли приказ босса. Только представьте, что 
будет, если вы завалите не того, кого надо, взорвете не ту 
тюрьму или, не дай бог, подмажете не того чиновника! Учи­
тесь задавать вопросы. Одним это искусство дается легко, 
другим – тяжело, но овладеть им совершенно необходимо. 
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И еще: никогда не записывайте то, что не 
предназначено для чужих глаз и ушей, будь то 
имена, адреса, суммы или конфиденциальные 
соглашения. 

Такого рода документы очень часто становятся важней­
шими вещественными доказательствами, гарантирующими 
обвинительный приговор несчастным неосмотрительным 
олухам, в число которых вам совсем не нужно попадать. 

И всегда помните, что все капо, так же как и вы, начинали ше­
стерками, а теперь стоят на плечах гигантов – и на их костях. 
Когда взбираешься на пирамиду, действительно приходится ка­
рабкаться по груде костей. Но, как учил Томас Фуллер, кто хочет 
отведать плод, должен влезть на дерево. А как же иначе? 

КАПО
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ОФИСНАЯ ПОЛИТИКА 

В 
нашей организации интригами занимаются за беско­
нечными чашками кофе. Они исподволь плетутся ме­
сяцами, порой годами, на охоте, свадьбах, похоронах, 

за игрой в гольф, на рыбалке, в игорных заведениях – короче 
говоря, всегда и везде, подготавливая почву и дожидаясь сво­
его часа. А когда час приходит или когда попросту у кого­то 
не выдерживают нервы, тогда все и случается. Тогда в мгно­
вение ока, скажем, чей­то личный водитель пересаживается 
на пассажирское сиденье и вытесняет босса с его места в ор­
ганизации, а босс уходит в отставку и навеки поселяется на 
двух квадратных метрах земли или, если повезет, удаляется 
в загородное поместье несколько большей площади, чтобы 
возиться там с внуками. А может случиться и так, что босс 
просто исчезает, испаряется вместе со своим автомобилем и 
несколькими братками. 
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