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			Как стать авантюристом?

			 

			Размышления миллионера

		

	
		
			Украина — сценарий для Голливуда I

			Чтобы иметь свой собственный Голливудский сценарий, вам необходима неуемная фантазия и постоянные действия по ее воплощению. Человеческая фантазия — это единственное преимущество перед деньгами, ресурсами и властью. По сути своей власть так же слаба перед фантазией, как и перед деньгами. Только в случае с деньгами ее тупо покупают, а фантазия ставит власть в тупик. Власть — это как крепость, которую сколько не укрепляй, она все равно падет. Потому что неуемная фантазия граждан освобождает от обязательств перед государством, ставя человеческий разум выше надуманных условностей.

			Украина — прекрасный пример сюжетов для Голливуда. Украина из коммуно-социалистического прошлого всего лишь за 20 лет перемахнула в почти современное капиталистическое государство с зачатками информационной революции. Некоторые мальчики и девочки из наших дворов, имея бедных родителей, стали миллионерами и мультимиллионерами, министрами и премьер-министрами. И все это всего за 20 лет! Жизнь многих из них круче Голливудских сценариев. Вот пару историй, которые мне рассказал зять Тимошенко во время переговоров, когда их всесильный клан терял кинотеатры.

			День рождения ЕЭСУ, вся компания танцует и радуется на корабле. Обычный корпоратив, нет только хозяйки торжества. И вот в воздухе зависает вертолет, с него сбрасывается веревочная лестница, и на корабль спускается владелица миллиардной компании. Или представьте себе кабинет всесильного «Газпрома» Вяхерева, тогдашнего гендиректора, и к нему за квотами на газ является девушка в короткой юбке и ботфортах. И все это на фоне пузатых чиновников, растерянно и восторженно глядящих на смелую девушку. А еще представьте себе кухню в пятиэтажке и табуретку с горой печатей, которой штампуют договора с промышленными предприятиями. Это и есть ЕЭСУ — табуретка, печать и бумага, плюс Лазаренко, власть и деньги. Или другая картина: сидящий в своем кабинете Лазаренко, который пригласил к себе в губернаторские апартаменты предпринимателя с самым высоким рейтингом с предложением снять его кандидутуру в мэры и текстом: «В тебе є два виходи — один знятися, а другий — у вікно». Все это чудесные сюжеты для Голливуда из нашей Голливудской реальности. Мы все насмотрелись тех оскароносных фильмов с реально нереальными сюжетами.

			Середина 80-х, перестройка в разгаре. Будучи студентом университета, я впервые увидел Голливудский фильм «Однажды в Америке». Фильм не шел в обычном прокате, а в только что открывшемся видеосалоне. Перед фильмом была небольшая лекция комсомольского деятеля. Смысл его речи сводился к тому, что это плохой фильм, снятый плохими людьми, и показывает всю сущность бандитской Америки.

			С первых минут фильма мы заворожено впитывали каждое слово, сказанное героями фильма, смотрели на бандитские разборки. Это была как будто бы жизнь на Марсе. Намного позже я узнал, что киносеть, в которой я посмотрел первый Голливудский фильм, возглавляет Геннадий Тимошенко, которого из Анталии специальным самолетом доставят в Киев прямо в СИЗО, как одного из руководителей ЕЭСУ. Позже я также узнал, что этот чудесный видеосалон в центральном кинотеатре города держала Юлия Владимировна Тимошенко — один из первых предпринимателей города под патронатом ВЛКСМ.

			Фактически эти видеосалоны и, может быть, ежедневный просмотр фильмов с Голливудскими звездами, стоившие тогда баснословных денег на старых видео кассетах, засмотренных до дыр, сильно повлияли на Юлию Владимировну. Она как будто бы выстроила всю свою жизнь по Голливудскому сценарию. Эта мысль мне пришла в 1997 году, когда мэр города пригласил меня поехать в Киев, поздравлять опального премьер-министра Лазаренко.

			Лететь мы должны были на самолете ЕЭСУ, всевластной владелицей которого была Тимошенко. Мы довольно долго ждали, когда она приедет, чтобы вместе с ней пройти на борт ее самолета ЯК-40. И вот появилась женщина, одетая практически как стюардесса: аккуратная прическа, тогда еще без косы. Потупив взор, она прошла через целый строй пузатых чиновников и, остановившись возле трапа, с придыханием сказала: «Прошу на борт, господа!». Каждая деталь туалета под это событие, а также тихий голос были идеально продуманы, чтобы произвести на всех неизгладимо хорошее впечатление своей скромностью.

			Когда мы прилетели в Киев, нас встречало штук пять машин из правительственного зала. Всю делегацию рассадили в огромные «Мерседесы» с затемненными стеклами и шторками на окнах. Вереница из десяти машин резко рванула из Борисполя в Киев. Со стороны это походило на кадры из какого-нибудь Голливудского фильма, а точнее, на передвижение мафии в «Крестном отце».

			Мы с мэром, заехав на Бессарабку и, купив огромный букет цветов, отправились к опальному премьеру Лазаренко, тому самому, который мне предлагал прыгать из окна. Там нас ждал сценарий из советского блокбастера. В офисе Громады на Лютеранской, буквально рядом с президентской администрацией, собрались редакторы большинства печатных изданий Украины. Именинник был чрезмерно радушен и воинственно произносил тост за тостом. Мы поздравили бывшего премьера и присоединись к огромному столу. Символично, что я подарил Павлу Ивановичу ручку, на которой было выгравировано «Все проходит, и это пройдет».

			Лазаренко поднял бокал и в своей манере нарочито громко сказал: «А теперь давайте выпьем, чтоб рыжий ушел». Гости замешкались, некоторые закивали, потому что рыжим он называл Леонида Даниловича Кучму. Чуть позже на празднование явилась и сама владелица самолета, поздравлять своего шефа.

			Кто мог подумать, что всего лишь через год я окажусь в парламенте и буду голосовать за снятие неприкосновенности с Лазаренко. Он сам с панамским паспортом окажется в американской тюрьме, а Тимошенко станет помаранчевой принцессой и премьер-министром Украины… Сюжет разворачивался так же необычно, как в тех же Голливудских фильмах, которые крутили в центральном кинотеатре города, в салоне Геннадия Тимошенко — тестя Юлии Владимировны, и с которым в 1994 году у меня разгорится корпоративная война, в результате которой этот кинотеатр станет моей собственностью. И все это произойдет после моего полного проигрыша на выборах 1994 года тому же самому мэру, с которым мы через несколько лет летели в Киев поздравлять Лазаренко. Забавная деталь сюжета: в ночь выборов я окажусь в клетке с бутылкой виски и верблюдом Васькой, которого купил для детского городка в период выборов. На тот момент он оказался единственным существом, которое могло меня поддержать. Остальные разъехались.

			Все это вспомнилось исключительно для того, чтобы объяснить читателям: либо у вас есть деньги, и это обычно является бесспорным преимуществом, либо у вас есть неуемная фантазия. Думаю, что у Тимошенко изначально была фантазия, присущая Голливудским сценаристам, в какой-то степени почерпнутая из тех видеосалонов, из боевиков, блокбастеров. Она срежессировала свою собственную жизнь, взяв от нее все, что можно было получить. У нее всегда была собственная атрибутивность, убойное предложение, от которого не отказывался ни Вяхерев, ни Лазаренко, ни Кучма, ни Ющенко.

			Фантазия — это талант, который позволяет вам уравнять себя с деньгами. Придуманная жизнь, придуманный бизнес, придуманный проект всегда могут осуществиться. По сути, фантазия является эволюционным преимуществом, а так как эволюция бизнеса растянута во времени и в пространстве, ваша фантазия тоже должна растягиваться во времени и пространстве, она должна быть огромной и бесконечной, как у Тимошенко.

			ПРАКТИЧЕСКИЙ СОВЕТ: если нет идеи, насмотритесь последних Голливудских фильмов (не старых, а новых, 2010 года). Насмотритесь их до такой одури, как когда-то насмотрелась Тимошенко, как насмотрелся я. Ведь по сути, все что у меня было — это способность придумать новый проект.

			Смотрите Голливудские фильмы до тех пор, пока вам не захочется жить так, как живут их герои, поступать так, как поступают они, строить отношения, писать сценарии, продавать проекты, как делают это герои фильмов. Учиться лучше всего у лучших. А кто может быть лучше тех, кто втюхивает всему миру мечты и грезы?..

		

	
		
			Предисловие

			Несколько миллионов лет эволюции прошло на одиноко плавающей во вселенской пустоте планете. Огромное многообразие видов пожертвовало собой ради того, чтобы вершину пищевой пирамиды заняло существо со слабым незащищенным телом, без острых клыков и когтей — человек. Вместо яда, вместо крепкого панциря и чешуи, вместо смертельного захвата и сокрушающего удара мощных лап, вместо костоломных челюстей, острых рогов у людей есть нечто более могущественное и опасное — купюры и монеты. С тех пор как появились деньги, на третьей планете от Солнца установились новые правила выживания.

			Вид homo sapiens существует благодаря деньгам. Это наш главный продукт жизнедеятельности и главное условие для жизни. Ни вода, ни почва, ни воздух, которые мы загрязняем, не нужны нам для жизни так, как деньги.

			Вам все еще нужны доказательства?..

			Скажите ему, сколько у вас денег, и он скажет, кем вы работаете, где живете, чем питаетесь, во что одеваетесь, какие развлечения предпочитаете, с кем общаетесь, с кем дружите, с кем спите. Скажите ему, сколько у вас денег, и он скажет, кто вы.

			Не стоит апеллировать к высоким моральным принципам, вечным идеалам и ценностям, творчеству, самовыражению, любви к человечеству. Все это останется лишь беспомощным крысиным писком, если не будет подкреплено главным средством существования — деньгами. В человеческом мире право голоса измеряется количеством наличных и властью.

			Он говорит предельно понятные вещи: лучше быть богатым, чем бедным, лучше жить в своей квартире, чем на съемной, лучше покупать то, что хочется, а не на что хватает средств. Вы можете соглашаться с ним, можете спорить до хрипоты, можете восхищаться или презирать, но игнорировать его нельзя. Кто он? Просто один человек из золотого миллиарда Земли. Богатый успешный бизнесмен, который хочет быть услышанным, потому что ему есть что сказать. Его зовут Геннадий Балашов. И он знает, как выжить в мире, пронизанном социальной иерархией, на планете, кровь которой уже давно не магма, а денежные потоки. Потому что он — достойный гражданин своей планеты и знает ее законы.

			Книга, которую вы держите в руках, — не универсальный рецепт успеха, не самоучитель и не автобиография, хотя в ней есть все перечисленное. Это размышления человека, который, родившись на окраине Днепропетровска, не имея стартового капитала и знакомств, сумел заработать миллионы, не хапнув при этом из казны и не обворовав кого-то. Балашов из тех, кто верит, что если идти к своей цели, обязательно ее достигнешь, даже если все вокруг говорят, что это невозможно.

			Если вы ищете забавного качественного чтива, чтобы отдохнуть — лучше купите что-нибудь другое, потому что эта книга не принесет успокоения вашим нервам, она заставит вас испытывать раздражение, анализировать, искать. Она заставит вас думать о том, КТО ВЫ и КУДА ИДЕТЕ в жесткой системе финансово-социальных отношений. И если вы по-настоящему захотите, то найдете ответы здесь — в книге «Как стать авантюристом. Размышления миллионера»…

			Полина Кудиевская

		

	
		
			Пролог

			Будь что будет… Полина, набрав в легкие побольше воздуха, уверенно произнесла:

			— Это будет бестселлер! Они раскупят с прилавков весь миллионный тираж в первый же месяц!

			«Неужели это я говорю?.. Все-таки убедительно получается врать, когда дело касается денег. Сейчас этот денежный мешок мне поверит, и все будет зашибись». Но он возразил:

			— Никаких бестселлеров, Полина, мы не напишем, потому что понятия не имеем, как это делается. Но попробовать необходимо. А вдруг…

			Далее уже авторитетно, спокойно и с расстановкой она продолжила:

			— Геннадий Викторович, я знаю, что нужно делать. Я работаю в издательском бизнесе с 20 лет. Книгу сделаю за полгода. Все технические мелочи беру на себя, вам главное — искренне отвечать на мои вопросы. Но у меня есть условия: две тысячи долларов в месяц, свободный график работы и без офисного дресс-кода. — Испытывающий взгляд из-под рыжей челки.

			— А зачем тебе такие деньги?

			— Ничего не могу с собой поделать, очень люблю красивые вещи и высокие каблуки, — простодушно ответила она.

			Мужчина в костюме от Ferrаgamo кивнул и усмехнулся.

			— Полина, пойми, мне нужен готовый продукт — книга. Как, когда и в чем ты будешь выполнять задачу, меня интересует меньше всего. Можешь хоть в тапочках домашних на работу приходить, если тебе так нравится. Мои условия ты знаешь. Не грузи меня мелочами.

			— Договорились.

			Она встала из-за стола.

			— Ну пока. Я в понедельник задержусь.

		

	
		
			О чем думают богатые люди

			Сегодня первый рабочий день. С чего начать его чертову книгу? Ни одной мысли в голове. По дороге на работу, равнодушно проходя мимо пейзажей парламентского квартала, мимо череды роскошных авто разных, но одинаково недостижимых по дороговизне марок со спящими водителями чиновников и депутатов, продумываю будущие вопросы, которые задам шефу. О чем вообще думают богатые люди? Кому, как не ему, знать, он же с ними тусуется…

			Открыв тяжелую дубовую дверь шикарного кабинета, сажусь в удобное кресло и включаю диктофон:

			— Геннадий Викторович, скажите, о чем вообще думают богатые люди. О чем, к примеру, говорят жены крупных бизнесменов и политиков между собой? Вот сидят, к примеру, зажиточные дамочки за коктейлем в ресторане. Что их волнует?

			— Неожиданный вопрос… — подперев правой рукой подбородок и уставившись куда-то вверх, он ненадолго задумался. — У кого что болит, тот о том и говорит. Богатые люди в основном немолоды. Поэтому страх старости, утраты красоты (а часто и ее отсутствие) заставляют их говорить о здоровье, своем внешнем виде и пластических операциях. С упоением обсуждаются новые косметические процедуры и то, как кто что удачно подтянул, натянул, поднял или опустил. Но интересно, что, говоря о красоте и здоровье, сверхбогатые люди часто и некрасиво одеваются, и буквально уродуют себя лишними пластическими операциями, а лечение может превратиться для них в навязчивую идею…

			Это было не совсем то, что я ожидала услышать. Какая разница, что они думают о красоте, ведь деньги приходят к ним вовсе не благодаря этому, но перебивать не стала. Приготовилась слушать пространный ответ на вполне конкретный вопрос. Шеф продолжил:

			— Хорошо родиться богатым. Знаешь, Полина, одна дама получила в наследство огромный капитал, когда ей было всего пять лет. Она выросла окруженная любовью в сказочном, нереальном мире полученного в наследство дворца. В течение жизни она все время раздавала деньги — слугам, знакомым, друзьям; кому-нибудь из них достаточно было только попросить. Ее многочисленные любовники тоже получали огромные состояния. В конце концов она растратила весь миллиард всего лишь за пятьдесят лет. Она тратила двадцать миллионов в год на чудесную жизнь доброй принцессы.

			Когда она умирала, слуги стаскивали с нее оставшиеся кольца как гонорар за свой труд. В общем, она умерла бедной и с массой долгов. Казалось бы, жуткая история, но если подумать, какую полнокровную жизнь прожила эта женщина, умудрившись растратить все до копейки на свои желания. И это ее счастье. Умирать богатым страшно. Представьте себе нашу дамочку, умирающую в богатейшем доме среди двухсот пар обуви, трехсот платьев и десятка машин в гараже. Обидно…

			Интересно поступил Билл Гейтс: он все свое состояние завещал благотворительному фонду. Судя по всему, в американском обществе зреет новая тенденция — люди не хотят умирать богатыми, они хотят умирать знаменитыми. Вспомним Альберта Нобеля, премию которого раздают ежегодно из его же состояния. Некоторые зарабатывают миллиардные состояния, чтобы сойти с ума или стать посмешищем всего города. Стоит задуматься, к чему приведет обладание огромным капиталом, ведь человек — существо слабое, и удар огромного состояния по голове приводит к неожиданным последствиям…

			— Вопрос не в том, как справиться с неожиданным подарком судьбы в виде нескольких миллионов долларов, а в том, как его получить! — прервала я Балашова. — Красота и здоровье — это все, о чем думают богатые люди?

			— Нет, конечно. Все богатые люди стараются окружить себя всевозможными регалиями. То мы видим 26-летнего секретаря совета, то 29-летнюю профессоршу, то сомнительного вида лауреата какой-нибудь премии… Ты спросишь меня, зачем мультимиллионеру нанимать людей, чтобы они за него писали огромные нечитабельные статьи на экономические или политические темы? Зачем мультимиллионерше, которая не занимается преподаванием, быть профессором, ведь три года назад она была всего лишь нотариусом? Зачем таким самодостаточным персонам, как Кучма, Янукович и Ющенко, академические, профессорские звания? Здесь и кроется ответ, о чем говорят сверхбогатые люди.

			«Ну наконец-то хоть что-то в тему! — подумала я. — А то я уж было начала волноваться, что 20 минут диктофонной записи пошли коту под хвост…»

			— Для начала надо выяснить, чего они боятся. А боятся сверхбогатые люди одного — быть разоблаченными. Мнение «богатый значит умный, раз смог заработать огромные деньжищи» — миф. Потому-то эти люди за званиями, регалиями, как правило, прячут свою ничтожность. Сверхбогатые, влиятельные люди создают некий набор из символов, за которым прячут страх быть разоблаченными, уличенными в некомпетентности или элементарной безграмотности. Так, в незнакомых компаниях они боятся говорить и поэтому, как правило, «глубокомысленно» сохраняют безмолвие, молчанием создавая себе ореол очень умных людей. На самом же деле они молчат, потому что не могут свободно говорить, боятся быть разоблаченными. Жены сверхбогатых людей и политические бизнесвумен, обремененные мультимиллионными состояниями, с незнакомыми стараются помалкивать и со стороны кажутся очень умными. И те, и другие живут в мире, где все к их услугам: салоны, выставки, рестораны, фитнес-центры, магазины, прислуга… Это некий замкнутый мир, в котором им всегда рады и всегда прислуживают. В этом мире у сверхбогатых людей складывается интересная манера говорить — они всегда учат. Одних они учат, как заниматься спортом, других — как быть ухоженными, третьим рассказывают, как и во что одеваться, четвертым — что покупать и что в моде. Они учат до самозабвения и учат всегда нижестоящих — тех, кто не может спорить. Равенства в их обществе не бывает. Если где-нибудь на выставке встретились три-четыре богатые женщины, среди них все равно одна будет богаче и влиятельнее. Именно она начнет учить остальных. Если она уйдет, учить начнет та, что идет следом по влиянию и состоянию.

			То, что говорил этот состоятельный человек, развалившись в шикарном кабинете в центре Киева, заставило меня в глубине души ухмыльнуться. «Неужели, Геннадий Викторович, вы действительно сейчас это рассказываете, ведь говорите о таких же, как вы сами…» — подумала я. Но он, не замечая моего удивления, продолжал отвечать на вопрос:

			— И мужчины, и женщины, скрывающие себя настоящих, то есть, тех, кто вчера еще был без денег, не имел возможности покупать вещи даже на базаре и в кратчайший срок стал богатым, неизбежно превращаются в моралистов. Это их психологическая защита. С утра до вечера они читают кому-нибудь мораль: водителю, тренеру, продавцу, официанту, повару… Их мужья на фирмах и на должностях учат подчиненных быть честными, вести себя достойно, выполнять свои функциональные обязанности, но это не мешает им и приворовывать государственные средства и недоплачивать зарплату персоналу. Их жены все время рассуждают на темы честности и морали, хотя прекрасно знают, что и капиталы мужа, и их собственное поведение не всегда соответствовали моральным устоям.

			Как политический психолог могу сделать вывод, что две темы общения у сверхбогатых неискоренимы: это наставление окружающих и выпячивание своей «высокой моральности» на всеобщее обозрение. Вспомни, о чем говорит Ющенко — о ценностях и морали, жена Ющенко — о помощи детям и защите материнства. Но это не мешает Ющенко быть одним из самых богатых людей страны, занимая только государственные должности, а Катерине, получив деньги на больницу будущего, за пять лет так и не начать ее строить. Янукович, накапливая профессорские, академические и прочие регалии, часто путает известных писателей, поэтов и географические названия. Азаров говорит о борьбе с коррупцией и о том, что начинать надо с себя, забывая о том, откуда у него собственно деньги и имущество. Тимошенко с нулевой декларацией о доходах, в бронированном «Мерседесе», одетая в Louis Vuitton, имеет огромные счета в оффшорах и заявляет, что все это для людей. И это первые лица государства!

			А какими соловьиными трелями заливаются о морали жены банкиров и олигархов!.. С каким упоением они учат свою прислугу, продавцов в магазине, официантов, компаньонов, портных. Послушай Черновецкого и Кильчицкую — эти вообще кроме морали не говорят ни о чем.

			— Подождите, — прервала я наконец Балашова, — ясно, почему богатых волнует красота и здоровье. Но почему они говорят о морали? Это что — понты такие?

