
Посвящение

Моей 6-летней дочери Аник 
и моему 4-летнему сыну Йошу 

Дорогая Аник, дорогой Йош,

я многому научился у вас обоих, и общение с вами доставляет 
мне истинное наслаждение.

Ведь ты, Аник, наглядно демонстрируешь, что находчивость 
и правильный выбор средств коммуникации — вопрос не воз-
раста, а образа мышления.

Кажется почти невероятным, с какой скоростью ты воспри-
нимаешь коммуникативные модели, для того чтобы настойчиво 
использовать их в речи. Супер!

Ты, Йош, лучшее доказательство того, что вы, дети, пре-
красно умеете вскрывать пустоту ничего не значащих формул 
вежливости, которыми так привыкли пользоваться мы, взрос-
лые. Антоним к слову «любезный» — не «нахальный», а «реши-
тельный», «упорный».

Наконец, ты — лучшее доказательство того, что четырех-
летние дети предпочитают не спрашивать, а напрямую апелли-
ровать к собеседнику, справедливо полагая, что от этого будет 
гораздо больше пользы.

Например: «Ну Аник, подержи же веревку, помоги папе!»

Спасибо за все.
За все то, чего не могло бы быть без тебя, дорогая Керстин, 

мать моих детей, их постоянный спарринг-партнер и одновре-
менно самый лучший утешитель.

«Папа» Карстен
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I
ЧЕРНАЯ РИТОРИКА

Наш язык является самым простым и в то же время самым 
восхитительным из всех коммуникативных инструментов, 

которыми мы, люди, обладаем. И несмотря на это, большин-
ство из нас орудуют им неуклюже, как громоздким двуручным 
мечом, вместо того чтобы легко и тонко манипулировать им, 
как остро отточенной и непредсказуемой в действиях шпагой, 
беспощадно эффективной в своем завораживающем танце.

Что есть что 
(определения)

Для начала необходимо кратко и точно охарактеризовать те 
области применения, в которых нам открывается действенная 
сила нашего языка. Это: риторика, диалектика, эристика, рабу-
листика и черная риторика. Рассмотрим каждую из них.

Риторика 

Риторикой называется наука об эффективном применении рече-
вых компонентов (слов и фраз) в процессе публичного общения. 
Она также описывает технические приемы, которые позволяют 
добиться коллегиального решения в свою пользу, либо просто 
выбить почву из-под ног оппонента. 
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Диалектика

Диалектика, в дословном переводе «внутренняя противополож-
ность», означает способность вести диалог и убеждать партнера 
по дискуссии в своей правоте. Это искусство убеждения и вме-
сте с тем готовность решать проблемы посредством общения, 
когда консенсус достигается в процессе взаимного познания.

При этом важно точно формулировать мысли, правильно 
трансформировать их в слова и убеждать аудиторию либо кон-
кретных собеседников языком, ориентированным на адресата, 
стремясь с позиций отношений партнерства достичь согласия 
и взаимопонимания.

Эристика

Эристика считается высшей школой мастерства, это техника 
и метод ведения спора. Вместе с тем зачастую под этим словом 
подразумевают не только владение специальными приемами, 
но и способность представить неопровержимую аргумента-
цию, позволяющую одержать принципиальную победу в споре.

Рабулистика

Рабулистика — это искусство изощренной аргументации, позво-
ляющее выставить предмет обсуждения или последовательность 
чьих-либо мыслей в нужном свете, не всегда соответствующем 
действительности. 

Черная риторика

Черная риторика — это манипулирование всеми необходимыми 
риторическими, диалектическими, эристическими и рабулисти-
ческими приемами для того, чтобы направлять беседу в жела-
тельное русло и подводить оппонента или публику к желатель-
ному для нас заключению и результату.

Магическая сила языковых средств заключается в умении 
аргументировать и дискутировать, акцентировать, пропаган-
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дировать и вести спор так, чтобы говорящий всегда одерживал 
верх всеми правдами и неправдами.

Черная риторика — волшебное средство, позволяющее вну-
шить оппоненту иную точку зрения. Это «намеренная непред-
намеренность», подобная китайскому «увэй»*. Черная рито-
рика позволяет разрешать противоречия, создавать основу для 
взаимо понимания, целеустремленно дискутировать с любым 
собеседником — даже с таким оппонентом, с которым трудно 
найти общий язык.