			— Не совсем. Согласно Зигмунду Фрейду человек говорит о том, чего ему не хватает. Тот, кому не хватает секса, говорит о сексе, голодный человек говорит о еде, человек, у которого нет денег, — о деньгах, а наши олигархи и банкиры говорят о морали… Накопленные регалии и звания (всегда купленные) говорят о том, что знаний у них нет. Напрашивается вывод, что нами управляют в основном безграмотные аморальные люди, по сути такие же, как мы все. Все мы родом из детства. Мы росли в одних дворах вместе с ними, примерно в таких же семьях. И если наша аморальность и безграмотность ограничена нашими финансовыми возможностями, то аморальность и безграмотность власть имущих не ограничена ничем. Огромные полчища грамотных, умных, знающих и высокоморальных людей всегда служат власть имущим. Они-то и создают их звания, создают им фирмы, руководят их предприятиями и ведомствами, пишут за них статьи…

			«И книги…» — пронеслось у меня в голове, но я тут же отогнала эту мысль подальше. В конце концов он за это платит приличные деньги…

			— Уверен, что нам как гражданам Украины самим надо меняться и поменьше верить в моральность и бескорыстность власть имущих, надеяться только на себя, постепенно исправляя свою собственную моральность. Я по крайней мере надеюсь исключительно на себя.

			— Геннадий Викторович, бабло и понты политиков — тема, конечно, неисчерпаемая… — я собралась задать следующий вопрос.

			— На сегодня все. У меня дела, — кинул шеф и, быстро встав из-за стола, едва попрощавшись, ушел.

		

	
		
			Бедные ненавидят богатых — богатые презирают бедных

			Н-да… Моралисты хреновы… Говорят о нравственности, а сами наворовывают себе состояния и живут в шоколаде, летая на файф-о-клоки в Лондон и покупая модельного тряпья на сумму, равную стоимости квартиры в спальном районе. А тем временем где-то в селе бабушкам не за что хлебушек купить. Ничего не скажешь, устроились суперово! А мы все это терпим, прогибаемся под «систему», смиряемся с тем, что такая наша судьба — платить налоги и получать мизерные зарплаты и пенсии, наблюдая по телевизору за роскошной жизнью тех, кто без зазрения совести хапнул…

			Несправедливость какая… Почему люди вообще делятся на богатых и бедных? Вот пускай Балашов и ответит. На следующий день шеф начал говорить, практически не раздумывая:

			— Пока что человечество просто не может по-другому. Вдумайся, всю историю общество делится на бедных и богатых. Богатых почему-то всегда мало, бедных — слишком много. Знаешь, интересный эксперимент был поставлен над крысами. Крысы — довольно социальные существа, живут сообществами, у них тоже есть внутренние войны и четкая иерархия — они тоже бывают «бедными» и «богатыми».

			Эксперимент заключался в следующем: крыс посадили в замкнутое пространство, отдельное помещение, состоящее из четырех комнат, две из которых были тупиковыми, а две — проходными. Крыс хорошо кормили, поэтому они быстро размножались. Через некоторое время наблюдалась следующая картина: два самых крупных самца заняли крайние тупиковые комнаты, имели двух-трех чистеньких самок и небольшое количество ухоженного потомства. В эту тупиковую комнату они не пускали никого извне. Та же ситуация сложилась и во второй тупиковой комнате — самец, пара самок и здоровые симпатичные крысята. В проходных же комнатах скопилось огромное количество неухоженных, слабых самцов и самок, которые буквально кишили друг на друге. Беспорядочные совокупления, умерщвление и поедание ослабших — все это происходило в переполненных крысами проходных комнатах, в то время как в тупиковых царили полная тишь и благодать.

			Этот эксперимент ярко показал то, что наблюдается и в человеческих сообществах: самые способные и умелые в плане бизнеса занимают самые выгодные места для жизни и работы, ограждаются от остального сообщества и живут своей сытой человеческой жизнью.

			Закрытые дачные поселки, государственные учреждения, дорогущие рестораны, бутики, салоны, элитные дома — это и есть те тупиковые комнаты, где так или иначе оказываются самые сильные и самые способные человеческие особи. Остальной народ живет в безумных грязных многоэтажках, давится в метро, толчется на базарах, в супермаркетах, на переполненных манифестациях и митингах, где за небольшие деньги защищает тех, кто сидит на своих дачах. С одной стороны, кажется, что это несправедливо, но с другой — человек, как и прочие высшие млекопитающие (крысы, волки), предрасположен к жизни в иерархии.

			Другое исследование, которое также проводилось над крысами. Группу из нескольких особей посадили на остров, сыр находился на другом острове, то есть за едой надо было плыть. Крысы тут же организовали сообщество, где выделились две наказывающие крысы, две крысы-вождя и крысы-исполнители. Одни крысы отдавали приказы другим, а те в свою очередь гнались за едой, голодные крысы таскали сыр крысам-вождям. Эксперимент продолжили. Собрали три группы крыс — шесть приказывающих крыс, шесть исполняющих приказания, шесть вождей — и каждую группу переселили на отдельный остров. Крысы точно так же разбились на группы, где вновь выделились вожди, наказывающие и рабы.

			Моему внутреннему возмущению не было предела. Как можно людей сравнивать с крысами! Может, я живу не на Крещатике или не в личном особняке, но крысой себя не считаю. Мне просто повезло меньше, чем какому-нибудь сыну олигарха… Но Геннадий Викторович не унимался:

			— Иерархические сообщества оказываются более жизнеспособными, и с точки зрения эволюции именно иерархия позволяет продолжать род своего племени. Но в иерархии есть одна особенность — иерархические сообщества, в которых слабые поддерживаются, более жизнеспособны по сравнению с теми, где они уничтожаются.

			Вдумайся, в Индии 50 миллионов миллионеров (столько же, сколько население Украины!). Казалось бы, удивительно, но это на миллиард населения, то есть все те же 5% индусов, живущих, как крысы, в тупиковых комнатах. С точки зрения иерархии всего 5% живут хорошо, остальные — за один доллар в день влачат жалкое существование на грани выживания.

			В Украине, наверное, тоже хорошо живет всего 5% населения. Остальные при всей образованности и умениях лишь выживают. Если взять Европу с ее отличным климатом и удобством для проживания, то там 20% миллионеров, остальные же живут просто неплохо.

			— Так как же войти в эти 5% населения? — подобралась я наконец к главному вопросу будущей книги, подавив кипевшее во мне негодование. — Что нужно делать, чтобы заработать миллион долларов? — в надежде получить ответ тихо спросила я.

			— Могу сказать одно, что человек никогда не станет богатым, если будет читать книги о позитивном мышлении, денно и нощно верить в чудо. Шанс стать богатым имеет тот, кто активно перемещается в места скопления денег. То есть нужно оторвать свою задницу от дивана, как говорят американцы, и переместиться в то место, где находятся богатые.

			Объясню: в селе Оторвиколесовка, в шахтерском поселке никогда не заработать денег, потому что их там просто нет. Бессмысленно ловить рыбу даже самой лучшей снастью в озере, где нет рыбы. Мечтающая стать великой голливудской актрисой, даже имея сверхталант и суперкрасоту, не будет иметь шанса, если не поедет в Голливуд.

			Полина, я бы хотел, чтобы в книге это обязательно прозвучало, чтобы люди поняли: даже если у вас будут от работы вылазить глаза на лоб, вы будете пахать с утра до ночи, но в местах, где нет денег, героически работая рука об руку с бедными, ваши шансы стать богатыми равны нулю.

			Не стоит обижаться по поводу эксперимента над крысами, — сказал он, словно прочитав мои мысли. — Пойми, Полина, деньги достаются не самым умным, не самым красивым и даже не самым знаменитым. Деньги по своей сути аполитичны, не имеют цвета и запаха, но у них есть принцип — расселяться в самых лучших местах. Там, где хорошие дороги, работают аэропорты, нет демонстраций, взрывов, нет коррупции. Деньги любят спокойствие, а большие деньги любят тишину.

			Эксперименты с крысами показали, что иерархия складывается всегда и что у каждого есть шанс изменить свое социальное предназначение. Просто нужно оказаться в нужное время в нужном месте, среди правильных людей. А так как иерархия неискоренима, нужно искать свою социальную группу, где вы сможете доминировать, иначе всю жизнь будете таскать сыр богатым, оставаясь голодными.

			— А вы тоже заработали деньги, как сильный самец крысы, вытеснив остальных в общие комнаты? — с ухмылкой спросила я.

			— Завтра, Полина.

		

	
		
			Золотая ось для золотого миллиарда человечества

			Часы незаметно оттикали положенное время, и вот я опять в кабинете шефа. Отвлекшись от монитора компьютера, он повернулся ко мне:

			— На чем мы остановились в прошлый раз?

			— Я спросила, заработал ли свои деньги миллионер Балашов так, как альфа-самец крысы. Это ваша тупиковая комната? — окинув взором шикарно обставленную комнату, произнесла я.

			— Да, и горжусь этим! Ты зря стебаешься, Полина. Во всем мире испокон веков существовала некая правящая элита — так называемый золотой миллиард земли. В каждой стране с удивительной точностью воспроизводится иерархия, при которой 5% населения живет в тысячу раз лучше остальных.

			***

			Глухая пустота. Невесомость. Времени не существует, есть только вечность. Лишь светящиеся бесконечно далекие от взора точечки напоминают, что это гигантское черное чрево наполнено таинственными обитателями — звездами, планетами, целыми галактиками…

			В темном от устрашающей глубины пространстве — окутанный нежно-голубой пеленой шар. Неспешный ход его почти незаметен, так плавно он кружится вокруг звезды, светящейся горячим золотом. Разрозненные песочно-желтые кусочки земли посреди гладкой, заполнившей почти всю поверхность сини. И только тонкая поволока облаков скрывает от бесконечной Вселенной и ее излучений Землю. Отсюда не видно ни ежедневной суеты мегаполисов, ни войн за нефть и ресурсы, ни эпидемий, ни радости, ни грусти… Ничего… Отсюда жизнь на Земле кажется безмятежной, гармоничной, как и сама планета. Но это зрелище обманчиво.

			Сквозь сотни тысяч километров — ближе, пока маленький шар не заполнит собой все, что может увидеть глаз. И вот уже видно на могучих континентах кружево озер и рек, будто игрушечные конусы самых высоких гор, различима зелень лесов и белизна вечных льдов… И по-прежнему жизнь Земли предстает в воображении, как нечто идеальное, справедливое, красивое. И опять мираж.

			Вот на этом континенте солнце испепеляет жаром все, до чего дотрагиваются его лучи, поэтому люди, живущие здесь, имеют кожу черного цвета и страдают от недостатка пресной воды. Многие из них голодают, умирают от болезней. Правее, на земле, клином выступающей в океан, обитают люди, тоже с темной кожей и также привыкшие к нищете. Они знают, что родившийся в касте бедняков так и проживет в трущобах всю свою жизнь. Раньше у них даже были запрещены браки между представителями разных каст… Намного выше — люди, приноровившиеся к суровому нраву тех мест. По полгода они не видят солнца, лишь белую снежную пустошь и до сих пор строят такие же переносные дома из оленьих шкур, как и их далекие предки. В этих широтах — те, кто мечтал построить светлое будущее. Теперь они маются от того, что потеряли смысл жить, а еще от того, что друг у друга воруют.

			Жить хорошо только в этом месте на планете. Широкая полоса будто поясом обвивает земной шар по 40-й параллели, где самые комфортные климатические условия, где изобилие овощей и фруктов. Вдоль узкой ленты тело Земли испещрено серыми пятнами крупных городов.

			***

			— Здесь живет практически весь золотой миллиард земли, самые богатые люди планеты, Полина, — голос шефа донесся откуда-то из небытия. — Эта склонность человека к иерархичности настолько глобальна и неискоренима (по крайней мере пока), что ее можно увидеть даже на карте. Самые сильные и способные заняли лучшие места на Земле: вдоль 40-й параллели, как в Южном, так и в Северном полушарии. В этой узкой полосе проживают самые богатые и успешные люди земли, практически весь золотой миллиард.

			Деньги и капиталы в мире распределяются по очень простому принципу. Они всегда находятся там, где удобно и комфортно жить богатым людям. Как только человек начинает зарабатывать большие деньги, он тут же улучшает свои жизненные условия: покупает дом в более дорогом районе, пересаживается на более дорогую машину. По сути деньги заставляют его переселяться в более комфортное, безопасное и безлюдное место. Самые дорогие места в мире — это безлюдные острова миллиардеров на Средиземном море.

			Он чинно поднялся и, продолжая говорить, двинулся от своего рабочего стола по направлению к дивану и креслам с темно-коричневой кожаной обивкой и золотистым напылением на подлокотниках и ножках. Рядом стоял незамеченный мною раньше напольный глобус-бар — из тех, которые получают в подарок крупные чиновники за помощь в развитии чужого бизнеса.

			— Человек никогда не сможет стать миллионером, сидя дома или проживая в местах, где нет денег. Деньги мира на сегодняшний день находятся в основном в Америке, в Европе, в мегаполисах. Есть деньги и в Киеве, но здесь их меньше.

			Человеческое сообщество в огромных масштабах воспроизводит иерархию крыс. Часть населения земли отвоевала для себя окрестности 40-й параллели, где самый лучший стабильный климат, самые комфортные условия для обитания, где рядом, на 37-й параллели, растет виноград, где находятся лучшие зоны отдыха и проживания, где разместились лучшие города мира, — Балашов ткнул рукой в глобус, — Чикаго, Сан-Франциско, Вашингтон, Нью-Йорк, Лиссабон, Мадрид, Барселона, Рим, Афины, Анкара, Пекин, Токио.

			Как тупиковые комнаты для крыс, богатые страны удобны для проживания и комфортны для богатых людей. Наши миллиардеры, заработав и зарабатывая деньги в Украине, имеют роскошные дома в Лондоне, в Италии, Монако. Именно там они видят продолжение своего рода. Именно там учатся и собираются жить их дети. Они покупают виллы в Сен-Тропе, расселяются на Женевском озере, а такие, как Абрамович, приобретают еще и футбольные клубы, суперяхты, развивая английские судоверфи. Дочь экс-президента Украины Леонида Кучмы купила один из самых дорогих домов в Лондоне, дочь президента Казахстана Нурсултана Назарбаева там же…

			И никто не вправе осуждать их за то, что они хотят жить лучше. Задай себе вопрос: где бы ты жила, если бы имела миллиард? В отвратительном климате своей родины с годовыми перепадами от +35ºС летом до –25ºС зимой или в лучшем климате мира с годовым колебанием температуры чуть больше 10 градусов, на Сардинии — острове миллиардеров, где поселился второй президент Украины. Я призываю читателей не осуждать, а принять к сведению и просто понять геополитическую природу движения денег. Деньги скапливаются в самых лучших местах мира.

			— Что вы советуете? Бросать работу, продавать квартиры и переезжать всем в Нью-Йорк, в Лондон, в Париж?..

			— И да, и нет. Я говорю, что если люди хотят богатства для своих детей, им необходимо переезжать в более комфортные места, чего бы им это ни стоило. Если семья живет в маленьком городке, ей нужно переезжать в столицу, если на окраине столицы, нужно стремиться в центр. Ведь то же перемещение капиталов происходит внутри любого мегаполиса, включая и Киев. Софиевская площадь, улицы Шелковичная и Институтская правительственного квартала, Царское Село и «Золотые ворота» Конча-Заспы сохраняют за собой статус самых дорогих мест столицы. Люди, которые заработают деньги, ограбив где-нибудь шахты или заводы, все равно приедут в Киев и будут покупать недвижимость для своих семей и работы именно в лучших местах. А значит, те, кто находятся в Киеве, всегда имеют шанс заработать.

			Знание и понимание природы движения денег в лучшие места может помочь в принятии собственного решения, ГДЕ, КАК и, главное, НА КОМ заработать свой первый капитал.

		

	
		
			Первые деньги

			Мы уходили от главной задачи книги все дальше. Вместо рекомендаций когда, где и как человек может войти в сказочный мир богатых людей, диктофон записал 40 минут социального дарвинизма, который кроме горького осадка на душе ничего не оставляет. Вся эта муть о социальной иерархии, наверное, имеет право на жизнь, хотя и неприятно осознавать себя крысой, бегающей по лабиринту финансово-иерархических отношений. Что остается делать большинству, ведь все тупиковые комнаты уже давно заняты и переезд туда — неподъемная по деньгам затея?! Нет ничего удивительного в том, что в условиях, когда все везде уже давно схвачено, людям остается лишь агрессивно шипеть на тех кто богаче и таскать им сыр, чтобы заработать себе на жизнь. Есть ли у кого-то без состоятельных папочек и мамочек, мужей и жен, у кого-то без стартового капитала вообще шанс прорваться?

			— Реально ли в настоящих условиях в Украине заработать миллион долларов? Можно ли это сделать, не имея стартового капитала и богатых родственников? Интересно, что ответит шеф. Девяностые остались уже далеко позади, а вместе с ними и все шансы подняться в несколько дней практически с нуля.

			— Легенды и мифы о стартовом капитале — из той же серии, что и разговоры о позитивном мышлении, рассуждения типа «если бы у меня был стартовый капитал, я бы… у меня… и т. д.» Стартовый капитал — это сам человек с его достоинствами и недостатками.

			Чтобы заработать первый капитал, придется наврать, навешать на себя обязательств, впутаться в сомнительные дела, нарушить все законы логики и физики, наплевать на налоговое законодательство и законы, рисковать, вымаливать, отбирать, победить конкурентов… Короче говоря, вывернуться наизнанку. Просто не будет. И нужно забыть о позитивном мышлении. За деньгами погонит только страх. Страх перед бедностью быстрее сделает людей богатыми, чем позитивное мышление и вера в будущее.

			Тысячи молодых мальчиков и девочек, мужчин и женщин именно сейчас и именно в этих условиях зарабатывают свой первый миллион. Многие из них об этом даже не догадываются. Они, как мотыльки на огонь, выпучив глаза, часто в бессознательном состоянии, несутся к своему миллиону. Уверяю тебя, Полина, никто не знает, как заработать деньги без стартового капитала. Но факты говорят о том, что 20 лет назад почти ни у кого в Украине не было миллиона, а сейчас у 5% граждан Украины состояние либо выше миллиона, либо приближается к нему.

			В мире в целом и в Украине в частности с каждым годом, с каждым месяцем становится все больше денег. Невзирая на кризис, капиталы растут. И каждый день появляются новые миллионеры и миллиардеры.

			***

			Однажды одному человеку нужна была глиняная посуда. Промышлял он тем, что держал небольшую отару и менял шерсть на товар. И предложил он соседу-гончару мешок шерсти за кухонную утварь. Тот пришел к нему домой и готов уж было отдать обещанное, но увидел посреди деревянных инструментов на лавке кусочек металла. «Сосед, поменяй мне этот брусок на всю эту посуду, и ровно столько же я принесу тебе завтра», — попросил гончар. Хозяин согласился. Так появились деньги.

			С тех пор прошло несколько тысячелетий. Бумажки, купюры, банкноты, пятерки, двадцатки, сотки, пятисотки, зеленые, коричневатые, разноцветные… Пачки, стопки, связки, горы денег бегут сплошным нескончаемым потоком по жилам земли, концентрируясь в больших городах, собираясь в банках, превращаясь из бумажных прямоугольников в многозначные цифры на мониторах и появляясь опять в виде купюр то в одном, то в другом конце земного шара, чтобы погибнуть и вновь возродиться на монетных дворах.

			С того самого времени денег много не бывает. Их может быть только мало. Сердце современной цивилизации бьется денежным пульсом.

			Кто говорит, что ему не нужны деньги, врет или страдает неврозом. Кто испытывает душевные муки, у того нет бабла. Теперь лечит не время, лечат наличные. И доктора — за те же средства.

			Вот оно общество потребления во всей своей красе: менеджер младшего звена стремится перейти в ранг «средних», те — стать топом, директор мечтает о своей собственной компании, где он — царь и бог, а собственник — о миллионах и открытии новых бизнесов. И вся эта пирамида желает одного: иметь больше, а значит, больше тратить, отстегивать, обналичивать, покупать, приобретать, овладевать, отовариваться, обзаводиться, закупаться, припаковываться… Крутой телевизор, последняя модель мобильного телефона, более стильная одежда, дороже ресторан, навороченнее машина, элитнее курорт, просторнее квартира, свежее ремонт, красивее и удобнее мебель… Простое человеческое счастье — совершенная машина потребления. Все хотят денег. Все хотят жить лучше.

			***

			— Каждый день появляются новые миллионеры и миллиардеры. И это не простое везение. Все кому повезло проделывали один и тот же путь — они куда-то шли, ехали, начинали какое-то новое дело с целью заработать хотя бы что-то. И если не получалось, они начинали заново, — Балашов говорил и весь светился, он был похож на мессию из высшего мира богатых и успешных, дарующего сирым и нищим новую религию. — Чудо упавшего на голову миллиона для них тоже происходило внезапно на десятый, а может, и на сотый раз непрерывных попыток.

			Полина, напиши в книге мое обращение тем, кто хочет стать успешными людьми: если вы хотите заработать миллион и у вас нет денег, вам надо попасть в информационную структуру богатых. То есть общаться, слушать, слушать и еще раз слушать людей с состоянием. Слышать то, что им надо. Вся полученная от них информация будет перерабатываться, и рано или поздно все получится. Но не огромное желание иметь деньги натолкнет человека на какую-то хорошую идею, а страх остаться бедным.

			Не стесняйтесь брать работу у богатых и для богатых. Прекратите общаться с себе подобными бедными, разве что объединяться для заработка денег в группы. Не забивайте голову общением с ненужными людьми. И тогда у вас всегда будет шанс преуспеть в этом мире. Помните, что 25 лет назад ни у Ахметова, ни у Таруты, ни у Суркиса не было никакого стартового капитала, они просто хотели денег и общались с власть имущими и богатыми людьми того времени. Отличная стартовая площадка для зарабатывания капитала — не деньги, а связи и информация.

			— Но как найти эти связи и информацию, если за душой ни гроша, а в шкафу — шмотки, сшитые где-то на Малой Арнаутской неизвестными украинскими дизайнерами Дольченко и Габбаненко?