Просто и элегантно облекает она в слова цепочки наших мыс-
лей, напоминая собою современных посланцев богов, владею-
щих силой убеждения и магией переубеждения — составными 
частями могущества нашего языка, или изрядно потасканных 
и ощипанных голубей мира времен вербальных компромиссов. 
Черная риторика является остро отточенным оружием тех, кто 
не имеет в своем арсенале ничего другого либо желает зама-
скировать положение вещей, складывающееся не в его пользу.

Черная риторика — это облеченная в слова доминанта побе-
дителя, убедительная благодаря последовательному использова-
нию всех средств и инструментов, доступных в языковой сфере: 
вербальных, паравербальных и невербальных, то есть речевых, 
телесно-речевых сигналов и сигналов, сопровождающих речь.

Изучая черную риторику, следует учитывать один очень важный 
момент: все коммуникативные технические приемы, методы и инстру-
менты сами по себе нейтральны, честными или нечестными они стано-
вятся в зависимости от цели их использования.

Из чего складывается черная риторика 
и на что она способна

Тот, кто из тактических соображений нарушает правила ведения 
разговора и использует черную риторику, выигрывает.

 * Увэй (Wu Wei) — одно из центральных понятий даосизма, обозначаю-
щее недеяние. — Прим. пер.
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Один известный немецкий коуч-консультант имел обыкнове-
ние на особенно трудных переговорах, касавшихся оплаты его ус-
луг, внезапно вскакивать с места, подбегать к окну и молча стоять 
там до тех пор, пока заказчик, не выдержав нервного напряжения, 
не начинал уговаривать его вернуться за стол переговоров — как 
правило, при условии повышения гонорара. Разумеется, этот трюк 
он проделывал не всегда, а лишь в тупиковых ситуациях, когда 
разговор безнадежно увязал на каком-либо из наиболее важных 
пунктов.

В автомобильной промышленности и в области мобильной 
телефонии, в сфере финансовых услуг или бизнес-тренингов 
американские, японские и европейские менеджеры пускаются 
сегодня во все тяжкие, дабы обеспечить успех на переговорах 
или ускорить его достижение. Они нарушают правила ведения 
разговора и используют все хитроумные уловки черной рито-
рики, для того чтобы добиться желанного результата — в том 
числе и в ущерб партнеру по переговорам.

Тем не менее традиционная регламентированная процедура 
переговоров зачастую оказывается стоящей на глиняных ногах 
фальшивой вежливости или на зыбкой почве сомнительных пра-
вил, которые консультанты по проблемам коммуникации вну-
шают участникам своих тренингов вот уже не один десяток лет.

В своей книге Mein Kampf Адольф Гитлер наряду с прочим 
с грубой откровенностью высказался о роли оратора и о значе-
нии речи: «Фактором, который приводил в движение великие 
исторические лавины как религиозного, так и политического 
характера, испокон веков была магическая сила уст ного слова. 
Прежде всего широкие массы народа подчиняются той огром-
ной мощи, которая заключена в живой речи, и все великие 
движения есть народные движения, вулканические извержения 
человеческих страстей и душевных переживаний. Их вызывают 
к жизни суровая богиня нужда или пламенная сила слова, и они 
не имеют ничего общего с лимонадными излияниями эстетству-
ющих литераторов и салонных героев». Однако тот, кто сейчас 
поспешит поднять указующий перст, приготовившись обличить 
аморальную сущность черной риторики вообще, пусть сперва 
прочтет, что думает об этом известный публицист и журналист 
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Вольф Шнайдер: «Техника обольщения — главными пользова-
телями которой сегодня становятся реклама и про паганда — 
вначале называлась риторикой, изобрели ее греки, и громче 
всего она звучала на афинских и римских форумах, позже — 
в британской палате общин и во французском национальном 
собрании. При этом тот факт, что искусство говорить есть ис-
кусство уговаривать, не только не оспаривался, но и препод-
носился как нечто само собой разумеющееся во все времена — 
от Аристотеля и Цицерона до Готтшеда, Геллерта и Вальтера 
Йенса; единственное, что требовалось от оратора, — служить 
справедливости... Таким образом, после молитвы и приказа ри-
торика составляет третью большую область языка, которая не 
информирует, а, скорее, образует внушающую ужас пропасть. 
Практически все речевые приемы, которыми пользовались Гит-
лер и Геббельс, были известны еще в антич ных школах красно-
речия».