			— Ну смотри, удачно женился — и ты уже миллионер, удачно вышла замуж — и ты уже тратишь деньги в Милане. И Кучма, и Литвин, и Пинчук, и Тигипко в свое время удачно женились на дочерях высокопоставленных родителей. Но человек без связей может потянуть и совместный бизнес с каким-нибудь богатеньким Буратино, только придется придумать весь проект от начала до конца и забить свою долю в совместном бизнесе. Человек платит работой, его богатый партнер войдет в придуманный кем-то бизнес деньгами. Чудес не бывает. За всем этим стоят и унижение, и разочарование, и трудности общения бедных с богатыми. Но в метро не встретишь миллионера, а на окраине человека в приличном «Мерседесе» можно встретить только на разборках. Все богатые толкутся в одних и тех же магазинах, салонах, ресторанах, закрытых городках, госучреждениях, элитных учебных заведениях.

			Родители не предоставили стартовый капитал? Нужно благодарить их за то, что они вообще дали жизнь. Но пусть читатели подумают о главном — зачем они нужны состоятельным людям? Какое ценное качество для них есть? Чем они могут быть им полезными? Что они могут им предоставить в обмен на деньги? Они все равно платят за все и всегда. И если им нужно будет что-то, они заплатят. Но, повторяю, заплатят за то, что нужно им и только им. Богатые готовы платить всегда, а люди могут продать то, что им нужно.

			Цинично? Эгоистично? Да. Справедливо? Честно? Нет. Но факт остается фактом, своя головная боль важнее чужого свидетельства о смерти.

			В современном мире деньги настолько быстро тратятся и зарабатываются, что иногда даже нет времени на раздумья. На продажу должны быть выставлены все умения человека, который хочет заработать, то есть абсолютно все. Невозможно даже сказать, что понадобится сегодня или завтра человечеству. Вдумайся, сам факт переселения из Оторвиколесовки в центр Киева за год заставит проделать такую колоссальную работу, что человек в любом случае станет другим. Фактически переродится.

			Чтобы внедриться в богатое общество, любому желающему нужно сосредоточиться не на промежуточных проблемах, которые возникнут во время переезда, поселения, трудоустройства, а на том, кем он будет через год. Полина, даже устроившись уборщицей в ЖЭК в Киеве, ты получишь гораздо больше информации и возможностей, чем проживая в Оторвиколесовке.

			Так что пусть читатели запомнят: ваш первый миллион именно сейчас лежит там, где скопилась основная масса денег. И еще — ваш миллион в руках не бедных, а богатых. Факт остается фактом: сегодня, сейчас масса людей зарабатывают свой первый капитал. Факт: с каждым годом все больше и больше людей в мире становятся миллионерами и мультимиллионерами. Факт: с каждым годом увеличивается количество золотого миллиарда. Факт: наши дети будут зарабатывать больше нас, потому что мы зарабатываем больше своих родителей, а те в свою очередь зарабатывали больше своих родителей. Страх остаться бедным делает людей богатыми. Тот, кто не боится бедности, остается бедным…

		

	
		
			Миллионеры без миллионов, миллиардеры без миллиардов

			— Полина, ты бы хотела выиграть в лотерею миллион долларов?

			— Конечно, хотела бы! Геннадий Викторович, что вы такое спрашиваете. Кто же не хочет стать миллионером?

			— Выиграть миллион и стать миллионером — разные вещи. Чтобы разбогатеть, нужно очень четко это осознавать. Большинство почему-то понятия не имеет, кто такие состоятельные люди. Большинство считает, что миллионер — это человек, у которого есть миллион долларов. Но у настоящих миллионеров никогда не было миллиона долларов в наличии. Они сами признаются, что этого миллиона никогда в руках не держали. Забавный парадокс получается: миллионеры без миллионов.

			Ты спросишь меня, по какому критерию тогда можно отличить миллионера от не миллионера. Ведь люди с высоким достатком ездят примерно на одинаковых машинах, носят примерно одинаковую одежду, едят в одних и тех же ресторанах, но они чем-то отличаются.

			В Украине очень много иностранцев, они работают управляющими, главными менеджерами крупных компаний. Нашим людям они кажутся сказочно богатыми: они дорого одеваются, едят в хороших ресторанах, красиво ухаживают за нашими женщинами. Но они не миллионеры. У них, как правило, есть только высокая зарплата плюс процент за сделанную работу. А понятие о капитале у них такое же, как и у всех наших граждан — весьма поверхностное.

			Имея 10—20 тысяч долларов заработной платы, человек может ощущать себя миллионером. Он будет жить, как миллионер, но миллионером по сути не являться. Если посчитать по формуле оценки капитала, 10 тысяч умножить на 12 месяцев и умножить на 10 лет, мы получим цифру 1 миллион 200 тысяч. Но эта цифра, эта сумма — не капитал этого человека, а стоимость его работы; это его стоимость как специалиста. Капитал человека — это либо проценты на вклад в банке, либо проценты по акциям, либо доходы от аренды, то есть то, что работает без вмешательства человека. Настоящие миллионеры — это те, кто имеет такой доход, у которых есть нечто, что приносит им большие ежемесячные доходы.

			Ты спросишь, как же тогда бизнесмены ведут миллионные проекты, вкладывают миллионы, не имея в наличии этих денег. Они придумывают бизнес, продают идеи, привлекают инвесторов, занимают деньги у частных лиц, берут кредиты в банках и управляют всей этой махиной как управляющие компаний и совладельцы, зарабатывая на управлении и на росте капитала.

			На самом деле настоящие миллионеры и не стремятся иметь миллион наличными, они заботятся о том, чтобы этот миллион приносил процент. Поэтому у настоящих предпринимателей никогда нет свободных денег. Они постоянно их куда-то вкладывают, инвестируют, часто в ущерб сегодняшним потребностям своей семьи. Один украинский вице-премьер как-то сказал мне: «Знаешь, Гена, когда ты имеешь возможность тратить 50 тысяч долларов на себя, через некоторое время понимаешь, что покупать уже особо нечего». Многие бизнесмены, даже кажущиеся миллионерами, до сих пор не вышли на сумму 50 тысяч долларов для личного потребления. Настоящий миллионер всегда озабочен вложением своих денег или в недвижимость, или под процент.

			Те, кто получают зарплаты даже в 10 тысяч долларов, не являются миллионерами. А чтобы иметь постоянный доход 50 тысяч в месяц, посчитаем: 50 умножить на 12 месяцев и умножить на 10 лет. Шесть миллионов в недвижимости или акциях со скромным доходом — 10% годовых.

			Вот эти люди, которые имеют постоянный доход на капитал, — наши миллионеры. То же самое с миллиардерами. Их богатство исчисляется не деньгами, а предприятиями, вкладами, процентами, которые приносят им огромные ежемесячные доходы.

			Встав со своего царского места за богатым письменным столом из темного дерева, Балашов подошел к окну с цветущими магнолиями. Отодвинув одной рукой штору цвета кофе с молоком, он погрузился в созерцание улицы и домов. По узкой дороге, ведущей к Верховной Раде, пронесся чиновничий кортеж.

			— Киев — удивительный город. В центральной его части живут миллионеры с мизерными зарплатами и пенсиями. Они страдают от того, что не могут позволить себе отдых за границей, автомобиль, качественное лечение, докторов и лекарства, а сами тем временем живут в сердцевине европейской столицы в собственных квартирах. Эти семьи обитают в центре Киева в дорогущих апартаментах в нищете, едва сводя концы с концами, и не задействуют свой главный капитал — свою квартиру, которую можно отремонтировать и сдать в аренду, получая от этого постоянный доход. А жить ведь можно в более дешевой съемной квартире в другом районе… Но они ничего не меняют и продолжают винить судьбу в том, что у них ничего нет. Они не понимают, что у них есть капитал.

			Знаешь, как-то отдыхая в Гоа, на его восхитительном побережье из белого чистого песка, я познакомился с пожилой семейной парой из Петербурга. Я называю их про себя «два счастливых пенсионера». Они рассказали, что свою квартиру в Петербурге сдали в аренду и получают с этого 5 тысяч долларов в месяц. В Гоа они живут полгода, питаясь королевскими креветками и снимая неплохую квартирку всего за 150 долларов на чудесном берегу Индийского океана. Индусы считают их божествами, за скромную плату убирают в их жилище. Каждый день они совершают променад вдоль шикарных пятизвездочных отелей сказочного Гоа, где мы и встретились в одном из прибрежных кафе. Эти двое — почти миллионеры, потому что у них есть капитал, составляющий 5 тысяч долларов, умножить на 12 месяцев и умножить на 10 лет = 600 тысяч долларов.

			На этой фразе в кабинет ворвался кто-то из сотрудников офиса. Взлохмаченный мужчина в полурасстегнутой истерзанной рубашке, неистово размахивая в воздухе помятыми бумагами, что-то громко говорил про иски в суд и грузоперевозочную машину. Шеф нахмурился и принялся выяснять подробности. Пора было заканчивать разговор. На скорую руку покидав вещи в сумочку, я вышла в просторный холл офиса агентства недвижимости «Липки», принадлежащего Балашову, и направилась к вешалке.

			— Эй, постой-ка! — кто-то из сотрудников окликнул меня. — Хочешь 50 долларов?

			— Хочу, добрый человек, коли не шутишь.

			— Ну тогда приходи в воскресенье в 11 утра по такому-то адресу.

			— А что делать надо будет?

			— Никто точно не знает, но что-то связанное с мебелью.

			— Ладно, если получится, приду…

		

	
		
			Мебельная авантюра

			Не столько нужда в лишних 50 долларах, сколько любопытство погнало меня в воскресенье по указанному адресу на Оболонскую набережную. Местом назначения оказался шикарный салон с огромными витринами, в которых красовалась фешенебельная, изысканная мебель. Потолок окаймлял хрусталь, переливающийся всеми цветами радуги в свете горящих лампочек, искусственные свечи, диковинные люстры-цветы. Заходя в заведения подобного рода, всегда испытываешь неловкость за свой скромный внешний вид, за то, что дерзнул переступить этот порог, отделяющий мир престижных вещей от серой обыденности, не имея с собой как минимум несколько тысяч евро наличными.

			Не найдя никого из знакомых на улице, втянув голову в плечи, я отважилась оскорбить своим жалким присутствием салон элитной итальянской мебели. К счастью, внутри уже бродило несколько сотрудников агентства недвижимости, к которым я тут же присоединилась. Вели они себя довольно странно, блуждая небольшой стайкой между рядов диванов и кресел, делая вид, что прицениваются, хотя цены там были просто бешенные как для нас, простых менеджеров.

			— Спокойно. Без лишних вопросов, повторяй за нами, — зашептали они.

			— А в чем заключается подработка?

			— Сейчас приедет машина, узнаешь.

			Проходя мимо Балашова, разговаривающего с двумя мужчинами в строгих костюмах, они кивнули и продолжили свой неспешный осмотр за следующим рядом мебели. За витринами салона припарковался грузовик, из которого бодро выскочили молодчики в темно-синих робах. Они направились в магазин, перекинулись двумя словами с шефом и как ни в чем не бывало начали грузить мебель. Спутники Балашова сильно занервничали, стало слышно, что они общаются на повышенных тонах, размахивая руками.

			— Что это значит?! Мы так не договаривались! Вы аферист!

			— Эта мебель вам не принадлежит, — упрямо и спокойно отвечал Балашов, руководя рабочими. «Посетители» салона принялись им помогать, упаковывая дорогущие пуфики, серванты и софы в полиэтиленовую обертку.

			Лица собеседников Балашова изображали такое искреннее негодование и беспомощность, что на какой-то момент их стало жалко. Они метались по салону, хватаясь то за мобильные телефоны, то за какие-то бумаги, пытаясь внушить что-то Балашову, но тот был непреклонен и только приговаривал:

			— Это не ваша собственность. Мы забираем нашу мебель.

			В суете прошло несколько часов. Ни милиция, ни охрана так и не приехали. Грузовая машина, сделав две ходки, вывезла из салона все, кроме люстр.

			— А за этим мы вернемся чуть позже, — сказал напоследок шеф и вышел из опустевшего салона.

			При встрече я спросила Балашова, что это была за авантюра.

			— Так… Моя разовая подработка, — ответил он, — за пару дней удалось заработать 12 тысяч долларов и пару картин. Решение чужих проблем приносит деньги, Полина.

			— А можно поподробнее?

			— Да, если тебе это действительно интересно.

			***

			Один знакомый Балашова — некто Хужевский — жаловался, что дела идут все хуже и хуже, что на него навалилась куча малоприятной работы — долгов перед клиентами, которые грозят скандалами с Отделом по борьбе с экономическими преступлениями (ОБЭП). За чашкой кофе он по-свойски доверил Балашову, чем сушил себе голову последние несколько месяцев. Суть проблемы заключалась в том, что обанкротившаяся мебельная фирма не могла забрать свой товар из салона, в котором ее продавали. Собственник магазина — Плохов, которому компания задолжала за аренду огромную сумму, закрыл помещение и отказывался отдавать мебель, пока с ним не рассчитаются. Балашов решил разузнать дело.

			— Принцип простой: если у кого-то в бизнесе проблемы на большие суммы или с дорогими товарами, за это дело нужно браться, — сверкая глазами, сказал шеф и продолжил повествование.

			— Первым делом мы с компаньоном, прихватив договор аренды, отправились посмотреть, что же это за магазин. Нашли его с трудом, на Оболонской набережной. Какому идиоту пришла в голову мысль затолкать салон элитной мебели на набережную, до сих пор для меня загадка. Магазин был закрыт и надежно защищен центральным пультом охраны. Со входа была видна великолепная итальянская мебель и шикарная люстра за стеклом витрины. Мы обошли вокруг дома, прикидывая, как можно взломать магазин, чтобы вывезти мебель. Но вначале нужно было познакомиться с хозяином салона…

			Хужевский рассказывал, что тот ведет себя непримиримо, отказываясь отдавать мебель, и требует не только долг по аренде, но и проценты за невыплату. Суммарно это выливалось в 42 тысячи долларов. От магазина мы отправились по адресу, указанному в договоре, — месту прописки Плохова. Фантазия рисовала матерого предпринимателя, владельца элитного салона, живущего в великолепных апартаментах где-нибудь в центре, но реальность оказалась другой. Лесной массив, квартирка в панельном доме на отшибе Киева. Спросив бабульку у подъезда код на двери, мы без труда проникли внутрь. Дверь открыла чета дружелюбных пенсионеров, родителей Плохова. Мы представились новыми директорами магазина, и они тут же связали нас со своим сыном. Тот, опешив и растерявшись от нашего неожиданного визита к его родителям, тут же назначил встречу возле магазина.

			Через час мы уже стояли возле магазина, перегородив «Мерседесом» вход, и ждали Плохова. Он появился в сопровождении молодого человека, представившегося юристом. Начал сразу с наезда: «Почему вы поехали ко мне домой? Я уже все объяснил вашей компании. Кто вы вообще такие?» Мы вежливо объяснили, что перед ним — новые директора салона, что мы собираемся оплатить долг по аренде и продолжить с ним сотрудничество. Поинтересовались, сколько мы ему должны. Плохов гордо заявил, что 42 тысячи, но он согласен на 40. Мы попросили открыть магазин, чтобы удостовериться, что наша мебель на сумму 300 тысяч долларов вся на месте. Собственник заявил, что сейчас не может этого сделать, но мы договорились встретиться на следующий день.

			Переспав с проблемой, Плохов принял ситуацию такой, какая она есть, то есть поверил услышанному. На утро он был сама гостеприимность и устроил нам с компаньоном экскурсию по салону Jumbo. Мебель, созданная лучшими заграничными дизайнерами, была расставлена на 179 метрах магазина. Там были кухни, спальни, гостиные, столовые, кабинеты, и уместиться вся эта роскошь могла только на просторах элитных апартаментов. Каждым своим излишне выпирающим углом, каждым выдающимся сантиметром лепнины она будто доказывала, что заслуживает особого места и почета.

			После этого мы обсудили, как будем рассчитываться. Плохов практически окончательно поверил в то, что мы намерены возрождать магазин, но отказался дать ключи от него. Сказал, мол, когда появятся клиенты, тогда он и откроет магазин для показа. В принципе, сказали мы, справедливо. На том и разъехались, установив довольно теплые взаимоотношения с юристом и Плоховым.

			Сразу же после этого мы отправились к учредителям компании и сказали, что изучили ситуацию и можем вывезти мебель на склад за 10 тысяч долларов. Радости их не было предела…

			— Подождите, Геннадий Викторович. Это что получается? Вы просто из разговора узнали о проблемах фирмы и вот так, ни у кого не спросив разрешения, взялись за дело?

			— А зачем мне спрашивать разрешения? И у кого? Я с подобными ситуациями сталкивался в жизни не раз. Так что хуже, чем есть, я бы не сделал.

			Вскоре я позвонил Плохову и сказал, что есть клиент из Москвы, который в субботу-воскресенье сможет посмотреть мебель. Условились на воскресенье, на 11 часов утра. Остальное ты видела сама. Мы только люстры не успели забрать, да и то потому что люди устали.

			— Но это же нечестно! — воскликнула я.

			— Нельзя так сказать. С одной стороны, это обман, но с другой, я ведь вернул предприятию его законную собственность.

			В понедельник учредители компании встретили нас с компаньоном как героев. Они по достоинству оценили операцию, во время которой не было ни борьбы, ни сопротивления, ни осколков зеркал, ни вырванных с корнем ножек стульев. Тогда мы объяснили, что там остались люстры и требуется еще две тысячи для их вывоза. Деньги дали тут же.

			На вторник мы заказали машину, которая поехала уже привычным для нее маршрутом. Дверь салона оказалась заперта, чего и стоило ожидать. Плохов пригласил подойти в соседний ресторан, на летней площадке которого нас встретило большое количество молодых людей. Один из них, представившись Антоном, заявил, что мы поступили «по беспределу», что это его магазин, и Плохов работает на него, и все дела будет теперь решать он лично. Численное преимущество было на их стороне, а Антон производил впечатление бандита. Поэтому после короткого обмена любезностями мы спокойно встали и ушли, заявив, что обсуждать с ними дела не намерены. В этот день вывезти оставшийся товар так и не удалось.

			Выждав время, приблизительно через неделю, по тому же маршруту отправилась грузоперевозочная машина и две машины с рабочими. Решение было такое: взломать дверь, снять люстры и, пока охрана будет вести опрос-допрос задержание, утащить товарно-материальные ценности.

			–?!!

			— Подожди, Полина, не перебивай. Дай хотя бы раз до конца рассказать…

			Грузовик подъехал вплотную к салону Jumbo, и мы начали ломать замок. Не успел он поддаться, как появилась группа захвата. Меня, моего компаньона и рабочих стали со всех сторон окружать люди в бронежилетах и с автоматами. Мы объяснили, что вывозим свою мебель и не знали, что здесь сигнализация. Появился Антон. Начал куда-то звонить, через время подтянулось еще пару милицейских машин. Потом появился и обиженный, возмущенный до предела Плохов.

			Через время появилась следственная группа, деловитая женщина сняла отпечатки пальцев. Но мы были необычными захватчиками, мы не были похожи на мафию или организованную преступность. Мы были похожи на богатых предпринимателей, которые решают между собой какие-то свои дела. Я всегда знал, что атрибуты власти сильно влияют на отношение людей, поэтому, оценив мой двухдверный «Мерседес» и огромный «Лендровер» белого цвета моего бизнес-партнера, стоявшие сбоку возле мебельной машины милиционеры обращались с нами уважительно. Объявив всех задержанными, сотрудники правоохранительных органов разрешили нам ехать в РУВД на своих авто. Плохова и Антона посадили в патрульную машину.

			Спустя несколько минут вся эта кавалькада припарковалась во дворе местного управления внутренних дел. Мы дали следователю показания, что пытаемся забрать свой товар, который силой удерживает злодей Плохов, позвавший на помощь преступника Антона и грозившийся причинить нам моральный и физический вред. Следователь посоветовал обратиться в суд, после чего нас отпустили…

			Так Плохов из нападающей стороны превратился в защищающуюся. Теперь Плохов вместо того, чтобы сдавать магазин в аренду, охраняет нашу мебель. А Антон оказался не бандитом, а таким же предпринимателем, как и все, только, возможно, из секции бокса…

			Что ты хотела спросить, Полина?

			— Зачем вы все-таки взялись за это дело, неужели нет других способов заработать деньги, менее рискованных и более честных?..

		

	
		
			Подмена смысла

			Слегка зажмурившись и сделав небольшой глоток горячего эспрессо, Балашов на какое-то время замолчал, то ли отдыхая после долгого рассказа, то ли раздумывая над чем-то своим. Стали слышны уютное тиканье настольных часов и дорожный гул из приоткрытого окна. Вдруг, когда мой слух уже привык к тишине, он заговорил:

			— Многим людям непонятно, почему один бизнес (самый неприглядный на первый взгляд) приносит доход, а другой (самый перспективный) — нет. Ты спросила, почему я взялся за вывоз мебели. Потому что ты, как и многие другие, не видишь в нем выгоды, не считаешь серьезным делом. Но если думать не о процессе, а о результате, тогда все становится ясно. Как ты думаешь, в чем смысл бизнеса?

			Неоднозначность его фразы поставила меня в тупик.

			— Смотря чей бизнес, смотря какой бизнес. Это индивидуально.

			— Многие небогатые предприниматели тоже так считают. В этом и кроется ошибка большинства наших граждан. Смысл любого бизнеса — в деньгах.

			Один мой знакомый, который постоянно читает мой блог, недавно зашел ко мне и между делом показал логотип своего бизнеса. Я спросил: «А зачем тебе логотип?» «Для того чтоб заниматься бизнесом. Потом я хочу сделать свой сайт, чтобы иметь представительство в Интернете». «А какой у тебя бизнес?» — спросил я. «Страхование». «А сколько ты хочешь зарабатывать?» — поинтересовался я. «Много», — ответил он. «А конкретнее?» «Ну пять тысяч в месяц». «А сейчас сколько?» — продолжаю спрашивать я. «Ну, может, тысячу», — ответил мой знакомый. «А ты уверен, что от логотипа и сайта у тебя увеличится количество клиентов и доход? В чем фишка? В чем новизна? В чем отличие? Какая группа клиентуры?» «А это здесь при чем?» — недоуменно спросил мой знакомый. «Понимаешь, McDonald’s сначала стал McDonald’s-ом, у него был бигмак, и уже потом, став сетью, для удобства работы открыл сайт. Вначале был бигмак, а после этого — логотип. Тебе надо больше страховать, лично общаться с потенциальными богатыми клиентами и только после этого думать о таких средствах, как логотип и сайт», — сказал я. Он обиделся и ушел.

			Когда-то и я оказался в такой же ситуации, как мой знакомый. Один олигарх невольно научил меня заниматься бизнесом, когда я так же, как и этот молодой человек, пытался сделать бизнес, подгоняя к логотипу продукт. Тогда за плечами у меня было 12 лет собственного дела. Я попал на прием к одному из богатейших людей страны. Я предлагал свой бизнес, расписывал все его преимущества, а он сидел и, спокойно глядя мне в глаза, повторял один и тот же вопрос: «Смысл?»

			Я говорил о том, что мое предложение будет отлично смотреться, хорошо продаваться, но он все равно говорил: «А зачем? Какой смысл заниматься твоим бизнесом?» И я, чувствуя себя школьником, никак не мог ответить ему на этот вопрос. После этого он преподал мне урок, который я запомнил на всю свою жизнь. Пальцами показывая латинскую букву V (в данном случае она обозначала объем), он продолжал задать вопрос: «А смысл?» И наконец спросил: «Сколько денег на выходе?» Я начал называть цифры и осекся, потому что понял: такие деньги его не интересуют. Он просто мне объяснил, что ему интересен бизнес только с определенным объемом денег в конце, то есть сколько мы вложим и за какой период мы получим эти деньги обратно. Его бигмаком были деньги.

			Я ушел от него в недоумении. Но после того как мой бизнес провалился, я начал мыслить именно так, как он сказал. Формула успеха этого олигарха заключалась в простой формуле: «деньги — смысл бизнеса».

			Если человек занимается предпринимательством, дело в конце должно приносить ему деньги, и это единственный критерий оценки его деятельности, а не качество обслуживания, большая сеть, грандиозный эффект или что бы то ни было еще. Все, что бизнесмен затеял, он делает ради денег, потому что если дело не ради денег, то бизнес обречен, как бы он ни нравился своему владельцу, как бы он ни любил свой ресторан, мастерскую, парикмахерскую и т. д.

			Вот оно — заблуждение подавляющего большинства. Предприниматели и сотрудники организаций подменяют смысл бизнеса, которым являются деньги, средствами.

			— Дайте угадаю, — перебила я размеренную речь Балашова, — такие вещи, как стремление к самовыражению, самореализация, — это все тоже ложные цели бизнеса.

			— Абсолютно верно. Личные амбиции — это средства для достижения цели — получения денег, повышения финансового и социального статуса. Если не получается с деньгами, люди начинают ориентироваться на средства. Отсюда возникают обманчивые лозунги: «главное — сплотить коллектив», «главное — удержать рынок», «деньги — не главное», «работа на перспективу» и прочая ерунда, не относящаяся к деньгам. Эта подмена понятий всегда приводит к плачевным результатам. Я объясню на примере…

			***

			Сбивчивое тяжелое дыхание, налившиеся свинцом, уставшие от непрерывной ходьбы ноги, ослепляющий свет факела в левой руке, тяжелое копье, заставляющее мышцы правой руки напрягаться из последних сил… Скоро ли все закончится? Он представляет приветливые крыши своего поселения, как выбегут навстречу ему и всем остальным мужчинам племени дети, радостно похлопывая убитого зверя и тут же в страхе отбегая от него. А если им не удастся принести добычу, то дети, как обычно, станут прыгать вокруг них, подражая их походкам, манере говорить, неся в руках палки и воображая, что это копья. Но сейчас не время мечтать. Они на охоте!

			Нужно отдохнуть, заодно и немного подточить копье. Люди с загорелыми сильными телами садятся на мягкий травяной покров лесной поляны. Чуть поодаль, между высоченными деревьями, раскинулся огромными лапами папоротник. Угрюмые лица, согнутые спины, на которые ниспадают сосульки спутанных волос, кожаные набедренные повязки. Кто правит оружие, кто просто сидит в задумчивости, наблюдая за остальными… Вечернее солнце оранжевыми бликами касается верхушек сосен. Вожак говорит, что пора развести костер и перекусить.

			Сегодня они возвращаются ни с чем, как и в остальные дни последних двух лун. Но это неважно, потому что женщины их поселения и так знают: они великие воины, лучшие охотники. То, как они со знанием дела собрали снаряжение и снедь, вышли в леса тесной, смертельно опасной для любого зверя группой, как крались среди труднопроходимых зарослей, как несколько раз нападали на след крупного животного… Они лучшие!

			— Они опять вернутся ни с чем! — громко произнесла худощавая девушка, несущая полную корзину мелких красных ягод.

			— Ты не знаешь этого! — цыкнули на нее женщины. Но та, ловко увернувшись от затрещины, сказала:

			— Они думают, что великие, а мы несколько лун не видели убитой дичи. Их копья слабы, как земляные черви! Женщины были с ней согласны, хоть и надеялись на чудо. И они продолжили собирать съедобные плоды молча…

			***

			— Полина, представь себе первобытных охотников, которые, собравшись убить крупного зверя, вдруг начали бы подменять конкретную цель убийства мамонта (в чем по сути и есть смысл их охоты) на средства — занялись бы улучшением стрел или просто прогулкой по лесу. Они бы дружно говорили, что они самые меткие, ловкие и быстрые, но вместо конкретной задачи убийства мамонта, занимались бы имитацией охоты. После нескольких таких «охот» женщины не пустили бы их назад домой. А у нас многие бизнесмены вместо настоящей добычи денег постоянно занимаются тренингами, учебой, созданием сайтов, разработкой логотипов, при этом не решая главной задачи — просто зарабатывать деньги. Они не определяют цель бизнеса — деньги.

			— Послушайте, можно ли в обществе, где деньги — главный и единственный смысл бизнеса, жить спокойно, не опасаясь рейдерства, спекуляций, финансовых пирамид и прочих «радостей» нецивилизованного рынка? — не сдавалась я.

			— Можно. Так живут в США, к примеру, и в самых богатых странах Европы. Тут вопрос в законах страны, в условиях рынка, а не в смысле бизнеса.

			То же самое происходит и с людьми. Смыслом работы наемного сотрудника на любой работе и на любого собственника являются деньги, а не сама работа. Место работы — это средство, качество работы — это условие, а конечным смыслом являются деньги. Если человек не получает зарплату, если его бизнес не приносит прибыль, следует признать, что у него бессмысленная деятельность и работа и что он просто продолжает себя обманывать.

			У художника, для которого смысл деятельности — творение картины, результатом будет картина, признанная специалистами и публикой. Для актера, смысл жизни которого — сыграть лучшую роль и получить Оскара, результатом является получение награды. Если для женщины смысл — выйти замуж, результатом будет муж (когда для нее важен штамп в паспорте, то муж — это средство). Банк не является смыслом для банкира. Смысл — это размеры его личного счета, а банк — это средство. Маленькая парикмахерская, пекарня, шиномонтаж не являются смыслом бизнеса, это средства для получения дохода.

			И чтобы определить цель, нужно определить тот размер дохода или награду, которые человек хочет получить и которые являются для него смыслом деятельности.

			В далеком 1987 году для меня смысл был один — зарабатывать 500 рублей в месяц. По моему мнению, эту сумму можно было заработать в торговле. И результатом правильного определения смысла через некоторое время стали 500 рублей в день. Правильно заданный смысл — деньги — тогда, в 1987-м, определил правильный результат.

			Чтобы начать зарабатывать деньги, нужно определить для себя прежде всего сумму, которую вы желали бы получать на регулярной основе. И под эту сумму искать средства, никогда не упуская главный смысл бизнеса — деньги. Тогда все, что не будет соответствовать цели и заявленной сумме, будет неправильным, а все, что будет приближать к заявленной цифре, — правильным.

			Нужно придумать сначала свой бигмак, свой продукт, его стоимость, а затем уже заниматься логотипами, сайтами и прочими имиджевыми вещами, которые могут «усиливать» этот бигмак.

			Конечно, многие читатели скажут, что я говорю очевидные вещи и что все это знают, но почему-то большинство людей недовольны положением своих финансовых дел. Например, человек может хотеть зарабатывать в месяц 1000 долларов (или говорить, что хочет), а устраивается на бесперспективную работу, которая приносит 500. Бизнесмен, мечтающий выйти на уровень доходности в 10 тысяч долларов, занимается бизнесом, который даже в лучшие времена не приносит и 1,5 тысячи.

			Вспомни олигарха, который показывал мне пальцами объем. Нужно определить свой объем денег, который ты хочешь. После этого определить место, социальную группу и нишу, где эти деньги есть, и создавать для него свой уникальный бигмак. Именно с этого момента человек начнет искать средства для достижения этой цели. Нельзя поставить себе цель зарабатывать миллион долларов в селе, где совокупный бюджет всех жителей составляет тысячу; не может шахтер накопать угля на миллион в одиночку, как бы ни старался; невозможно стать богатым издателем, думая о книге и не рассчитывая, за какую сумму она будет продаваться. Повторюсь: деньги — это смысл бизнеса. Если продукт не покупают или он продается дешево, предприниматель должен от него отказаться, как бы дорог он ему ни был.

			— Предположим, вы правы, и прибыль действительно является смыслом предпринимательства. Но в то, что можно нормально жить в стране, где главная цель любого бизнеса — деньги, мягко говоря, верится с трудом…

			– Это потому что наши политики тоже выставляют ложные смыслы для людей. Вспомнить хотя бы их лозунги из новостей: главное — принять бюджет, главное — провести выборы, главное — спасти промышленность, а на самом деле для граждан главное — сколько жители Украины будут иметь денег в виде зарплат, пенсий, пособий и т. д. Для политиков повышение благосостояния людей не является смыслом, для многих из них смыслом являются должность, количество власти, сосредоточенной в одних руках, которая является средством для получения еще больших денег.

			Для обычного человека очень важно определить свой личный смысл жизни, а если уж он занимается бизнесом, то признать, что конечным итогом его бизнеса являются деньги. А политики — это средство…

			На этой высокой ноте я снова встряла в его размышления:

			— И все-таки непонятно по поводу этой киевской мебельной компании. Что будет, если вам не удастся расплатиться с чужими долгами? Если вы проиграете суды с этими многострадальными клиентами? Это же рискованно!

			— Любой бизнес — это риск, я говорил об этом буквально на нашей прошлой встрече. И чем больше капитал, тем больше риск, тем больше ответственность. Но, пропуская мимо все, что может нарушить твой душевный покой, все, что заставляет тебя напрячься и искать решение трудных проблем, ты упускаешь и шанс заработать. Пойми, Полина, кто по-настоящему хочет больших денег, обязательно найдет способ их заработать…

		

	
		
			Ценности

			Беседы с шефом не на шутку злили меня. Я тоже, может быть, хочу миллионов. Но реально могу получать только две тысячи долларов в месяц. И то, если какой-то денежный мешок поведется на сказку про белого бычка, что я за скромное вознаграждение, можно сказать, по доброте душевной, сделаю вам, Сергей Петрович, вам, Василиса Максимовна, вам, Геннадий Викторович, бабки… А так стабильных 500—700 долларов в месяц, как и у всех простых смертных. Я не сижу, сложив руки, жалуясь подругам за бокалом кампари, что мой принц на белом «Ламборджини» никак меня не найдет, а действую. А этот самодовольный миллионер, который и деньги-то сомнительным способом зарабатывает, считает, что я, моя семья и все мои знакомые — слабые, ничтожные люди. Да еще и с крысами сравнивает…

			Героическим усилием воли взяв себя в руки, подвожу итог наших первых встреч:

			— Итак, пока что вы вывели два правила того, как добиться успеха. Первое: переместиться в места дислокации денег, то есть туда, где общаются, работают, отдыхают, пьют, бесятся богатые. Второе: предложить им то, что им нужно. Но что все-таки отличает богатых людей от бедных? Способ мышления, взгляд на окружающий мир или еще что-нибудь?.. Что, блин, их делает богатыми?

			Восседая на своем кожаном троне с витиеватым позолоченным узором, Балашов окинул меня недоуменным взглядом.

			— Конечно, между богатыми и бедными людьми существуют огромные различия. Лотерейные миллионеры отличаются от настоящих. Человек, который выиграл в лотерею миллион, не является миллионером. Более того, он не является даже богатым человеком. Бедные говорят: «Мне нужны деньги» или «Мне нужна квартира, машина…» Но имея квартиру, машину и какие-то деньги, является ли человек по определению богатым? И с какой суммы начинается богатство?

			Так вот, Полина, богатство — это состояние души. Богатство — это прежде всего возможности. Богатыми люди становятся постепенно, убегая от безумного страха быть бедным. И процесс этот непрерывен. Чувство удовлетворенности у таких людей непродолжительно. Сегодня вы его видите счастливым, и он кричит, что он сказочно богат. На следующий день он же заявляет, что ему не хватает денег. Богатые непрерывно бегут от страха бедности, приобретая все новые и новые возможности и зарабатывая деньги. В основе огромных состояний всегда лежит чувство постоянной неудовлетворенности состоянием своего кошелька или банковского счета либо количеством недвижимости.

			Страх быть бедным — вот что гонит богатых зарабатывать еще больше денег. А страх — это внутреннее состояние человека, обусловленное грозящими реальными или предполагаемыми бедствиями. По-настоящему богатые люди зарабатывают всегда и везде. Те, кто заработал случайно или выиграл в лотерею, тут же весело тратят деньги, ведут себя по-гусарски. Они совершенно не могут терпеть и ждать.

			Богатый всегда отложит капитал на потом, вложит в бизнес практически все заработанное. Богатый может позволить себе тратить лишь малую часть того, что зарабатывает. И именно это делает из простых бизнесменов настоящих миллионеров. Бедные обычно все, что зарабатывают, тут же тратят. Как правило, бедный человек живет сегодняшним днем. Потому что если бы он подумал о перспективах, о том, что с ним будет через год-два, если он останется на том же месте, на той же работе, он бы мог начать бояться. Бедные боятся бояться, поэтому они не заглядывают в будущее и не строят планы.

			— Геннадий Викторович, вы тоже боитесь бедности? — спросила я, чтобы немного разнообразить спич шефа его личными эмоциями.

			— Да. Я постоянно бегу от бедности, от того, как я жил когда-то при Советском Союзе… — серьезный комментарий для такого стебного вопроса. С этим у него связано много переживаний и лет жизни. Но оставим это на потом.

			— А если вкратце, чем отличаются богатые и бедные люди в поведении?

			— Каковы характеристики бедного человека? Он живет сегодняшним днем, лишь бы день до вечера. Считает, что все богатые — дураки, воры и убийцы и что власть его грабит. Он не боится быть бедным, более того, гордится тем, что он честный, «а не какой-то там подлый богатей». У него ограниченные потребности в еде, одежде, он неприхотлив в жилье, как правило, много работает и мало получает. Согласен работать бесплатно в надежде, что когда-нибудь заплатят.

			Вот характеристика богатого. Он панически боится бедности. Озабочен своим будущим и своим положением в обществе. Говорит о перспективах и о том, что будет делать завтра, планирует работу и отдых на три и более месяца вперед. Знает, что будет делать через год-два-три. Не питает иллюзий по поводу своей честности, привирает насчет своего богатства, улучшая имидж. Все время покупает новую одежду, гурман. Живет очень хорошо, а хочет жить еще лучше, поэтому все время улучшает свои жилищные условия. Мало и эффективно работает и много получает. Никогда не работает бесплатно. А если работает, то ради больших перспектив или ради собственного развития.

			Знаешь, Полина, однажды одна женщина, познакомившись с известнейшим журналистом, который общался с богатыми и великими Америки и писал о знаменитостях, задала ему простой вопрос: «А как вообще думают богатые?» Журналист задумался на мгновение и ответил: «А они не думают». «Как это?» — недоуменно спросила женщина. «А так. Они не думают, они действуют», — сказал он.

			Действия — главная отличительная черта богатых людей. Они не станут рассуждать, идти или нет, они пойдут. Они не станут раздумывать, звонить или нет, они позвонят. Они не заморачиваются, если получили отказ. Отказ — это всего лишь информация и повод сделать новую попытку. Кстати, интересны рассуждения о деньгах бедных людей: «деньги — это зло», «деньги приносят печаль», «все богатые несчастны», «если я захочу, то я заработаю», «не так уж и нужно было». За всем этим стоит лень и нежелание работать, страх действия.

			И еще раз хочу вернуться к страху. Богатые боятся быть бедными. Все их усилия направлены на то, чтобы избежать бедности. Именно из страха бедности имеют место и бесконечное накопление капитала, и непрерывная скупка недвижимости, и постоянная неудовлетворенность тем, что имеешь.

			Пускай те, кто будет читать книгу, вдумаются: если они не боятся быть бедными, согласны на то, чтобы их дети жили так, как они, ничто не заставит их непрерывно зарабатывать деньги. Многие из них будут счастливыми и без денег. Деньги действительно не приносят счастья. Они дают возможность интереснее прожить жизнь. Так устроена человеческая психика — мы все время хотим новых ощущений. Без денег не купить хорошую одежду, не отправиться в путешествие, а особо духовные не смогут пожертвовать достаточно на нужды церкви.

			— Геннадий Викторович, вас послушать, так получается, что те, у кого немного средств, — просто неполноценные люди… А богатые — это каста избранных, тех, кто лучше остальных.

			— Ты, наверное, не поняла меня. Я не идеализирую богатых. Среди них много свиней, ничтожеств, подлецов, негодяев… Но среди бедных их еще больше. И эта книга нужна исключительно для того, чтобы запугать как можно большее количество бедных их будущей нищетой и пробудить в них желание действовать, а не рассуждать. Но, к моему сожалению, 90% из тех, кто будет это читать, останутся бедными. Просто потому, что не станут ничего менять…

		

	
		
			Собственное царство

			— А чем отличаются богатые люди от очень богатых? Или количество нулей в доходах не зависит от того, как мыслит человек?

			— Еще как зависит! У предпринимателей тоже разная психология. Богатые бизнесмены отличаются от небогатых тем, что создают свое собственное царство и безраздельно правят в нем.

			Таксист может стать миллионером, но миллионер таксистом уже никогда не станет. Нет, теоретически мы можем предположить, что человек потеряет свои миллионы и окажется за баранкой такси, но психологически таксистом он уже не будет никогда.

			В 1998 году одного киевского депутата занесло в парламент по партийным спискам. Пробыв в парламенте четыре года, он не заработал практически ничего и, когда все его политические проекты провалились, оказался на улице. И ты знаешь, он пошел работать таксистом… Через пару месяцев он затеял спор с хозяевами фирмы, на которую работал, и довел их до того, что они вынуждены были подарить ему машину. Он не мог стать просто таксистом. Он был бывшим депутатом, в силу обстоятельств оказавшимся за баранкой такси, и мыслил как богатый человек.

			Существует большая разница между тем, как мыслит богатый предприниматель и как мыслит бедный. Первое расхождение, которое бросается в глаза, — это огромный массив разноплановой деятельности, которую ведет богатый предприниматель. Сосредоточившись на деньгах — главном смысле любого бизнеса, чем бы он ни занимался, он захватывает в сферу своего влияния все больше и больше сопутствующей деятельности. Виталий Кличко, например, не просто чемпион мира по боксу, он одновременно является промоутером, тренером собственного брата, инвестором, предпринимателем, депутатом горсовета, главой фракции и меценатом. У него огромное собственное царство. И вся эта деятельность, разносторонняя и разноплановая, вертится вокруг бокса. Если бы Кличко занимался только боксом, он не стал бы чемпионом мира. Но в силу своей предпринимательской активности он нанизывал одну деятельность на другую, и на выходе получаются огромные деньги. Это яркий пример осмысленной деятельности.

			Все успешные бизнесмены также одновременно ведут несколько бизнесов, как бы создавая собственную империю. Потому что никогда не известно, какой из них принесет максимальную прибыль. Они смешивают в своей голове огромное количество деятельностей, в результате чего практически всегда имеют хорошие шансы на выигрыш. Вывод очень простой: чтобы зарабатывать очень много денег, необходимо вести несколько дел.

			— Этот ваш депутат, который работал таксистом, потом обратно стал богатым, так?

			— Да. Потому что мыслил как богатый человек.

			— Фантастика все это, небыль, Геннадий Викторович.

			— Почему же?

			— Как таксист может заработать много денег? Я даже не говорю о миллионах…

			— Ему надо начать думать, как миллионер. Не просто крутить баранку и кричать вслед проезжающим машинам, а вести большое количество бизнесов, связанных с такси. Ему нужно интересоваться пассажирами и тем, чем они занимаются, предлагать им себя и свою помощь, использовать такси как рекламную площадь и ждать успешного стечения обстоятельств, чтобы при случае использовать это.

			Большие люди используют любую ситуацию, чтобы заработать деньги. Обычные люди являются жертвами ситуации.

			Чтобы стать супербогатым, парикмахеру недостаточно просто стричь. Нужно быть художником, стилистом, предпринимателем, брендом и владельцем, то есть ему нужно быть практически всем, что связано с парикмахерским бизнесом, вплоть до реализации парикмахерского оборудования, средств по уходу за волосами и косметики, а заодно и собственным управляющим. Тогда он — царь.

			Простая работа оплачивается дешево и просто. Сложная работа оплачивается дороже. А многофункциональная деятельность дает настоящий эффект и высокий заработок.

			Для владельца огромной сети McDonald’s продажа фаст-фуда не является бизнесом. Настоящий бизнес — это недвижимость (кто бы мог подумать!), которая и приносит ему настоящую прибыль и огромное состояние. Для владельца McDonald’s еда — второстепенный продукт, хотя она и послужила отправной точкой создания сети ресторанов. McDonald’s является крупнейшим владельцем недвижимости по всему миру.