Некоторые из лучших специалистов в области тактики пере-
говоров по стоянно нарушают общепринятые правила их ве-
дения — и в высшей степени успешно. Осознанно или неосоз-
нанно, все они используют черную риторику. Из этого следует, 
что данные правила нужно целенаправленно нарушать: вы 
должны не обрывать разговор, а делать его более эмоциональ-
ным, выводить партнера из равновесия, чтобы в результате по-
лучить тактическое преимущество. Все это происходит в ком-
муникативной плоскости, ни в коем случае не подменяя собой 
содержание. Черная риторика — не примитивная стратегия, 
пригодная разве что для партизан в джунглях, а игра на кла-
виатуре вербальных, паравербальных и невербальных возмож-
ностей. 

Черная риторика существует под маской ориентированной на 
факты, обманчиво деловой коммуникации, якобы основанной 
на принципах партнер ства и равноправия, когда кажется, что 
соперники ведут разговор друг с другом, друг для друга и в инте-
ресах друг друга, и состоит из соответствующих стратегий игры, 
преследующих только одну цель: последовательно противостоять 
любым попыткам сопротивления — действительным или воз-
можным.
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В чем всегда можно упрекнуть черную риторику — так это 
в том, что ее неисчерпаемый репертуар не признает почти ника-
ких границ, запас ее отточенных идей — прикладных и методи-
ческих — практически бесконечен, ее речевые модели и методы, 
инструменты и технические приемы заключают в себе всю па-
литру обычной коммуникации.

Если проторенный путь не приводит к желанной цели, чер-
ная риторика пробирается по бездорожью, сквозь хаос коллек-
тивной дискуссии, разрушая давно нанесенные на карты, всем 

известные старые мосты и не-
устанно в творческом порыве 
наводя новые.

Черная риторика — это еще 
и чудодейственное искусство 
управления словами с использо-

ванием всего калейдоскопа возможностей языка и способностей 
говорящего зачастую с целью нарушить ход мыслей собесед ника.

Черная риторика инициирует в разговоре то внезапное, бес-
покойное, беспомощное, демотивирующее и деконструктивное 
коллективное молчание, на пике которого вдруг, как по заказу, 
появляется мнимый «всадник в белых доспехах», с помощью 
которого тупиковую ситуацию удается преодолеть уже в сле-
дующую минуту. Тот, кто разыгрывает этот сценарий, получает 
неоспоримое преимущество.

Таинственно и завораживающе, подобно черной магии, 
жестоко и беспощадно, как черный PR, черная риторика 

инструментализирует и персонализирует 
наши коммуникативные акты.

Вопреки учению о цвете, в котором черный описывается как 
«цветовая дыра», черная риторика представляет собой яркую, 
роскошную, многоцветную смесь самых разнообразных техни-
ческих приемов, методов и инструментов.

Выбор средств в риторике имеет решающее значение; ее 
шкафчик с ядами — не для слишком щепетильных, и каждая 
отрава имеет бирку с гарантией результата.

Выбор средств в риторике 
имеет решающее значение; 
ее шкафчик с ядами — 
не для слишком щепетильных, 
и каждая отрава имеет бирку 
с гарантией результата.
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Черная риторика и ее использование

Опираясь на работы Цицерона и депутата британского пар-
ламента Вильяма Герарда Гамильтона, проанализировавшего 
тысячи выступлений в палате общин с 1754 по 1796 год, Вольф 
Шнайдер разработал несколько правил хитро умной риторики, 
которые я возьму на себя смелость объявить общими:

 • во-первых, способ выражения должен быть простым 
и метким;

 • во-вторых, говорящий должен четко выделять в своей речи 
основные положения;

 • в-третьих, убедительная главная мысль фокусирует в себе 
все послание;

 • в-четвертых, за фокусировкой послания должно следовать 
постоянное повторение основной мысли;

 • в-пятых, позицию заявляют на контрасте, например «чер-
ное — белое»;

 • в-шестых, можно получить преимущество за счет стирания 
границ между правдой и ложью, между информацией и на-
меренным ее утаи ванием;

 • в-седьмых, успех приносят только адресные высказывания.

Правило 1. Способ выражения должен быть простым и метким.
Живое и меткое использование языковых средств — ключ 
к коммуникативному успеху. При этом сила речи заключается 
не только в ясности простых мыслительных ходов, но и в изо-
щренности тонких умозаключений, цель применения которых 
в конечном итоге одна: быть предельно убедительными.

Правило 2. Говорящий должен четко выделять в своей речи основные 
положения.
В качестве примера Шнайдер приводит здесь листовку 1789 года, 
то есть времен Французской революции, в которой ее автор, аб-
бат Сиейес, говорит о роли широких масс народа, так называе-
мого третьего сословия:
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«Что такое третье сословие? Всё!
Что оно значит сегодня? Ничего!
Что ему нужно сегодня? Всё!»

Основные позиции необходимо изложить в течение несколь-
ких секунд или одной минуты, главная мысль должна быть по-
нятной и убедительной. Поэтому в современной интерпретации 
данную листовку следовало бы закончить однозначным при-
зывом к действию: «Помогите нам изменить существующее по-
ложение вещей путем революции!»

Правило 3. Убедительная главная мысль, ясное заявление о миссии 
высказывания фокусирует в себе все послание.
Социальный звуковой фон сопровождает речь, лозунги акценти-
руют идею. Эти сжатые в кулак аргументы — ни в коем случае 
не идеи на пути к фразе, а команды изменить что-либо, сравни-
мые с заголовками плакатов, которые, по выражению Нормана 
Майлера, подают «события мировой истории в форме пилюли». 
Удачный боевой клич обеспечивает половину победы.

Правило 4. За фокусировкой послания следует постоянное повторение 
основной мысли.
Классическая фраза Катона Старшего «Карфаген должен быть 
разрушен» давно уже напоминает нам о том, что повторение 
главной мысли надежно закрепляет ее в сознании собеседника, 
делая все более привлекательной и убедительной.

В ходе научного эксперимента, проводившегося в Мичиган-
ском университете, в текст на домашней странице интернет-
сайта вставляли слова, придуманные специально для этой цели, 
такие как «забулон» или «сивадра». И что же в результате? Чем 
чаще они повторялись, тем позитивнее становилось их воспри-
ятие. Все более положительными оказывались и варианты их 
толкования.

Правило 5. Контраст «черное — белое» заявляет позицию.
Даже если речь или аргументация предоставляет собеседнику 
целый калейдоскоп возможностей для реакции, в противопо-
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ставлениях «да или нет», «или-или», «черное или белое» проявля-
ется определенная направленность, убежденность говорящего.

Правило 6. Стирание границ между правдой и ложью, информацией 
и намеренным ее утаиванием дает преимущество.
Тот, кто пункт за пунктом оспаривает отдельные аргументы или 
вообще все, что слышит, приводит собеседников в замешательство. 
Но только тот, кто вонзает нож в самое уязвимое место, добивается 
успеха. Слишком сложное и детальное объяснение разбавляет ос-
новательность аргументации. Пример простоты и доходчивости 
являет нам один из известных догматов церкви: «Я верую, значит, 
Бог существует» — даже если вы полагаете, что это не так.

Правило 7. Успех приносят только адресные высказывания.
Тот, кто занимается лишь опровержением аргументации против-
ника, оставляет ему массу возможностей уйти от поражения. За-
ставить соперника говорить, привести его в смущение — вот чего 
нужно добиваться, возражая ему, и тогда успех гарантирован.

Следует также не просто взывать к публике, а стараться за-
деть ее за живое и заставить задаться вопросом: «А как это ка-
сается меня лично?» Эмоции слушателей — ключ к успеху го-
ворящего.

Нарушители правил владеют искусством вежливо избав-
ляться от врагов, разбирая по косточкам, объявляя бесполез-
ными и, наконец, полностью дезавуируя предполагаемые благо-
разумие и опыт своих коллег, и в конце концов уничтожаются 
и отвергаются вообще все их идеи, как неприменимые на прак-
тике. Любые инициированные в общественной жизни полити-
ческие дебаты организованы согласно этой логике.

Если смотреть на это со стороны, можно очень быстро сде-
лать вывод, что репертуар нарушителей правил и их изощренные 
игры практически не знают границ либо свободно их пересекают, 
их методические и тактические идеи, безупречные в языковом 
выражении, креативны и непостижимы в своей мотивации, их 
формулировки выразительны, а вербальные ходы отражают всю 
палитру отработанных приемов нечестной или честной комму-
никации во всем многообразии ее цветов и оттенков.