			Настоящий предприниматель, начав, например, продавать мобильные телефоны по одной штуке, через время переходит на продажу партий, потом — на открытие магазинов, потом — на подключение к мобильным операторам, потом — на продажу бизнесов, связанных с продажей мобильных телефонов и массой сопутствующих аксессуаров. Он все время будет расширять свой бизнес.

			Что же делать простому человеку? Создавать свое царство и править в нем. А это множество и множество разноплановых дел и большое количество людей. Думать надо так, как будто вы — миллионер, ставя перед собой стратегическую цель, а все остальное, что бы ни происходило, превращая в средство достижения успеха.

			— Вряд ли это как-то поможет читателям книги, но все же утолите любопытство, Геннадий Викторович. — Балашов одобрительно кивнул. — Как мыслят олигархи? Они тоже отличаются от всех остальных предпринимателей?

			— Отличие олигарха от простого бизнесмена — в подходе к бизнесу. Если обычный бизнесмен покупает что-то, чтобы потом продать, олигарх покупает условия для обслуживания будущей покупки. Например, олигарх не покупает много земли в Киевской области. Он покупает место в облраде, земельной комиссии, а затем начинает скупать землю, что позволяет получить влияние на сам процесс купли-продажи. То же самое происходит и в металлургическом, и в финансовом секторах, то же происходит и на государственном уровне. Олигарху необходимо не просто обладание объектом, а влияние на процесс приобретения и реализации объекта.

			Сказочно богатых людей я называю аномалиями. Даже обладая некоторой информацией об их жизни и бизнесе, я до конца не понимаю, как эти люди сосредоточили в своих руках целые отрасли экономики, несметные сокровища, целые направления государственной деятельности…

			Как появляются олигархи, почему именно эти люди становятся аномалиями, то есть центрами скопления денег, ресурсов и интересов, и главное — как это происходит, для меня остается загадкой. Правда, есть общие закономерности. В большинстве своем они родились в семьях высокопоставленных советских чиновников — Порошенко, Червоненко, Жвания… Другие удачно женились или вышли замуж — Кучма, Литвин, Пинчук, Тигипко, Тимошенко. А вот третьи взялись как будто ниоткуда — те же Хорошковский или Яценюк… То, как их в раннем возрасте протаскивают по государственным должностям и дорогостоящим бизнесам, просто удивительно. Понятно, что тут дело не только в их способностях. Дело в какой-то секретной могущественной «руке», которая их выбрала.

			Но тогда возникает вопрос: что в них так привлекло эту невидимую могущественную силу? И почему именно этих ребят она начинает тащить наверх, превращая за короткий срок в мультимиллионеров и миллиардеров? Многие олигархи продолжают оставаться загадкой для всей страны. Не обладая выдающимися способностями, часто даже не умея ясно выражать свою мысль, они тем не менее все время наверху бизнеса и карьеры.

			Можно долго рассуждать на эту тему, но читателям нужно знать одно: на эти аномалии ориентироваться нельзя, они не могут являться примерами для жизни. К олигархам нужно относиться, как к природно-экономическому явлению. И если есть возможность извлечь из него пользу, что-нибудь получить — получайте. Если нет — считайте, что олигархов нет в природе. Потому что олигархический строй и олигархи обречены на вымирание по мере того, как население будет становиться более финансово независимым и самостоятельным, а значит, больше понимать в бизнесе. Это также будет происходит по мере того, как будет укрепляться судебная система и разграничиваться власть и бизнес. Общество вообще перестанет верить в аномалии.

		

	
		
			Касты Украины

			Постепенно начала вырисовываться картина мира Балашова, где каждому человеческому существу, как в хитроумном лабиринте жестоких экспериментаторов, отведено его собственное место. И место это определяется единственной вещью. Деньгами.

			В итоге получается сумасшедшая реальность, похожая на ту, которая описана в любимом детском стишке «Дом, который построил Джек».

			Вот в этих спальных районах, в тесных проходных комнатушках — рабочие, которые спозаранку несутся на производства, садятся за руль маршруток, встают за прилавки и получают копейки в лабиринте, который построил Кто? В тех же хрущевках, панельках — младшие менеджеры, спешащие в офис, чтобы сесть поскорей за компьютер и получить те же копейки, чтобы купить на них то, что производят рабочие в лабиринте, который построил Кто? А вот едут на своих авто за кредитом на новостройку те, кто следит за работой младших, спешащих в офис, чтобы сесть поскорей за компьютер и получить копейки, чтобы купить на них то, что производят рабочие в лабиринте, который построил Кто? А здесь, в просторных коттеджах, со счетами в банках живут те, что платят зарплаты тем, кто едет на своих авто за кредитом, и спешащим в офис, чтобы сесть поскорей за компьютер, чтобы купить на них то, что производят рабочие в лабиринте, который построил Кто? А в тех частных домах, что замкам подобны, живут олигархи, владеющие производством и платящие копейки рабочим, которые спозаранку несутся, чьи товары покупают спешащие в офис планктоны, за которыми наблюдают те, кто едет за кредитом на новостройку, которые получают зарплаты от собственников бизнесов, живущих в просторных коттеджах в лабиринте, который построил Кто?..

			***

			— Интересно, Геннадий Викторович, как вы людей на богатых и бедных делите. Может, у вас еще какие-то критерии для оценки есть?.. — вопрос был риторический и сугубо ироничный. Но Балашов тут же ответил:

			— Ты угадала, Полина, есть. В моей структуре общества ты — золотая рыбка.

			— Хорошо, хоть название не обидное. Это потому, что я желания исполняю?

			— Это потому что ты живешь как будто в аквариуме и надеешься на кого-то, кто обеспечит твое благополучие.

			— Я так и знала, что ничего приятного от вас не услышу…

			— Ну что ж, давай поговорим о кастах. Это будет полезно и тебе, и читателям этой книги.

			Что я подразумеваю под кастами? Это то, что плотно держит каждого человека в его социально-финансовой нише. Все знают, чтобы выйти из нее, нужны неимоверные, невероятные усилия. Но первое необходимое условие — это осознание того, в какой нише вы находитесь. Но для начала хочу оговориться, что я не претендую на научность и истину в последней инстанции. Это мой взгляд на структуру общества, сложившуюся в период перераспределения государственной собственности в Украине, сумасшедшего обогащения, появления новейших технологий, на фоне коррупции, контрабанды, смены политических ориентиров, зарождения государственного капитализма, безумных взлетов и падений целых иерархий.

			Итак, горбатые — это масса людей, которые ходят по улицам именно в таком положении — согнувшись, опустив голову, груженные сумками или портфелями, папками или инструментами. Как несчастные вопросительные знаки, они стоят во всевозможных очередях, безропотно ожидая вердикта начальства или судьбы. Длинная очередь — это их жизнь. Складывается впечатление, что они горбатятся всегда и везде. Горбатятся на заводах, в шахтах, на земле или в офисах за гроши или бесплатно; горбатятся, став предпринимателями; горбатятся в чиновничьих креслах, с прокурорскими и милицейскими погонами. Они умудряются горбатиться, даже имея немалые деньги. Девиз таких людей: «Главное — много работать, делать все правильно, контролировать процесс, выполнять предписания, и общество обязательно вознаградит».

			Наблюдая за деятельностью таких людей, где бы вы их ни встретили (а их большинство и они повсюду), понимаешь, что здесь есть какой-то общий изъян. И он заключается в том, что они живут и работают по предписанию других людей. Все время для кого-то: для своих детей, для предприятия, для офиса, в котором работают, для завода, для колхоза, для политического деятеля, для государства. У них нет личной цели и заинтересованности, они полностью зависимы от тех, на кого горбатятся. Они мало хотят и мало получают. Все, кто может, на них ездят. Они все терпят и приговаривают себе: «Потерпи еще немного».

			Они безынициативны, как рабы, выполняющие волю хозяина, даже являясь депутатами или высокопоставленными чиновниками. Горбатые абсолютно не видят перспективы собственной инициативы. И в Украине таких людей — большинство. Повторю, что их можно встретить и среди обычных людей, и среди чиновников самого высокого ранга, предпринимателей, и среди налоговиков. Отличительные черты горбатых: согнутые, опущенные плечи; в руках — папка чиновника, сумка домохозяйки, несессер бизнесмена или кипа бумаг офис-менеджера (все это предметы защиты от внешнего мира, которые нужно держать при себе). Они перетаскивают на стройках самые большие тяжести, а в государственных конторах смиренно стоят в очередях или сидят в душных кабинетах.

			Рыбки в банке — кажущийся счастливым класс оказавшихся в нужном месте, в нужной конторе, в нужное время, в правильном аквариуме. Эти всегда гордятся местом, в котором работают, верят в звезду своего начальника и вообще говорят столь уверенно о том, где работают, где живут, куда едут, что кажется, что это и есть тот самый средний класс финансово уверенных в себе людей. Их внешний вид очень напоминает тропических рыбок — они такие же разнообразные, очень любят наряжаться на работу, в какой-то степени являясь бестолковыми украшениями своих заведений.

			Рыбки в банке есть везде. Это и офисные сотрудники, горячо верящие в процветание своей фирмы, понятия не имеющие, чем она занимается; это и чиновники, уверенные в своем учреждении, думая, что оно будет вечным; это и обслуживающий персонал олигархов; это и золотая молодежь, верящая в своих родителей-начальников. В общем, рыбки в банке — это глубоко верующие люди, но не в Бога, а в своего шефа, фирму, государство.

			Между двумя такими очаровательными рыбками как-то завязался философский разговор. Только что поевшая и выпившая кофе рыбка спросила другую: «А скажи, Бог есть?» Вторая, подкрашивая губки, задумавшись, ответила: «Нет, Бога нет». Милая рыбка, посмотрев на нее своими выпученными, накрашенными глазами, шепотом, с придыханием спросила: «А кто же нам корм дает?..»

			Рыбки в банке — это довольно-таки крупная категория граждан, которые верят, что корм в банке будет всегда. Но часто их счастью приходит конец — банка может разбиться, предприятие — закрыться и даже государство может пострадать от кризиса или революции. И в этой ситуации класс рыбок оказывается один на один с жестоким миром. Веря в счастливую звезду своего высшего божества — начальника или фирмы, они могут поотращивать слишком длинные хвосты или пораскармливать туловища, а мозг их оказывается недоразвит из-за привычки жить в замкнутой системе своего микромира, где регулярно поступал корм сверху, будь то зарплата или доход.

			Авантюристы — лица неопределенной специальности, неопределенного рода занятий, верящие исключительно в себя. Самонадеянные, обнаглевшие и предприимчивые. Так часто попадают в неприятности, разоряются и неожиданно богатеют, что приводят в ужас и горбатых, и рыбок в банке. Авантюристы то создают, то разрушают свои предприятия. Они таскают взятки и часто являются кормом для рыбок и аллигаторов.

			Они не верят ни государству, ни своему начальству, ни в судьбу, ни в Бога, ни в черта, ни в честность, ни в правильность. Авантюристы вообще не верят, вместо веры у них желание. «Хочу и делаю» — обычный лозунг авантюриста. Знаменитый персонаж Ильфа и Петрова Остап Бендер — яркий пример этой касты: «Хочу миллион на тарелочке с голубой каемочкой».

			Благодатное время для авантюристов в Украине настало в 1987 году, когда была разрешена предпринимательская деятельность; до этого их сажали и расстреливали, а назывались они цеховиками и спекулянтами. Узкий слой предпринимателей, способных придумать и реализовать какой-нибудь проект, превратились в авантюристов. Потому что само занятие предпринимательской деятельностью в Украине стало авантюрой. Таможня, налоговая, прокуратура, милиция, состоящие из многочисленных рыбок и горбатых, превращают жизнь предпринимателей в авантюру.

			Чудо возврата НДС, согласование какой-либо бумажки на строительство своего магазина, парикмахерской или мастерской — у всего этого непредсказуемое будущее. Но авантюристы не обращают на это внимание. Постоянный, ежедневный стресс — это их жизнь.

			Авантюристы могут в одночасье закрыть и открыть предприятие. «Хочу и делаю» толкает их на поступки, которые не укладываются в понимание рыбок и горбатых. Авантюристы — это преступники Украины, перетаскивающие на свой страх и риск деньги и товары между рыбками, горбатыми и аллигаторами.

			По сути к авантюристам можно отнести всех предпринимателей Украины. Только не путайте предпринимателя-авантюриста с горбатыми бизнесменами и бизнесменами в банках. Это разные типы людей.

			И, наконец, аллигаторы. Это непонятный для большинства людей вид ненасытных финансовых монстров, возле которых могут кормиться и авантюристы, откусывая от них по кусочку, и множество рыбок-прилипал, потому что именно он является для них богом, и огромное количество горбатых в его многочисленных офисах, заводах, конторах. Аллигаторы плавают высоко — на высоких государственных должностях, пожирая целые отрасли экономики, в разветвленном бизнесе, втягивая в свою орбиту все больше ресурсов и финансов. Отличительная черта аллигаторов — желание все время жрать. Я несколько раз встречался с разными олигархами, сверхбогатыми людьми, и во время каждой встречи со мной они что-нибудь жрали. На столе у них всегда — пара тарелок с орешками, печеньями, а также кофе или чай. И склонившись над столом, слушая посетителя, они все время жуют. При этом посетителю, как правило, не предлагают. Такие сейчас нравы…

			Аллигаторы в быту, в бизнесе и государственной деятельности жрут в одиночку, пресмыкаясь перед более крупными аллигаторами. А на общее застолье приглашаются высокопоставленные рыбки в банках и горбатики, которых они используют для публичного пожирания словами.

			Вот такая у меня система… Что скажешь, Полина? — обратился после долгого подробного описания шеф.

			— Если то, что вы рассказываете, нарисовать, получится картина в духе Дали с его параноидальностью и монстрообразием. Жутковато и безысходно как-то…

			— Жутковато, с этим я не спорю, но не безысходно. Я же говорил, каждому из каст нужно проделать колоссальную работу, чтобы стать представителем другого вида.

			— Как это возможно сделать?

			— Горбатики могут перестать горбатиться, если займутся собой лично — своей одеждой, своим образованием, своим окружением. У них может появиться шанс или стать беззаботной рыбкой в банке, или сойти с ума до состояния авантюриста. Тяжелее всего рыбкам — им так трудно меняться, их мозг нацелен только на еду с руки. Жизнь этой касты зависит от случая — возьмут их в другой, более комфортабельный аквариум или посадят в трехлитровую банку, а может быть, забудут покормить. Повседневная жизнь их практически не поменяется, может измениться только окрас и плавники — в соответствии с модой.

			Авантюристы практически никогда не становятся аллигаторами и рыбками в банке. Но, отчаявшись, они могут превратиться в горбатых бизнесменов, потеряв вкус к свободе.

			А аллигаторы вообще никуда перейти не могут. Если они потеряют свою питательную среду, они просто вымрут. Может быть, поэтому они отчаянно цепляются за высокопоставленное кресло или должность, унижаются перед вышестоящими аллигаторами, покупая звания и политические партии и никогда не останавливаясь в еде. Обычно это дети высокопоставленных советских чиновников и партийных деятелей, а также случайно сложившиеся финансовые аномалии 90-х годов.

			В любом случае чтобы перейти из одной касты в другую, придется, как говорят американцы, оторвать свою задницу от дивана и переместиться в пространстве и времени, совершить ряд личных подвигов, рискнуть, чтобы стать другим. Горбатому — начать думать о себе, рыбке — перестать верить, авантюристу — вовремя притормозить, аллигатору — перестать жрать.

		

	
		
			Бизнес в стиле Jumbo

			Ничего не скажешь, умничать Балашов умеет отлично. Немного собственных наблюдений, умозаключений из жизненного опыта, мастерски приправленных психологией, и его монологи превращаются в нравоучительные статьи из какого-нибудь новомодного бизнес-самоучителя. Но вещать заумные советы может каждый, а вот находить себя в жизни (делать карьеру или деньги, достигать успеха в своем деле — неважно каком), к сожалению, не все. Узнать бы, как все-таки Балашову удается зарабатывать свои миллионы…

			Не успев зайти в кабинет шефа, я застыла. Пройти к его столу было не так-то просто: на моем пути оказалась целая груда полиэтиленовых фигур, тщательно перемотанных клейкой лентой. Под толстым слоем полупрозрачной материи угадывались ножки перевернутых стульев, углы столов, на которых безмятежно покоились два огромных, в человеческий рост, овальных зеркала. Всю картину увенчивали коробки различной формы, хаотично расположившиеся на самом верху.

			— Не обращай на этот склад внимания, Полина. Проходи, садись, — раздался вдруг голос Балашова позади меня. — А это так… по делу… — кивнул он на мебель.

			— Вы что переезжать собрались? — я оглянулась.

			— Нет, это мебель одного предприятия, за которое я думаю взяться. Это те самые шкафы, кровати и тумбочки, которые мы недавно вывозили, помнишь? Он довольно заявил: — Представляешь, Полина, у них долгов на 800 тысяч евро!!! Ребята набрали предоплат за мебель, а выполнить обязательства так и не смогли. Вот проанализируй, — он протянул мне папку бумаг.

			Перед моими глазами запестрели таблицы с меленькими цифрами под заголовком «Невыполненные заказы». В графе «Аванс» напротив заказа было указано по нескольку тысяч евро, а снизу числилась общая сумма долга. Но еще любопытней оказалась колонка комментариев, где кризис-менеджеры вписывали информацию о текущих переговорах с горе-клиентами. Напротив незнакомых имен и фамилий были сделаны пометки: «Судится с нами, одна инстанция за ним», «Сильно переживает. Постоянно звонит ее муж, обещает снять три шкуры», «Занимается строительством. Связан с правительством и администрацией президента. Крайние сроки оговаривали еще до середины июля, а потом еще до середины августа, а потом еще до середины сентября», «Из-за отсутствия техники, мебели, мойки жаловался на дискомфорт», «Работник СБУ, очень агрессивно настроен», «Хотела арестовать имущество, но на балансе ничего не оказалось. Сказала, что доберется и до аукционеров, и до оффшорной компании, пообещала сделать сенсацию в СМИ», «Сначала отказывалась ждать, требовала возврата денег, но потом согласилась. Присылает злобные СМС».

			— И сколько вы за эту работу возьмете? Какие нынче расценки?

			— Вот сейчас думаю, сколько запросить. Учредителям очень понравилась моя операция с мебельным магазином. Завтра они собирают совещание, чтобы решить, что делать со 150 пострадавшими клиентами, 60 недоставленными кухнями Scavolini и долгами по аренде.

			***

			Компания «ДизайнМебель» успешно работала в Киеве вот уже более 10 лет, арендовала салоны в столице и регионах, обзавелась красивым сайтом, в общем, всем, чем надо. Специализировалась на эксклюзивной итальянской мебели и обставила апартаменты практически всех высокопоставленных украинских чиновников.

			Надо сказать, мебель вид имела настолько пышный и роскошный, что интерьер императорской семьи Габсбургов в Вене едва ли мог с ней сравниться. Каждый диван или кресло могли бы поспорить (и честно выиграть в этом споре!) с любым, даже самым изысканным предметом их царски обставленного жилища.

			Фишкой компании был пафос — она продавала мебель исключительно в стиле барокко, рококо и классицизма. Расчет был точный: на ее предложения, как мотыльки на огонь, слетались все желающие найти выражение своим амбициям в обустройстве офисов и домов, все те, чьи потребности исчислялись миллионами долларов или евро.

			Белые будуары с бархатной отделкой и изящными, будто кукольными шкафами и тумбочками, хмурые кожаные приемные с массивными позолоченными узорами и тучными цветами на изогнутых ножках столов, спинках кресел и стульев, помпезные спальни под балдахинами, достающие тяжелыми кистями своих расписных покрывал до пола — сама императрица австрийская Сиси почувствовала бы себя смущенной перед всем этим напыщенным великолепием…

			Когда же наступил кризис и дела у собственников компании пошли совсем плохо, стало ясно, что фирма долго не протянет. Все случилось точно, как у Ильфа и Петрова в «Золотом теленке», когда Остап Бендер возмущался тем, что его подопечные потратили все деньги: «… из банка Остап вышел, держа в руке тридцать четыре рубля. — Это все, что осталось от десяти тысяч, — сказал он с неизъяснимой печалью, — а я думал, что на текущем счету есть еще тысяч шесть-семь… Как же это вышло? Все было так весело, мы заготовляли рога и копыта, жизнь была упоительна, земной шар вертелся специально для нас — и вдруг… Понимаю! Накладные расходы! Аппарат съел все деньги». К этой же причине нужно прибавить нечистый на руку персонал и, наверное, вороватых хозяев.

			Попытки спасти лицо вместо того, чтобы делать деньги (как это в принципе принято в бизнесе), привели к тому, что ни того, ни другого у собственников в итоге не оказалось. И мечты всей жизни — кухня Scavolini, гарнитур Jumbo, диванчик Beatrice так и не попали к своим предвкушающим полное семейное счастье владельцам…

			Страна заняла деньги, чтобы построить сотни миллионов квадратных метров жилья, открыть несметное количество банков и обменных пунктов, а потом, не думая, как будет выплачивать кредит, стала надеяться, что ее лицо само собой будет спасено перед миром. Безжалостный ВВП в 6,5 тысяч на душу населения делал бедными не только простых людей, но и крупные стабильные компании, и даже депутатов, и вице-премьеров… Кризис ударил невыполненными заказами мебели и по эстеблишменту страны. В работу включались связи с ОБЭП, СБУ, прокуратурой, чиновниками с одной единственной целью — спасти вложения ВИПов Украины в мебель, но результатов это не дало.

			Убытки компании росли, а вместе с ними и долги. Недовольные клиенты, так и не получившие свои заказы и обнаружившие, что магазин поспешно закрыли, подавали в суд и атаковали разбежавшийся персонал телефонными звонками, а учредителей — явками на дом в поисках виновных. В Интернете появились заметки о том, что компания обанкротилась, а обещания отдать клиентам оплаченную мебель — лишь очередная уловка, чтобы не придать дело широкой огласке. Вот одно из таких сообщений под заголовком «Внимание, мошенники Scavolini»:

			«Внимание всем!

			Компания «ДизайнМебель» которая представляла интересы многих итальянских мебельных компаний, в частности, Scavolini, ОБАНКРОТИЛАСЬ!!! Более 150 клиентов еще не знают и ждут обещанную мебель из Италии. Они («ДизайнМебель») всем обещают, что после итальянских августовских каникул вся мебель приедет. Не верьте, в компании Scavolini утверждают, что они более не являются их клиентами, да и все магазины уже свернуты и закрыты».

			К концу лета состояние стало критическим. Угрозы, страх, замешанный на постоянном вранье и бесконечных неразрешенных проблемах, загнал собственников в глухой тупик. Деньги кончились.

			***

			В офисе агентства недвижимости Балашова горячо обсуждали затею шефа. Все были категорически против — на таком скандальном деле, да еще связанном с богатыми, влиятельными клиентами, можно было крупно потерять. Скандал нарастал с невероятной скоростью, обретая все более опасные масштабы. Изготовленные кухни Scavolini не выпускались со склада в Италии, региональные магазины были уже закрыты, а последний открытый на Владимирской в Киеве салон постоянно подвергался нападкам клиентов, требующих выполнения заказа или возврата денег. Клубок проблем казался неразрешимым.

			— Ну и что вы будете делать, Геннадий Викторович?

			— Не знаю, но сначала нужно получить деньги за всю эту неразбериху.

			— И сколько вы планируете взять?

			— Немного. За разруливание этой ситуации… — он вперил взгляд куда-то в потолок, подсчитывая что-то в уме, — тысяч 10 долларов в месяц.

			— Почему так мало? Долгов-то у компании на сотни тысяч евро, да и дело хлопотное.

			— Потому что надо начинать с малого, а выигрышем здесь будут не только деньги, но и мебель.

			— А как вы это собираетесь сделать?

			— Когда дадут финансирование, тогда и будем думать…

			К вечеру того же дня учредители выдали Балашову деньги. Договор был прост — Балашов до конца года разруливает ситуацию с долгами и заказами, получая ежемесячный гонорар 10 тысяч долларов.

			— Ну раз взялся, значит оно ему выгодно, — судачили сотрудники разорившейся фирмы.

			— Но чем? Там же одни долги! — спрашивали другие.

			— А кто его знает, этого Балашова… Ясно только одно: если бы ему это было невыгодно, он бы этим ни за что не стал заниматься…

			Поначалу затея Балашова вызывала сомнения и у собственников компании: может быть, тот знает какие-то лазейки, которые в два счета сделают из гибнущего предприятия вновь прибыльный бизнес. Но, поразмыслив немного, владельцы поняли, что передай они фирму, вместе с ней они передадут и все свои проблемы. Именно так они относились к терпящему убытки бизнесу — как к навязчивой неприятности, сосущей из них жизненные силы и отнимающей покой.

			На встрече в шикарном двухэтажном офисе напротив Национального банка, заставленном элитной итальянской мебелью, они наконец условились передать Балашову предприятие-банкрот. Теперь шефу предстояло утрясти массу дел, в том числе судебных.

		

	
		
			Чужие деньги

			— Геннадий Викторович, вы знаете какие-то ходы, чтобы быстро ликвидировать это мебельное предприятие и избавиться от долгов?

			— Я знаю ровно столько же, сколько и его учредители, — отрезал шеф.

			— А как же вы… — моя реплика была прервана.

			— … собираюсь справиться с этим? Буду решать проблемы по мере их поступления и упорно добиваться своей цели, как я всегда это и делал, — самодовольно ответил он.

			По поводу того, как миллионер Балашов зарабатывает деньги, я готова была услышать что угодно, только не это. Казалось, что у него все схвачено и решено на десять шагов вперед, а тут полная неразбериха… Работа «на авось».

			— То есть вы взяли с них деньги (пускай и небольшие), даже не представляя, что будете делать?

			Балашов никогда не обижается на прямые, откровенные вопросы, он просто на них отвечает. Вот и сейчас он спокойно продолжал говорить:

			— Буквально вчера пришла бумага из РУВД, что следствие по делу о нашем неудавшемся взломе магазина Jumbo прекращено и оснований по возбуждению уголовного дела нет. Но в протоколе остался факт, что за витринами салона –ценности другой компании, которые Плохов отказывается отдать. Поэтому первое, что я сделаю, — подам в суд на Плохова за то, что тот самовольно удерживает товар, принадлежащий другой компании.

			А по поводу денег, Полина, запомни: если хочешь стать богатой, бери деньги вперед. Богатые отличаются от бедных тем, что берут деньги вперед, и, как правило, справляются с задачей, — начал мудрствовать шеф, но тут же был остановлен возражениями.

			— Подождите секундочку! Вы что пропагандируете? Ведь точно так же мыслили и те, кто, взяв с клиентов аванс, не выполнил заказ на мебель и кинул своих заказчиков…

			— Ты не дослушала меня. Богатые люди отличаются еще и тем, что вместе с деньгами принимают на себя и ответственность за предприятие и за его последствия. Здесь фокус не в том, чтобы содрать как можно скорее денег, а в психологическом моменте — когда человек считает свою работу достойной оплаты наперед.

			Основным тормозом в росте благосостояния является неспособность брать деньги вперед. Потому что это настоящее искусство, для которого требуется смелость, являющаяся необходимым условием для того, чтобы сколотить по-настоящему большое состояние.

			В фильме «Чужие деньги» Денни де Вито, играющий акулу бизнеса, миллионера с Уолл-стрит, произнес по этому поводу короткий спич: «На свете есть всего три вещи, которые вам никогда не изменят: собаки, пончики и деньги. Но только деньги лучше. И знаете почему? Потому что от них не толстеешь, и они не гадят на пол в гостиной. Есть только одно, что я люблю еще больше, — это чужие деньги».

			Все состояния в мире и в Украине построены на чужих деньгах. Богатые люди не стесняются брать деньги и у богатых, и у бедных. А после этого они делают из денег деньги, строя бизнесы, покупая заводы, собирая инвесторов в огромные корпорации, которыми они управляют.

			Пожалуй, 90% граждан вообще не способны взять деньги вперед у заказчика, а потом уже начать думать о работе. И дело вовсе не в моральных принципах, не в этичности, как ты можешь подумать. Дело в нежелании взять на себя ответственность за результаты работы, в нежелании связывать себя сроками и условиями. «Деньги вперед!» — вот девиз богатого человека, способного брать на себя вместе с деньгами ответственность.

			Года три назад я решил организовать небольшую юридическую компанию. Взял несколько девушек и ребят, только что закончивших университет. Предоставил им помещение на улице Институтской, повесил вывеску «Юридическая компания» и, собрав их вместе, рассказал, как нужно вести юридический бизнес.

			Первыми моими словами были: «Надо брать деньги вперед. Когда к вам заходит за консультацией клиент, первое, что вы говорите, — консультация стоит 200 гривен, и только после оплаты вы его консультируете. Дальше, если человек говорит, что нужно написать иск в суд, вы ему говорите, что подготовка иска в суд стоит 200 долларов, и только после оплаты вы изучаете дело. Если он хочет, чтобы вы вели его дело в суде, вы называете стоимость и только после оплаты занимаетесь его делом». Простые тезисы, но сколько я от них наслушался отговорок, чтобы только не брать деньги вперед. И отговорки были одинаковыми: «А вдруг мы не справимся? А вдруг дело слишком сложное?»… Тысячи «а вдруг» вместо одной тысячи в кармане.

			Учитывая месторасположение и вывеску, клиенты начали идти, но мои вчерашние студенты напрочь отказывались брать деньги вперед. В общем, я никак не мог просто технически заставить их получать предоплату и только после этого работать. Они продолжали работать на клиентов бесплатно. К примеру, один из неплохих юристов взял дело по долгам одной бизнесвумен. Четыре месяца он занимался этим делом под обещание, что она оплатит его работу, как только получит долги. В результате при помощи юриста она выиграла все суды, но должник оказался неплатежеспособным, и она ни копейки не заплатила молодому юристу. Он просто подарил ей свой труд. То же самое происходило и с консультациями. Вместо того, чтобы взять деньги вперед, юристы начинали беседовать с клиентом, так или иначе давая ему консультацию, после чего «клиент» говорил, что зайдет завтра, и, не заплатив ни копейки, исчезал. Юридическую компанию пришлось закрыть.

			— Почему умение брать деньги вперед так тесно связано с большими состояниями?

			— Все состоятельные люди поднимаются на чужих деньгах или ресурсах, которые они сумели взять. Они брали на себя ответственность, предоплату и смело управляли чужими деньгами в бизнесе или инвестировании. Они брали деньги даже тогда, когда не знали, чем закончится дело. Здесь ключевое — смело браться за дело. В большинстве случаев они справляются с задачей. Но если случаются провалы, то состоятельный человек и их превратит в новый бизнес и останется при деньгах.

			Примечательно, что работодатель всегда платит зарплату по прошествии месяца работы, таким образом, оставляя у себя рычаг влияния на работника. Но с человеком, который ведет бизнес и инвестирует средства, так поступить никто не сможет. Потому что тот, кто занимается инвестициями других людей, всегда берет деньги вперед. И знаешь за что? За чудесный рассказ о том, как дающий деньги разбогатеет, удвоит свое состояние, положит свои деньги под надежный процент, построит чудесный дом или офис, если он хочет иметь хорошую недвижимость; как попадет в парламент, если он хочет стать депутатом; как реализуют его проект, его мечту, его цель… Это дорогого стоит.

			Деньги вперед — это главная стартовая задача, с которой надо начинать работать вообще. Большинство людей, имея приличные знания и достаточно способностей, не умеют взять деньги и возложить на себя ответственность за будущую работу, проект или услугу. Масса людей, проделывая колоссальную профессиональную работу, забывают о самом главном — получить деньги вперед. А потом они удивляются, почему им не платят после того, как они проделали большую подготовительную работу. Потому что они уже отдали знания в чужие руки, не взяв предоплаты.

			— Геннадий Викторович, можно пример, как, беря деньги вперед, возможно заработать много денег?

			— Если вы хотите хорошо зарабатывать, не нужно бояться брать деньги вперед. Управляя чужими деньгами, вы всегда зарабатываете, потому что у вас в руках — бюджет, из которого вы оплачиваете всю работу и организацию процесса. И чем сложнее процесс, непонятнее инвестору-плательщику, тем больше можно заработать денег. Сложные проекты и чужие деньги в ваших руках — это и есть стартовый капитал. Протаскивая проект на миллион, уж как-нибудь вы себе надергаете процентов пять-десять. А это 50—100 тысяч долларов. А если вы в состоянии придумать проект на 10 миллионов и нашли на него 10 инвесторов, вы можете иметь миллион, но на вас будет вся ответственность. И если вы не справитесь, претензии будут к вам лично. Этот страх не справиться плюс ответственность, которая лежит лично на вас, плюс деньги на осуществление проекта, заставят ваш организм работать со 100%-ной отдачей, вставать пораньше и не спать по ночам. Но поверьте, любой из читающих эти строки может справиться практически с любым сложным проектом, получив на него достаточно средств и приложив достаточно усилий. Как говорится, не боги горшки обжигают…

		

	
		
			Перемещение

			Спорить с Балашовым не имеет смысла. Во-первых, потому что он привык вести бизнес так, как ведет. А во-вторых, в том, что он говорит, много рациональных вещей. И это его личное дело — разграничение людей на богатых и бедных, рыбок, крокодилов, черепах и т. д. «Ближе к теме. Надо сконцентрироваться на этой проклятой книге. Каких-то полгода и следующих шесть месяцев, а то и целый год буду жить припеваючи. Куплю зеркальный фотик, поеду в Гоа, буду духовно развиваться. Там этих денег (2 тысячи долларов умножить на шесть месяцев = 12 тысяч (!) хватит, чтобы оттянуться по полной», — решила я. При следующей встрече я была готова ко всему — к тому, что шеф сравнит людей с тараканами, с навозными жуками, с личинками… Внутренний покой заполнил все мое существо. Это способ заработать деньги, не более того. Пусть говорит что хочет, а я получу свои деньги.

			— Чтобы стать богатым, нужно перемещаться. Можно об этом подробнее?

			— Базовым для того, чтобы стать богатым, является личное перемещение в места, где есть деньги. Что это значит?

			На самом деле недостаточно просто переселиться, необходимо выполнить еще одно условие. Нужно переместиться не только в другое место, но и в другую социальную группу — более высокого социального ранга, чем та, в которой находится человек. А так как в новой среде времени на обработку поступающей информации будет не хватать, придется порвать полностью с той социальной группой, из которой человек вышел. Например, были друзья — любители пива, вы вместе проводили время, но если ты решила измениться и перейти в другую социальную группу, где пьют дорогое вино, тебе придется отказаться от пива и от друзей, которые его пьют.

			«Нет, ну ладно бы сказал, что нужно бросить курить. Это для здоровья вредно и время рабочее отбирает, но пиво… Да, Геннадий Викторович, не устаете вы меня удивлять!..» — подумала я, но вслух сказала только:

			— А причем здесь, простите, пиво? Чем пиво-то вам не угодило?

			— Я привел грубый пример. Но дело в том, что издревле пиво — социальный напиток. Древние египтяне массово пили пиво. Оно делалось из грубого ячменя с густым осадком. От него они болели и рано умирали. В то время как аристократия и фараоны пили виноградные вина. Эта традиция была и в Риме, эта же традиция остается и у нас: бедные пьют пиво, какого бы качества напиток ни был. Богатые пьют сухие вина без сахара. Если человек хочет стать богатым, ему придется отказаться от многих вещей…

			Итак, в распоряжении у нас есть время и пространство, — шеф стал рисовать на листике бумаги систему координат со стрелочками и точками. Горизонтальная линия — время, а вертикальная — пространство. Внизу под горизонтальной линией нарисовал человечка и добавил слово «бедные», а вверху он разместил богатых человечков.

			— Вот, Полина, — указал он на «зону бедности», — здесь находится основная масса населения и здесь нет денег. Здесь когда-то находился и я. Но в течение жизни нужно передвигаться вот сюда, где есть деньги. И первое, что необходимо сделать, — это структурировать свое собственное время.

			Вокруг нас находится очень много хронофагов — людей, ворующих время. Это могут быть друзья, родители, случайные знакомые… Как правило, они разговаривают ни о чем. Времени для хронофага не существует. Он просто приходит и занимает чужое время, втягивая в пустую болтовню, он заполняет чужое время собой. Подумай, что это время ты можешь потратить на более полезное занятие.

			Структурировать время означает знать, что ты будешь делать хотя бы в ближайший месяц, то есть научиться планировать. Простая книжка по тайм-менеджменту ценой в 20 гривен может в этом помочь. Важно понять, что переместиться в пространстве нужно не только физически, но и социально. Просто определить для себя социальную группу, которую считаешь более успешной, богатой, красивой, короче, стоящей на пару ступенек выше, чем ты. И для начала стоит сделать все, чтобы в нее войти: начать с ними общаться, работать, дружить. Не бояться быть инициатором или показаться навязчивой. Это заставит тебя изменить стиль поведения и, может быть, внешний вид; заставит приспосабливаться, терпеть, но даст главное — информацию из той социальной группы, в которую человек стремится.

			— А почему я должна куда-то, к кому-то стремиться, подстраиваться, заискивать? Почему я, а не они?

			— Пойми, таковы условия игры. Хочешь денег — возьми их. Но сделать это ты сможешь только там, где они есть, то есть среди богатых людей. Ты же подстроилась под мои условия работы. И сделала это не потому, что тебе интересны мои размышления, а потому, что ты хочешь денег. Или я не прав?..

			«Свинская констатация». Не найдя что ответить, я промолчала, сделав вид, что исправляю что-то в диктофоне.

			— Наиболее важным условием вхождения в другую группу является то, кем ты видишь себя в ней в будущем. Человек должен ответить для себя на вопрос «кем конкретно я хочу быть в той новой среде?»

			***

			Обычное утро обычного дня обычного продавца дешевой обуви на Троещинском рынке. Еще несмелые солнечные лучи растянулись по базару, залив уродливые яркие лотки золотистым светом. Дорожная даль с панельными высотками подернута легкой дымкой. Начало осени, воздух напоен особой прохладной свежестью. Молодой мужчина, разложив товар на прилавке и усевшись в свою заваленную картонными коробками будку, достал книгу.

			«Как стать авантюристом. Размышления миллионера». Вот чем я убью время!» — и, открыв ее на случайной странице, стал читать.

			«Как только человек определил среду, в которую хочет переместиться, сами мысли о том, как попасть в эту среду и что надо сделать, чтобы быть принятым в новой среде, заставят его не только собрать информацию, но и изменяться, чтобы соответствовать. Например, человек стоит за прилавком Троещинского рынка, но очень хочет быть банкиром (такое бывает) …»

			— Бред какой-то. Лучше бы детектив купил… — мужчина решительно захлопнул книгу. И принялся за свое обычное дело — бездумно пялиться по сторонам: на покупателей, которым старался отвечать коротко и тут же отвести от них взгляд, на серый скучный асфальт в пятнах от выплюнутых жевательных резинок, на таких же продавцов, как и он, пьющих сейчас кофе и переговаривающихся о новостях. Так прошло добрых полчаса. Он знал, что достоин намного большего, чем работа на рынке, но судьба усадила его за прилавок и дала в руки калькулятор и учетную тетрадку. Он — лишь жертва обстоятельств. Чтобы хоть как-то развеять нахлынувшую на него тоску, он вновь принялся читать.

			«… Тогда он должен как минимум одеться, как менеджер банка или как банкир: костюм, галстук, рубашка. Необходимо будет собрать данные о том, где учат на банкиров и финансистов, искать информацию, не набирают ли работников в банке. Так в конце концов бывший продавец будет общаться с теми, кто работает в банковской системе — от рядовых клерков до руководства. И тогда у него появится шанс перейти из социальной среды Троещинского рынка в социальную среду банковских работников. То есть сначала человек делает мысленное перемещение во времени и пространстве, затем расписывает свое время и делает усилия по перемещению в новую среду».

			— Слышь, Маринка! — крикнул он женщине за соседним прилавком. — Я профессию меняю.

			— Да ну? — засмеялась продавщица домашней одежды.

			— Точно тебе говорю! Банкиром стану. Пойдешь за меня?

			— Ну, если банкиром, тогда конечно! — разразилась она хохотом, подошла вплотную и, хлюпнувшись ему на колени, спросила, что он читает. Мужчина ответил. Хихикая и то и дело переходя на шепот, они погрузились в интимный диалог. А покупатели проходили мимо их лотков молчаливой чередой. Они все понимали и не отвлекали парочку своими расспросами. Что может быть неприятнее, чем нарваться на хамство продавца, который терпеть не может свою работу?..

			***

			— Да, кстати, не стоит забывать о том логическом тупике, который находится у каждого из нас в голове. И этот логический тупик заключается в том, что вы можете переместиться в новую социальную группу, но внутренне оставить себе путь для отступления. Дело в том, что, перемещаясь в новую социальную группу, человек должен сжечь мосты, у него не должно быть ни малейшей возможности вернуться назад. Все пути к отступлению должны быть отрезаны. На самом деле главное — это даже не попадание в новую социальную группу, а уход из старой.

			Вспомнить хотя бы историю библейского народа, который по призыву Моисея начал перемещаться из египетского рабства в землю обетованную, о которой понятия не было ни у народа, ни у самого вождя, Моисея. Существовал только призыв — вы должны встать и идти. Через некоторое время этот народ нашел свою землю обетованную, где и создал свое собственное царство.

			Это важно для читателей, Полина: перемещение во времени и пространстве является ключевым для изменения личности. Никто не может дать карту, никто не может поставить цель за самого человека. Есть только одно правило — нужно перемещаться в более комфортную, финансово обеспеченную и более высокую по статусу среду обитания. Изречение Эриха Фромма о том, что человек — не тот, кто он есть, а тот, кем он может быть, нужно понимать буквально. Каждый из вас не тот, кто он есть, а тот, кем он может быть.

			И запомни, Полина, пиво — напиток бедных.

		

	
		
			Мозг

			Работа вошла в размеренный ритм, волнение по поводу будущего обещанного мной «шедевра» как будто отошло на задний план. В запасе — добрых пять с половиной месяцев. Тургенев «Му-му» вообще за месяц написал, так что мне сейчас вообще можно расслабиться и получать удовольствие. Только вот ужасная головная боль с самого утра мешала это делать… Шеф, заметив легкую заторможенность в моем поведении и кислое выражение лица, спросил, в чем дело.

			— Голова болит ужасно. На погоду, может быть…

			— А ты знаешь, чем питается человеческий мозг, Полина?

			Его вопрос сбил меня с толку. Что значит, чем питается мой мозг?

			— Мой мозг вчера питался статьями из глянцевого журнала, даблчизбургером и двумя, ну хорошо, пятью бокалами мартини. Заметьте, Геннадий Викторович, не пива! Так что, доктор, я буду жить? — отшутилась я.

			— Будешь, но ответ ты дала неправильный. Представь себе эту совершенную машину — человеческий мозг. Он состоит из миллиардов нейронов и соединительных окончаний между ними. Последние имеют свойство образовывать новые соединения. Мозг и по сей день остается малоизученным и загадочным органом человеческого тела. Но чем питается наш мозг?

			Мозг питается информацией, прежде всего визуальной, аудиальной, тактильной, обонятельной, осязательной и т. д. А теперь задумайся, что ежедневно «видит» наш мозг? На какие формы, поверхности натыкается взгляд? Какие звуки мы слышим ежедневно? Какие слова и предложения попадают к нам в голову? Какие запахи мы слышим? Что едим?