II
ОСНОВНЫЕ ПРАВИЛА 

ЧЕРНОЙ РИТОРИКИ

Черная риторика — это манипулирование всеми необходи-
мыми риторическими, диалектическими, эристическими 

и рабулистическими приемами для того, чтобы направлять 
беседу в желательное русло и подводить оппонента или публику 
к желательному для нас заключению и результату.

Поэтому она руководствуется определенными правилами ве-
дения разговора, важнейшие из которых будут изложены ниже.

Правило: «он» или «я» — использование 
анонимизированных посланий

Всем известно, что некоторые люди имеют обыкновение при-
нижать свои достоинства, преподносить себя и свою жизнь 
не в лучшем свете.

Специалисты по коммуникации называют такое поведение 
фасадным, то есть скрывающим истинное лицо человека под ма-
ской определенной роли, умаляющей положительные качества 
его личности либо вообще лишающей возможности показать 
себя.

Стен Надольни, один из самых читаемых современных не-
мецких писателей, в своем романе «“Он” или “я”» (Er oder Ich) 
описывает этот феномен как нечто позитивное, потому что ге-
рой или, точнее, антигерой его романа Оле Ройтер осознанно 
использует такого рода анонимность: «Записывая какое-либо 
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наблюдение, можно сделать подлежащим «я» — или «он», хотя 
подразумевается «я». «Я» подгоняет мысли, «он» сохраняет дис-
танцию, оставляя пространство для полета фантазии. «Я» не мо-
жет подписаться под выдуманной историей с такой легкостью, 
как это делает «он». «Я» и «он» — емкости совершенно разного 
свойства». «Он является стратегическим советником многих 
значительных личностей в области экономики и политики» — 
такая фраза внушает больше доверия, чем аналогичная, но на-
чинающаяся с «я»*.

Мой собственный опыт показывает, что многие менеджеры 
низшего и среднего звена, чаще мужчины, чем женщины, имеют 
большие проблемы с анонимизацией.

Они говорят, например: «Кто-то делает карьеру, получает 
работу...» — но при этом идентичность с действующим лицом 
остается весьма приблизительной, а ответственность за согла-
сие с чем-то или обещание чего-либо выглядят очень неопре-
деленными. Это «кто-то» сразу же выдает нерешительность 
и неуверенность говорящего, оттесняет от него действие и под-
черкивает относительность возможных недостатков. Ошибки 
и промахи декларируются как вполне безобидные, собственное 
смущение преподносится совсем по-другому, а личные чувства 
вообще скрываются. Анонимизированные конструкции пропу-
скают вперед непонятно чьи личности, деперсонифицируют ин-
триги и события и одновременно снимают с памяти груз нерас-
сказанного.

В своем романе Надольни иронически продолжает:
«Еще по поводу этого писательства: уже не один десяток 

лет он [читай: протагонист Оле Ройтер] практикует своеобраз-
ный метод дистанцирования — старается рассказывать о себе, 
о своих собственных поступках от третьего лица, учреждая таким 
образом вместе с «нейтральным» рассказчиком, коим является 
он сам, союз по облагораживанию правды (что-то подобное нам 
уже известно по «Анабасису» Ксенофонта). Наряду с прочим он 
полагает, что этот метод дает ему возможность больше «видеть». 

 * Хорошей иллюстрацией использования анонимизированных посла-
ний являются выступления Б. Н. Ельцина, который вместо «я» зача-
стую говорил «президент». — Прим. ред.



II. ОСНОВНЫЕ ПРАВИЛА ЧЕРНОЙ РИТОРИКИ  23

Напрасно, его сила по-прежнему зовется “закрой глаза и не смо-
три” и позволяет ему чувствовать себя уверенно лишь там, где 
мировая скорбь воспринимается как невнятный рокот бушую-
щего где-то вдали океана».

Действительно: анонимизированные конструкции позволяют 
избегать личностной идентификации и порой существенно об-
легчают нашу повседневную жизнь, наши будни. С другой сто-
роны, разве мы не вычеркиваем такие конструкции из каждого 
делового письма как рецидив вербальной обезличенности? По-
жалуйста, усильте бдительность, контролируйте все эти «кто-то» 
и т. п. еще более строго, чем до сих пор.

Дополнительное упражнение

Во время следующей встречи с партнером по бизнесу проанализи-
руйте, как он использует анонимизированные конструкции. Поста-
райтесь определить, в каких случаях он не должен был этого делать, 
и спокойно поговорите как-нибудь об этом с коллегами, которым 
доверяете. Адаптируйте свою речь!

Послания от первого лица («я»)
 • разрешают конфликты;
 • заявляют эмоции;
 • открыты в формулировках и вместе с тем поддаются предва-

рительному обдумыванию;
 • дают возможность обратной связи.

Анонимизированные послания — это
 • анонимные убийцы коммуникации;
 • безотносительные речевые излишества;
 • скользкие попытки уйти от конфронтации;
 • деперсонализирующие и неконкретные речевые средства;
 • нерешительные запросы и ни к чему не обязывающие обе-

щания.
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Послания от второго лица («ты»)
 • апеллятивны и требовательны;
 • подразумевают неизбежность принятия решения;
 • называют партнера по разговору и требуют от него изло-

жения собст венной позиции;
 • уступают ответственность;
 • провоцируют собеседника оправдываться и давать объяс-

нения.

Послания от первого лица множественного числа («мы»)
 • делают акцент на общих для партнеров моментах;
 • требуют достижения консенсуса;
 • подчеркивают нацеленность на коллективный результат;
 • маскируют «я»;
 • подлежат обязательной проверке на искренность.

Например
«Что я могу предложить? Итак, от претендента на эту должность 
требовался опыт успешной реализации как минимум трех боль-

ших проектов. Я получил такой 
опыт, будучи руководителем про-
екта XY по совершенствованию 
мотивации сотрудников фирмы 
«Мейер», участвуя в управлении 
процессом слияния фирм ABC 
и CDE и осуществляя стратеги-

ческое руководство консалтинговым проектом в фирме GHI. Все 
три проекта были в высшей степени успешными, в частности...»

Использование самоиронии: 
«...Доля правды в этом все-таки есть!»

Отрывок из диалога претендента на должность и работодателя 
наглядно демонстрирует неуместность самоиронии:

СОВЕТ 
Если вам трудно говорить 
от первого лица, воспользуйтесь 
следующей уловкой: попробуйте 
сформулировать свою речь 
в форме ответов на вопросы 
своего начальника или клиента.
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«Ну, и как же вас зовут?!»
«Мое имя...»
«Да расстегните же пиджак, расслабьтесь!»
«О’кей, да, итак, меня зовут Михаэль...»
«А мы ведь с вами вместе ехали в лифте, вы еще удивились, 

что он идет наверх...»
«Ну, я...»
«Вообще-то, для лифта это совершенно нормально — он 

всегда идет либо вверх, либо вниз».
«Э-э... Вы спрашивали, как меня зовут?!»
«Ну да, конечно, и вы никак не соберетесь мне это сказать!»
«Итак, меня зовут Михаэль...» 
«Это вы уже говорили...»
«Да, я имею высшее образование по специальности «про-

мышленная информатика» и сейчас работаю в фирме «Мейер» 
в городе Y. До этого работал в фирме «Мюллер» в городе X, к со-
жалению, она больше не существует. А еще раньше в фирме 
«Никсдорф», ну, ее судьба тоже всем из вестна!»

«Сейчас вы, конечно, скажете, что это не вы их угробили. 
Или…»

«По всей вероятности, не я, но все может быть, э-э... бросается 
в глаза, что все фирмы, в которых я раньше работал, прекратили 
свое существование. Но я бы не стал категорически утверждать, 
что здесь не обошлось без моего участия».

«Ну конечно, при чем тут вы? Я бы на вашем месте тоже 
не стал ни в чем признаваться».

«Э-э... гм...»
«Итак, вы признаетесь?!»
«Нет, я всегда имел возможность убедить своих работодате-

лей в том, что являюсь чрезвычайно ценным работником. По 
крайней мере так было до сих пор... Ведь как-то мне все-таки 
удавалось получать новую работу».

«Ну, ясно, главное — на всякий случай не подпускать вас 
к оперативному руководству. Развалить такую фирму, как «Никс-
дорф», — это не каждому под силу...»

«Да, 30 000 сотрудников — фьють! — и в один день ничего 
не осталось».
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