			Все это в совокупности влияет на возникающие мысли. Плохой вид из окна, грязная посуда, обшарпанные стены — и вот человек уже наполнился негативными эмоциями. Неприятные запахи и ужасные звуки — человек угнетен. Перемещение в любую другую среду обитания даст новую пищу для мозга, в результате чего образуются новые нейронные связи. Это приведет к появлению новых мыслей, фантазий, образа мышления.

			Люди часто жалуются, что жизнь их загнала на скучную работу, заставляет делать то, что им малоинтересно. И, естественно, возникает недовольство самой системой, в которой они оказались. Чувство недовольства возникает тогда, когда мозг получает недостаточно информации. Люди думают, что когда ходят на работу, переходят улицу, общаются с друзьями и знакомыми, они получают информацию, а на самом деле все это они делают в автоматическом режиме и даже не замечают, что и когда делали. В результате однообразной жизни — «дом — работа — магазин — дом — работа» — практически все процессы становятся бессознательными, то есть делаются в автоматическом режиме.

			***

			7:30. Он открыл глаза под пиликающий звук будильника, поднялся с постели, и, почесываясь, вышел из комнаты. Ванная — гардероб — кухня — лифт — парадное, и вот он уже идет по улице, ощущая рукой привычную тяжесть портфеля. Сейчас завернуть направо, пройтись 10 минут вдоль рядов местного рынка, где два продавца вчера обжимались прямо у всех на глазах. Встать на остановке в длинную очередь. Наблюдать минут 15 чужой безразличный тебе затылок, наконец залезть в переполненную маршрутку, терпеть душную толкотню, покорно передавать водителю чью-то оплату за проезд и обратно — сдачу. Выйти, погромче крикнув свою остановку шоферу, чтобы он тебя услышал. Пройтись по людной улице, обгоняя медленных пешеходов и уступая путь спешащим. Зайти в офис. Сесть на свое рабочее место, включить компьютер. Проверить почту, зайти на сайт анекдотов, почитать последние новости, проверить, не добавилось ли новых комментариев на твоем уютном бложике и страничке в социальной сети.

			Вот уже и 11:00. Значит, начальник уже проснулся и скоро появится. Пора обзванивать клиентов, чтобы он застал тебя прилежно работающим.

			— Алло, это компания «Чип-Щит»? Меня зовут Андрей, я торговый представитель фирмы… алло? Алло, вы меня слышите?.. Ну и на фиг вы нужны были. Вычеркиваем.

			Пробубнить вместе со всеми: «Здравствуйте, Леопольд Эдуардович», — и работать дальше, пока он и вся его челядь не покинут офис.

			12:30. Высшие силы ушли на обед. Еще раз анекдоты, социальная сеть, аська. До перерыва на обед. Тогда Андрей пойдет вместе с коллегой из-за соседнего стола в ближайший магазин, отстоит еще одну очередь, чтобы купить полуфабрикат, подогреет его в офисной микроволновке и съест под рассказы прочитанных утром приколов.

			13:40. Выйти на улицу, покурить. Может быть, за чашкой кофе. Продолжить обсуждать анекдоты и случаи из жизни.

			14:00—17:50. Поработать, проверить несколько раз почту и сообщения в социальной сети. Обязательно скачать фильм. Закачку лучше поставить с 9:00 до 11:00, но если забыл, то с 14:00 до конца рабочего дня.

			— Андрей, подойди к директору в кабинет. Он тебя зовет.

			«Системщик, гад, наверное, настучал, что я качаю… Ну и черт с ней, с работой. Все равно платят мало, премий нет, клиентов продукция не интересует, потому что она недостаточно качественная и очень дорогая, да и вообще… не для меня это…» Успокоив себя этими рассуждениями, он открывает дверь кабинета:

			— Да, Леопольд Эдуардович?

			— Значит так, у нас плановый опрос мнений сотрудников офиса. В целях оптимизации, понимаешь?

			— Да-да, конечно… что надо…

			— Как тебя… Андрей, кажется, да? Андрей, что бы ты мог предложить в плане улучшения работы компании?

			— Я так сразу не скажу, Леопольд Эдуардович… — смутился и растерялся он.

			— А сразу и не надо. Вот тебе листик, к завтрашнему утру напиши, что думаешь. Это анонимно, и почерк никто сверять не будет.

			Он вышел из кабинета с листиком в руке. «Ух, я им напишу! Ничего эти маркетологи не шарят. Потому что с клиентами не общаются».

			Андрей посмотрел на часы — 17:45. Пора.

			Улица — остановка — маршрутка. И вот он, уставший после рабочего дня, бредет домой. Какие-то парни машут ему через дорогу и что-то радостно кричат. Знакомые — пиво — треп — еще пиво — еще треп — дом — съеденный бутерброд под-обрывки какого-то фильма.

			00.40. Спать.

			Только на следующий день, придя на работу, Андрей вспомнил про задание начальника.

			— Ну что, все написали, что хотели? — спросил директор, зайдя в комнату менеджеров по продажам.

			— Все, — вяло и в разнобой отозвались они.

			«Ты написал?» — замигало на мониторе сообщение от соседа. — «Неа. Вчера пацанов встретил, пиво пили)) Забыл ваще… А ты написал?» — «Та же фигня:)))»

			***

			— Как крысы в лабиринте, мы привыкаем бегать по нему и получать свой небольшой кусочек сыра. И мало кто по-настоящему хочет выбраться из лабиринта. Но это единственный способ получить новую пищу для мозга…

			— Почему вы считаете, что большинство не хочет выбраться из лабиринта?

			— Потому что они ленятся, не хотят шевелиться, боятся негативных эмоций, чувства неуверенности, разочарования, неудачи. Это вполне естественно. То место, в котором человек находится, те люди, с которыми он общается, и делают его тем, кто он есть.

			Если у человека сейчас нет денег, то его сделала бедным именно та система взаимодействий, в которой он находится. Его взгляд может наталкиваться на грязные поверхности, дешевый компьютер, его маршрут может пролегать по темным улицам, его холодильник набит некачественной едой, он общается с недалекими людьми, его мысли наполнены ненавистью к богатым, власти, жизни вообще. Все это — его система ценностей. И только бегство в другую среду обитания меняет все. Полина, попробуй зайти в хорошее кафе с красивым видом из окна, где играет приятная музыка, пообщайся если не с приятным человеком, то хотя бы с хорошей книгой о красивой жизни (к примеру, журнал «Татлер»), наполни свою голову положительными мыслями о богатых, о власти, о хорошем независимом государстве, и ты начнешь меняться. Первым чувством, которое к тебе придет, будет грусть. Чем больше она будет, тем интенсивнее работает мозг. Потому что грусть появляется тогда, когда мы вырабатываем очень важные решения, бессознательно строим план будущего.

			— И что, простое изменение маршрута из дома на работу тоже считается перемещением? Если я, к примеру, буду к вам в офис ездить не на маршрутке, а на метро?

			— Даже это даст твоему мозгу новую пищу. А представь себе, сколько информации дает переезд из одной квартиры в другую, переселение в другой город, а тем более в новую социальную среду!..

			Перемещение в пространстве, переход в новую социальную среду — единственное, что дает реальный результат. Потому что перемещение влияет на все органы чувств. Оно меняет то, что мы видим, слышим, чувствуем, осязаем… Оно в корне меняет мысли и дает новые навыки. При этом самое удивительное в мозге то, что возможности его безграничны. Он всегда найдет выход из создавшегося положения.

			Все, что мы видим, слышим, воспринимаем в данную минуту и постоянно в течение дня, — это и есть отражение нашей жизни. Со скоростью света то, на что натыкается наш взгляд, формирует то, что мы из себя представляем.

			Пока Балашов безмятежно умничал, зазвонил его серебристый Vertu. Он ответил:

			— Алло. Да? А кто она? Чья жена? И чем угрожает? Ясно. Через полчаса буду, — короткий тревожный разговор был закончен. — Значит так, на чем я там остановился? Вырваться из крысиного лабиринта — непростая задача. Что для этого надо? Безумный страх остаться в лабиринте навсегда; всю жизнь видеть, слышать одно и то же…

			Едва закончив последнее предложение, шеф вышел из кабинета.

		

	
		
			Фактор жены ТОГО САМОГО

			Работа с долгами «ДизайнМебели» закипела, как только Балашов получил предоплату за первый месяц. Как говорил сам шеф, «10 тысяч долларов грели душу, и мысль заработала резво». Настолько резво, что в первые же две недели они с компаньоном умудрились уладить дела с 30 клиентами, в числе которых были и агрессивно настроенные могущественные люди. Кто не знал подробностей, списывал удачу на дипломатическое мастерство Балашова, который умудрялся улаживать конфликты, грозящие арестом и судом. Со стороны казалось, что все шло как по маслу. Так оно и было, пока не возникал «фактор жены ТОГО САМОГО» — когда кто-нибудь со связями где-то ТАМ начинал активно предпринимать меры…

			Отгрузка товара на склад из последнего открытого в Киеве магазина, откуда и звонили шефу перепуганные работники, была приостановлена из-за жены высокопоставленного украинского чиновника. Приехав с твердым настроем отбить-таки свою кухню у мошенников, она с упорством, достойным восхищения, пыталась выяснить, что происходит, почему магазин закрывается и куда вывозят мебель. Закрой эти прохиндеи последний мебельный магазин в Киеве, все концы уйдут в воду, а ее шансы вернуть деньги станут мизерными, поэтому женщина была настроена решительно. Расхаживая властной походкой жены ТОГО САМОГО по салону, она приказным тоном обращалась к рабочим, чтобы те прекратили упаковывать товар. Они, поглядывая с опаской на дорого одетую, ухоженную и влиятельную посетительницу, хоть и не столь быстро, все же продолжали выполнять свое незатейливое задание. Будущая зарплата для простого рабочего намного реальнее закона Украины о защите прав потребителей.

			Увидев новоиспеченного владельца «ДизайнМебели» — Балашова (на радостях довольные учредители оформили передачу компании), клиентка грозно заявила, что звонит в ОБЭП. Объяснения по поводу банкротства компании, предложение выбрать другую мебель со склада не возымели должного действия. Женщина считала, что все еще может получить свой заказ, а владельцы компании просто не хотят напрягаться. Быстро переговорив с кем-то по телефону, сдвинув брови, авторитарным тоном она сказала: «Подождите, сейчас приедут люди и все здесь арестуют».

			Через несколько минут у магазина припарковался джип с затемненными стеклами, принадлежащий крупному киевскому начальнику. Высокое звание и полномочия позволяли этому человеку не только арестовать весь салон, но и упечь всех присутствующих в обезьянник минимум на трое суток.

			— Он показал удостоверение, прочитав которое, нам трудно было сохранять присутствие духа, — рассказывал Балашов. — Но, судя по всему, наш презентабельный внешний вид и спокойствие произвели на него седативное воздействие, и он отозвал моего компаньона в сторону для разговора. Я остался с клиенткой один на один. Еще раз объяснил ей весь ужас создавшегося положения, что фирма — банкрот и не может вернуть ей деньги, еще раз предложил все-таки выбрать мебель взамен той, которую она заказывала. Наконец переговоры вошли в примиренческую стадию. Чиновник строго приказал, чтобы мы решили наши вопросы, а клиентка согласилась ехать на склад. Туда мы и отправились…

			Чиновник не арестовал имущество компании и пошел на компромисс, потому что решить вопрос полюбовно проще было и для него, и для нас, и для его знакомой. Иначе ему пришлось бы возбуждать уголовное дело, для которого нужно заявление клиентки. Он должен был бы дать нижестоящим указание, затем курировать дело, терять время, тратить силы, нервы… И неизвестно, чем бы это закончилось. Надо было решать проблему и выходить из ситуации здесь и сейчас, и он это хорошо понимал.

			Двухдверный «Мерседес» Балашова летел по шоссе, а за ним неотступно следовала машина, за рулем которой сидела жена большой шишки из органов внутренних дел. Маршрут на склад лежал через полузаброшенную заводскую территорию. Недавно прошедший ливень темными лужами заполнил выбоины и трещины в асфальте. Перед тем как увидеть долгожданный обещанный товар клиентке пришлось лицезреть пейзаж до того урбанистический и унылый, что, когда она вышла из своего белого «Лексуса» и оказалась перед ржавыми воротами с простым висячим замком, ее лицо не выражало больше ни недовольства, ни раздражения, ни воинственности, а лишь одно изумление. Здесь, в этом богом забытом месте, перегороженном сверху колючей проволокой, хранится лучшая мебель — Scavolini, Jumbo, Sarri, Prearo, Dothauer, La Murrina…

			Быстро оправившись от шока, миловидная дама в строгом брючном костюме без лишних сантиментов принялась выбирать себе компенсацию за недоставленную кухню. Выбирала она долго и обстоятельно, не стесняясь снимать полиэтилен и деловито интересуясь ценой. В конце концов ее выбор остановился на диване и пуфике золотистого цвета от Анджело Каппеллини и еще одном мебельном наборе. Жена чиновника выбрала товара на сумму, ровно в два раза превышающую задолженность компании.

			— Мы хотели отдать ей один набор и что-нибудь маленькое, но она требовала, чтобы мы учли моральную компенсацию, присмотрела два мебельных набора и стала непримиримой. Шансов выиграть у нее эту борьбу не было, и мы с компаньоном согласились. Конфликт был исчерпан, и все стороны остались довольны. Мы — потому что отбили опасного клиента, который реально мог арестовать весь склад; жена чиновника — потому что взяла товара больше, чем долг; а фирма все равно получила 45%-й навар, поскольку цены, указанные в бухгалтерском балансе, были завышены. С женой высокопоставленного чиновника мы расстались на дружеской ноте. Мой компаньон даже позвонила ее мужу, потому что когда-то они были знакомы по киевскому университету. К счастью, в стране еще можно решать вопросы полюбовно. Когда касается вопросов личного имущества, высокопоставленные люди не идут в милицию и не подают в суд, они просто решают проблемы. С выгодой для себя.

		

	
		
			Самообман

			Ну вот, первые три недели работы — позади. Вдохновленная тургеневским примером с «Му-мой», я самозабвенно предалась релаксу. Уикенд обещал быть позитивным и насыщенным. Мой план по снятию стресса предполагал: 1) посещение салона красоты, покраску — укладку — маникюр — трескотню с девчонками; 2) шопинг; 3) йогу; 4) посиделки с бывшими однокурсниками в каком-нибудь неформальном киевском баре. Первые три пункта были выполнены безукоризненно, но встреча с друзьями не принесла ожидаемого эффекта: наши мальчики вместо того, чтобы веселиться и радоваться жизни, устроили что-то вроде деловых переговоров. Они в свои 26 лет вдруг начали париться над тем, как заработать денег. Каждый из них работает на какой-нибудь фирме, получает довольно неплохую зарплату и хотел бы вырваться из «крысиного лабиринта». Но как это сделать, они не знают. Знают только, что лучший бизнес для них — это общий ресторан.

			«Блин, ну сумел же Балашов когда-то сделать деньги с нуля. Значит, может что-то адекватное посоветовать, если захочет. Спрошу-ка я его о ресторанном бизнесе…»

			— Геннадий Викторович, а давайте мастер-класс напишем? У меня есть знакомый, который мечтает открыть ресторан. Вообще рестораны очень ему нравятся, он уверен, что это именно то, что ему нужно. И если бы у него были деньги, он занялся бы этим делом. Но так как денег нет, мечта неосуществима. И он не может сдвинуться с места. Как ему пробиться при условии того, что в Киеве все схвачено, все поделено и у него нет нужных знакомств?

			— А скажи, где работает твой друг?

			— Он занимается продажей оборудования для шиномонтажа, — ответила я про одного из своих однокурсников.

			— То есть ты утверждаешь, что человек, который мечтает о ресторанном бизнесе, спит и видит себя ресторатором, продает оборудование для шиномонтажа?..

			— Ну да… — тон шефа заставил меня усомниться в правильности своего вопроса.

			— Тогда твой знакомый — идиот, — спокойно сказал Балашов.

			Я не поверила своим ушам. Сначала крысами называл, а теперь вообще на оскорбления перешел!.. Обалдеть!

			— Вы считаете человека идиотом, потому что у него нет денег?! Или потому что у него нет знакомых?! И после этого вы еще говорите, что не идеализируете богатых?..

			— Полина, успокойся, пожалуйста. Ты слышишь в моих словах то, что хочешь слышать. Я не считаю бедность пороком, и что бедные — хуже богатых, пойми. Но невозможно, мечтая быть ресторатором, заниматься совершенно другим делом. Мы говорили о физическом, эмоциональном перемещении в другое пространство. Вот яркий пример, что твоему знакомому надо сделать для того, чтобы осуществить свою мечту. Ему необходимо из пространства-времени торговли оборудованием для шиномонтажа полностью переместиться в пространство-время ресторанного бизнеса. Устроиться в приличный ресторан, где он может для начала работать, получая хоть какую-то зарплату, изучать изнутри ресторанный бизнес. Это даст ему возможность придумать концепцию своего собственного ресторана, подобрать для него помещение, написать бизнес-план, найти инвестора и предложить вложить деньги в его ресторан и для начала стать в ресторане своей мечты директором, а не владельцем.

			Это применимо к любому бизнесу, к любой мечте.

			— То есть вы считаете, что если пойти работать официантом, создать бизнес-план, то инвестор найдется?

			— Никто этого не знает, но такой путь позволяет максимально сузить предмет поиска и сконцентрироваться на цели.

			У каждого из нас есть знакомые, которые постоянно учатся, много читают, но у них отсутствует конкретная цель. На вопрос, зачем ты идешь учиться, они отвечают, чтобы было второе высшее образование. Но на вопрос «Зачем тебе второе высшее образование?» они ответить не могут. Такие люди просто заполняют свое пространство-время учебой, на самом деле они просто не хотят работать. Бесконечная учеба для них — это средство заполнения пространства-времени. Жизнь таких людей обычно бессмысленна, они хаотично накапливают знания и не сосредотачиваются на цели.

			Чтобы стать чемпионом мира по боксу, нужно начать заниматься боксом; мечтаешь быть художником — нужно рисовать; хочешь быть голливудской актрисой — надо ехать в Голливуд; хочешь реализовываться в ресторанном бизнесе и иметь свой ресторан — нужно идти в сферу ресторанного бизнеса; хочешь быть государственным чиновником — иди работать в госучреждение.

			У основной массы населения напрочь отсутствует понимание причинно-следственной связи, они читают книги о силе желаний, концентрации, визуализации. Но на самом деле только физическое, эмоциональное погружение в предмет своих желаний дает результат. В идеале это должно быть перемещение в социальную группу, в которой осуществляется желание.

			Если желания человека совпадают с местом его постоянного занятия (работы, учебы, жизни и т. д.), он может достичь своей цели.

			В чем состоит проверка на истинность желаний? В том, насколько человек готов жертвовать для осуществления своих желаний временем, деньгами, пространством. Полина, если твой знакомый действительно хочет ресторан и он понял, о чем идет речь, он уже завтра должен прочесывать все рестораны Киева с целью устроится помощником директора, администратором или хотя бы официантом. А вот если он этого не сделает, то о своем желании быть ресторатором он соврал и себе, и тебе.

			С одной стороны, с тем, что говорил Балашов, было не поспорить. Это очевидно: чтобы стать банкиром, надо иметь соответствующее образование, внешний вид и т. п. Но ведь по его словам получается, что мои вузовские мальчишки без стартового капитала и знакомых должны проделать огромный путь, чтобы приблизиться (только приблизиться!) к своей задумке. А это годы скучной, рутинной работы на чужого дядю, прежде чем этот дядя или какой-то другой захочет им помочь в осуществлении мечты. А это, между прочим, лучшие годы жизни, молодость…

			Кошмар! Лучше об этом не думать.

		

	
		
			Дуга жизни

			Однако не думать о том, что сказал Балашов, я не могла. Будущая книга должна внушить читателям, что судьба в их руках, что если они захотят, то смогут разбогатеть. Но по словам шефа получалось, что те несчастные, кто купит «Как стать авантюристом. Размышления миллионера», распрощаются со своими мечтами об обеспеченном будущем на первых же ее страницах. Сколько всего необходимо сделать! Нужно переехать в места скопления капитала, завести выгодные знакомства, придумать свой товар или услугу, которые захотят купить, и быть готовым к тому, что успех придет (если он вообще придет) через годы кропотливой работы… Безрадостная перспектива, не правда ли?.. Да и под силу ли это вообще простому человеку?

			— Полина, это под силу любому человеку, если только его целью действительно является заработок денег. Многие незаметно для самих себя достигают успеха, годами пробивая путь к своей мечте. Для того чтобы стать кандидатом наук, к примеру, тоже требуется много времени и усилий. Но тех, кто видит в этом свое будущее, не пугает ни количество часов, проведенных в библиотеке, ни затраченные личные силы, верно?

			Пойми, дело не во времени, которое требуется для того, чтобы найти себя в бизнесе и разбогатеть, не в усилиях, а в том, какая у человека жизненная цель. Ты не сможешь достичь успеха, если в твоем сценарии жизни его нет. У каждого успешного, богатого, знаменитого человека есть свой сценарий и собственная стратегия жизни. Такие люди знают, к чему стремятся.

			— Как же написать такой сценарий?

			— По примеру голливудских фильмов. В них всегда есть герой, а у него есть цель. В голливудских сценариях всегда присутствует жизненная дуга героя, где он живет обычной жизнью, потом что-то происходит, это заставляет его приложить усилия, и он становится героем, спасающим мир. Так вот: чем масштабнее цель героя, тем круче дуга сценария. Обычно герои фильмов спасают мир, планету, страну, зарабатывают миллиарды, грабят огромные банки или совершают величайшие открытия. Для Голливуда ключевыми являются грандиозные, масштабные, выходящие за рамки цели героев.

			Наша жизнь, как сценарий, зависит от масштаба собственной цели. Чем масштабнее цель, тем круче дуга жизни, интереснее ежедневные поступки, даже самые простые и ритуальные.

			Вот история одной очень богатой дамы…

			***

			Одна целеустремленная девушка очень хотела стать богатой и не зависеть ни от кого. Она не мечтала быть знаменитой или великой, она просто желала быть финансово независимой. Отказавшись от брака по расчету, девушка твердо решила заработать самостоятельно, чтобы быть свободной. Она выросла в православной семье, была крещена в небольшой сельской церквушке и, хоть верующей себя не считала, заповеди все же старалась соблюдать и любила Рождество.

			Как-то, в очередной раз думая о своем будущем, девушка поняла, что должна покинуть родной городок, где судьба ее станет такой же мелкой, как и местная речушка. Ее манили огни и высотки далекого мегаполиса.

			И вот она, полная надежд, приехала в большой город. Но, к сожалению, найти достойную работу у нее не получилось: пришлось хвататься за любые деньги. Чтобы как-то сводить концы с концами, кем она только ни устраивалась — и посудомойкой, и уборщицей, и продавцом. Съемная комната на окраине города, изнуряющий труд, однообразные, серые будни и тоскливые вечера. Тяжелый удар по ее мечте — посыпалась штукатурка, потекли слезы. Тяжелый, но не сокрушительный. Даже когда она перемывала горы посуды в ресторанах, возила мокрой тряпкой по полам забегаловок, вытирая уставшей рукой пот со лба, ее масштабная цель по-прежнему оставалась для нее реальной. Она не допускала и мысли, что так и будет до конца дней зарабатывать копейки.

			Как бы худо ей ни приходилось, девушка не жалела себя и не старалась забыться в алкоголе и случайных объятиях. У нее было только безумное стремление стать обеспеченной, которому она упрямо следовала. Следовала, еле таща ноги с работы, следовала, с грустью наблюдая за красиво одетыми людьми на дорогих авто, следовала, получая гроши и тут же растрачивая их на жилье и еду…

			Шли годы. Из веселой девушки с ясным взглядом она превратилась в рассудительную женщину, умеющую принимать от судьбы не только подарки. За это время ее мечта утлым суденышком не раз пропадала под равнодушными волнами реальности большого, чужого ей города: хочешь денег, продай себя мужчинам, сама ты не сможешь заработать состояние. Но она старалась изо всех сил… Это была ее священная война за мечту.

			Сидя на тесной кухоньке хрущевки и глядя из окошка на радостные лица нарядной толпы, на чудесное ажурное платье невесты, выходящей из лимузина, она вдруг ощутила, как отчаяние подкатывается к горлу горьким комом, как хочется кричать от безысходности, от того, что она, милая девушка из небольшого города, так и не достигнет своей цели, став мрачной, одинокой и бедной старухой. Вытерев рукавом уже бегущие во всю слезы, она поспешно собралась и вышла из дома.

			«Если с Богом не получилось, то с дьяволом уж точно хуже не будет», — появившаяся в ее голове странная мысль гнала ее куда-то, все дальше и дальше по запруженным улицам и проспектам. Успокоившись немного от быстрого бодрящего шага, она остановилась, чтобы оглядеться. Прямо перед ней оказался салон красоты. Внезапная идея будто вспышкой озарила ее лицо.

			— Вы татуировки делаете? — спросила она у администратора салона.

			— Делаем. Что вас интересует, женщина?

			— Мне дьявола… вот здесь, — сказала она и указала на правую ягодицу.

			После этого события не прошло и полгода, как деньги вдруг потекли к ней рекой… Она сама добилась богатства и независимости, как того и хотела. Но почитать заповеди и посещать церковь не перестала.

			***

			— Геннадий Викторович, это действительно сценарий. Для фильма ужасов. История в духе Стивена Кинга… Ей что, помог дьявол?

			— На самом деле никакой мистики в этом нет. Все намного проще. Изображение дьявола сняло некий запрет на то, чтобы быть богатой. У этой дамы с детства была установка стать богатой. И даже когда она устраивалась на работу посудомойкой, то выбирала очень дорогие, пафосные рестораны; шла работать продавцом только в дорогие бутики. Даже гуляя по городу, она бессознательно выбирала места, где есть деньги. Дьявольского в ее истории ничего нет. Зато есть установка на то, чтобы быть богатой и независимой. А дальше — ежедневный тяжелый путь к этому. Постоянная зацикленность на богатстве сделала ее богатой, а изображение дьявола — это всего лишь толчок, снятие запрета.

			Для достижения успеха люди используют и другие ритуалы — пишут желания на бумажке, сжигают и выпивают пепел с водой. Кто-то ставит свечи в церкви, суть от этого не меняется.

			У великих людей есть дуга жизни, как в сценарии фильма, как в сюжете хорошей книги. Вот живет себе обычный человек, к чему-то стремится, и вдруг — бац! — что-то происходит, и после этого он становится героем. Момент этого ключевого события есть пик жизни — высшая точка дуги. И пик этот, величие человека зависит от его напряжения и ожиданий по поводу своего будущего. Событие, которое даст человеку возможность реализовать себя, все равно произойдет. Будет оно мелким или крупным, зависит от самого человека и его желания. Так, например, у художника, который рисует мировой шедевр, и у тех, кто делает подделку для Андреевского спуска, разное психическое напряжение и разные ожидания по поводу работы. Первый, возможно, и не нарисует шедевр, но как художник вырастет невероятно. Потому что он верит в то, что ему есть куда расти. Он видит перед собой путь (пусть пока маловероятный) и движется к поставленной цели.

			Представь себе, что ты пишешь сценарий собственной жизни, в котором должно быть начало, рассказывающее о твоем прошлом, ключевое событие и яркое будущее. Так вот, ни прошлое, ни событие, которое должно произойти, не являются столь важными, как видение своего будущего, конечной цели пути.

			Масштаб события зависит от масштаба будущего. Любой жизненный сценарий, который человек себе придумает, должен быть грандиозным, чтобы заставить его совершить поступок, соответствующий его великому предназначению.

			Эта дама с дьяволом на мягком месте в своем воображении создала такое великое будущее, что если бы не помогла наколка, она бы сделала что угодно ради достижения своей цели. Наполеон видел себя императором всей Европы и мог бросать на смерть тысячи солдат, он мог жертвовать армиями.

			— То есть одно из условий успеха в том, что человеку нужно верить в светлое будущее, в хеппи-энд, даже если сейчас он переживает не лучшие свои времена. И вы при этом говорите забыть о книжках о позитивном мышлении? — не смогла удержаться и съехидничала я.

			— Ты не слушаешь меня. Я говорю не о светлом, а о ВЕЛИКОМ будущем. Это разные вещи, Полина.

			Когда человек знает или уверен в своем сногсшибательном будущем, дальше он действует, как вычислительная машина, используя только двоичную систему «ДА или НЕТ». Становится легко принимать любые решения. Любые ежедневные события, которые с ним происходят, его сущность всегда будет оценивать с точки зрения того, приближает оно человека к его будущему или нет. Например, кто-то хочет стать голливудской звездой. Приближает ли проживание в Луганске к этому? ДА или НЕТ? Нет. Значит, из Луганска он переезжает в Москву (если на выезд в Америку разрешения не дали), пытается поступить в студию Табакова. Заканчивает ее, его распределяют, к примеру, в Новороссийск. Приближает ли это к мечте? ДА или НЕТ? Нет. Значит, он мотает в Голливуд, устраивается официантом, чтобы прокормить себя. Но не в обычный ресторан, а в тот, который посещают режиссеры, где-то поблизости от киностудии. Он все время как бы соединяет свои ежедневные поступки с будущим. И его будущее становится ближе.

			— Линейная логика. Только картинка какая-то черно-белая получается. А как насчет того, что в радуге всего семь цветов и кроме «да» и «нет» существует еще «может быть», «при условии», «чуть позже» и т. д.? Или жизненный сценарий по Балашову — это черно-белый комикс, где все ясно и понятно?

			— Со временем может оказаться, что принятое ранее решение было неверным и человеку придется возвращаться назад, от этого никто не застрахован. Но главное в пути к успеху — это действие. Даже то, что может показаться поражением, лучше бездействия, потому что оно приносит опыт! Вспомни, что я говорил об отличительной черте богатых людей.

			— Что они говорят о здоровье и красоте.

			— Не то.

			— Что они говорят о морали.

			— Нет.

			— Геннадий Викторович, мы в «угадайку» с вами играем или книгу пишем?

			— Просто проверяю, насколько внимательно ты меня слушаешь и за что я плачу тебе 2000 долларов в месяц. Отличительная черта богатых в том, что они действуют, а не рассуждают! Конечно, можно долго оценивать положение, проводить анализ, гадать на кофейной гуще, но только реальное действие может приблизить человека к успеху. Любое событие в нашей жизни — это ДА или НЕТ. ДА, оно соответствует желаемому будущему, или НЕТ, не соответствует.

			В том и проблема 90% граждан Украины, что им по сути не с чем сверяться. У них нет картинки будущего, они не нарисовали его, и у них нет дуги. Потому и кажется, что разбогатеть, как ты сказала, Полина, простым людям не под силу. У них просто нет такой цели. На самом деле они хотят от жизни чего-то другого.

			Каждый прожитый день может стать лучше и значимее, если ты делаешь свои повседневные дела ради чего-то великого.

			Есть такой пример с рабами на каменоломне. Все работали обреченно, и только один радовался работе. И когда надсмотрщик спросил его «Чему ты радуешься?», он ответил, что строит храм. Это был бывший священник. Все знали, что глыбы идут на строительство храма, но только для одного из них они были деталями дома Божьего, для других — просто камнями.

			Ежедневное «ДА, это соответствует моей цели» и «НЕТ, не соответствует» — простая методика достижения пика жизненной дуги. И где-то там, в будущем, когда человек уже отчается, когда начнет терять веру, его ждет ритуал, который поможет, будь то наколка дьявола или свечка в храме.

			Пусть читатели зададут себе вопрос: приближает ли их эта книга к жизненному успеху? ДА или НЕТ?

		

	
		
			Увлечения и деньги

			Ну конечно, у нас, простых смертных, нет сценария жизни. В такой удивительной стране, как Украина, человек вообще может планировать свою судьбу только на четыре года вперед, до следующих выборов (и то в лучшем случае). Создал бизнес, а тут на тебе — изменения в налоговом законодательстве. И все, хана. Прощайся с нормальным заработком, иди в тень, плати на лапу или закрывайся. Наезды налоговой, нечестная конкуренция, бумажная волокита, когда кажется, что все вокруг создано специально, чтобы усложнить жизнь, не дать людям заработать деньги, кидалово на каждом шагу, дикие условия рынка. Прям как в песенке из «Бриллиантовой руки» получается:

			Весь покрытый зеленью, абсолютно весь,

			Остров невезения в океане есть…

			Там живут несчастные люди-дикари,

			На лицо ужасные — добрые внутри.

			Пересказав друзьям беседу с Балашовым по поводу ресторанного бизнеса, правда, опустив некоторые малоприятные подробности, я только сильнее убедилась, что проще отказаться от намерения стать богатым, чем посвятить этой цели столько усилий и средств. Можно ли вообще совместить многолетний путь к деньгам и полноценную жизнь? Иными словами, как сделать так, чтобы зарабатывать было в кайф, чтобы не жертвовать пространством, временем и личной жизнью ради денег?

			— У тебя есть хобби, Полина? — ответил мне вопросом на вопрос шеф.

			— Я на йогу хожу вот уже год, — немного смутившись, ответила я. «Или лучше было соврать про что-нибудь экзотическое, про французскую литературу эпохи Просвещения или искусство хокку?.. Блин! Раньше надо было думать».

			— Это не хобби, — ответил шеф.

			— Ну вот еще. Как это не хобби? — еще больше смешалась я.

			— Скажи, йога — это то, о чем ты думаешь все свое свободное время?

			— Нет.

			— А про что ты думаешь? — продолжал свой допрос Балашов.

			— Ну, про шмотки, про то, где хочу побывать, про отдых, что хочу почитать, — я начала сбивчиво отвечать, но он не дал мне договорить.

			— Тогда у тебя нет хобби. Увлечение — это то, что забирает тебя целиком, что занимает все твои мысли, с чем связаны твои мечты. А твои занятия йогой — это просто способ сохранить здоровье, научиться концентрировать внимание и очищать сознание от лишних мыслей.

			Ты спрашиваешь, можно ли достичь богатства, сильно при этом не напрягаясь. Я отвечаю: да, можно. Но только в том случае, если за твои увлечения платят деньги. Настоящий успех приходит только тогда, когда хобби совпадает с тем делом, которым человек зарабатывает себе на жизнь.

			Заработать деньги на своем хобби можно, если потребности общества совпадают с твоим увлечением, то есть люди готовы за него платить деньги. За твое хобби и психологическую зацикленность должны платить, тогда ты сможешь разбогатеть, сильно не горбатясь.

			Многие научные работники, творческие люди и те, кто работает в офисах на разных должностях, задают один и тот же вопрос: как совместить зарабатывание денег, которые нужны хотя бы для развития их творческого потенциала, и любимое занятие?

			Если у человека есть любимое занятие или психологическая зацикленность на определенном увлечении (обычно она возникает в раннем детстве), он все равно, чем бы ни занимался, будет стремиться к нему.

			Занимаясь различным бизнесом и начав с торговли, на самом деле я никогда не занимался торговлей, хотя у меня был и торговый кооператив, и коммерческий магазин, и универмаги в переходах. Я постоянно что-нибудь строю. Это моя психологическая зацикленность на строительстве. Дело в том, что мой отец был строителем, бригадиром бригады каменщиков и с детства таскал меня с собой на стройки. И там, судя по всему, я зациклился на строительстве, потому что хотел быть как отец. С тех пор чем бы я ни занимался, в итоге получается стройка или ремонт.

			— О’кей, все так, но есть же масса увлечений, на которых невозможно заработать денег, — возразила я. — А если люди занимаются, к примеру, реконструкцией баталий Средневековья (сейчас очень много молодых людей этим всерьез увлекаются, они воссоздают исторические баталии, сами изготовляют латы, кольчуги, мечи и прочее), разве это можно совместить с бизнесом, зарабатыванием денег?

			— Не только можно, но и нужно! — заявил, как всегда, уверенно шеф и добавил: — Если только подобные занятия не являются уходом от действительности. Можно демонстрировать реконструкции исторических событий для развлечения публики и брать за это экстраординарное шоу плату. А кольчуги и обмундирование можно продавать богатым клиентам в качестве эксклюзивных элементов дизайна. Просто нужно направлять свою фантазию в востребованное обществом русло: торговля, туризм, общепит, политика, дизайн…

			Хобби — это блестящее средство производства денег. Всегда надо помнить, что есть беспорядочные, бесцельные увлечения, а есть упорядоченные занятия. Именно деньги будут указывать, в правильном ли направлении человек мыслит, применяя свое хобби.

			Знаешь, Полина, есть такой художник — Сергей Поярков. Очень неплохо зарабатывает на своем хобби — рисовать картины с нереальными, сказочными сюжетами. В отличие от огромного количества бедных художников Украины, Поярков покупаем и востребован. По теории перемещения, он рекламируется в Америке, где в отличие от Украины есть деньги, там же успешно продает свои произведения. У него есть увлечение — коллекционирование бутылок, у Пояркова в квартире огромное количество старых бутылок с позапрошлого века до наших дней. Все бутылки без этикеток. Судя по всему, детство Пояркова прошло в семье, где варили самогон. А его зацикленность на сложном изделии — самогонном аппарате — заставляет его ездить на этой смешной машине. Там где самогонный аппарат, там и бутылки, которые мыли и оставляли без этикеток. Вот тебе и хобби Пояркова, который собирает бутылки без этикеток, превращая их в интерьер собственной квартиры, а его картины сильно напоминают этикетки от бутылок.

			Также художник Поярков любит деньги. Его хобби, а также детская психологическая зацикленность совпадают с зарабатыванием на этом денег, что даст ему возможность купить еще большую квартиру, насобирать еще больше бутылок, продать еще больше картин. Все это сделало его яркой личностью, успешным художником, живущим в оригинальном бутылочном интерьере в центре Киева и рисующим расписные этикетки, которые продаются за большие деньги в Америке. А в последнее время он стал еще и политическим деятелем, и участником различных ток-шоу, не меняя своего хобби и себя, приспосабливая не себя под обстоятельства, а обстоятельства под себя.

			Если человек знает, какое у него есть увлечение, что приносит ему наибольшее удовольствие и занимает все его мысли, он может превратить свое хобби в инструмент добывания денег. Психологическую зацикленность детства нужно превращать в любимое занятие. Но читатели должны помнить, что все это возможно только в одном случае — если человек находится в финансово благополучной среде, то есть попросту там, где находятся деньги. Когда хобби и психологическая зацикленность совпадают с потребностями общества, оно щедро платит.

			— А как же тогда стать богатым тому, у кого нет настоящего увлечения, у кого душа никогда не горела от какого-то дела? Горбатиться всю жизнь, занимаясь чем придется?

			— Необязательно. Вообще сделать деньги может помочь не только хобби, но и сам характер человека, его психологические наклонности. Посмотри вокруг: психологическая зацикленность на скандале и истеричности сделала многих женщин в нашей стране богатыми и знаменитыми. Тимошенко, Кильчицкая, образ Верки Сердючки на эстраде, владелицы многих бутиков Киева, успешные торговки на базарах — все это женщины, которые свою истеричность сделали профессией и способом самореализации. Влад Яма зациклен на танцах и делает на этом деньги. Дмитрий Крылов обожает путешествия и является суперуспешным создателем еженедельной передачи «Непутевые заметки».

			Хобби — это психологическая зацикленность на чем-то и это очень хороший инструмент для зарабатывания денег. Только нужно брать и делать из этого средство.

			— Что такое «хобби», которые на самом деле являются бегством от реальности?

			— Многие путают настоящее хобби и психологическую зацикленность с различными методами бегства от действительности. Многие люди считают своим хобби то, что на самом деле является уходом от настоящей жизни. Такие увлечения только временно снимают психологическое напряжение. Люди по сути убегают от реальности в увлечения, фотографирование, танцы, коллекционирование и т. д. А настоящее хобби — это сама сущность человека.

			— Как же тогда отличить настоящие хобби от убивания времени? Как узнать, в чем сущность человека?

			— Настоящее хобби отличается от убивания времени тем, что оно поглощает человека полностью. Потому что хобби отвечает на психологически важный вопрос: «КТО ТЫ?»

			Например, мое хобби — политическая психология. Моя библиотека в основном состоит из книг и учебников по психологии, я собираю факты из биографий известных политиков. Во многих моих публикациях прослеживается психоанализ, я создал «Школу политической психологии». Это хобби постепенно приносит финансовый результат.

			Человек должен для себя ответить на вопрос: «Кто ты в этом мире?» Попробуй дать ответ себе, только без придумывания. Только факты.

			Если человек хочет заработать на своем хобби, ему следует запомнить, что за его увлечение кто-то должен платить, если, конечно, это не простое убивание времени.

			Кто ты?..

			«Кто я?» — мысленно спросила я. Но внутреннего ответа не последовало… «Ну вот, приехали… Кто я? Где я? Кто все эти люди и где мои вещи?..»

		

	
		
			Другая жизнь

			Невероятно, но факт: при всем моем скептическом отношении к рецептам успеха Балашова я поняла, что ничего не знаю о своем настоящем увлечении. Насчет того, какие у меня выигрышная черта характера, психологические наклонности, я тоже не уверена. Но жизни хотелось качественно новой, где деньги сами собой идут в карман, а время за любимым делом летит легко и незаметно. Хотелось другой жизни.

			Посчитав тему жизненного призвания незаконченной, я снова спросила шефа о том, все ли способны зарабатывать деньги своими увлечениями или с помощью черт характера.

			— Все до единого.

			— Но на самом деле это ведь не так! Если бы все было так, как вы говорите, все вокруг уже давно бы наслаждались жизнью, работая тем, кем хочется, и получая за это большие деньги.

			— Не все этого хотят, Полина.

			— Как это не все? Все, кого я знаю, хотят быть богатыми и заниматься тем, что им интересно, — возразила я. — А с мазохистами я дружбу принципиально не вожу.

			— Ты смогла вчера для себя ответить на вопрос, кто ты? — Балашов не дождался моего ответа. — Человек — существо многомерное, в нем заложено и физиологическое, и психическое, и духовное. Каждый человек уникален, просто не все знают о своей уникальности. Многие ленятся искать себя и живут по накатанной, по заданному ритму, бегая одними и теми же маршрутами крысиного лабиринта, в который попали с самого рождения и в котором по своей же воле останутся до самой смерти.

			— И пусть земля им будет пухом…

			Будто не заметив моего сарказма, Балашов продолжал:

			— Но это их добровольный выбор — остаться в лабиринте. Каждый из них сам отказался от возможностей найти свое призвание и заниматься тем, что по душе. Уникальность человека начинает формироваться на очень ранней стадии жизни, еще в утробе матери. А потом проходит своего рода шлифовку в социуме. Человеческий зародыш представляет собой трехслойную трубку, внутренний слой которой превращается в желудок и легкие, средний слой — в кости, мускулы, кровеносные сосуды, а внешний слой — в кожу и нервную систему.

			Так вот, эти три слоя формируются в одинаковом темпе, но на окончательной стадии формирования зародыша может обнаружиться, что у него больше тканей внутренних органов, чем тканей центральной нервной системы, или больше тканей нервной системы, чем мускулов. На базовом уровне в дальнейшем это влияет на всю деятельность индивида, поэтому некоторые люди наделены пищеварительной установкой, другие — мускульной, третьи — мозговой. Это же влияет и на тип личности.

			Таким образом, одни люди больше думают, как ни странно, желудком, другие — мышцами, третьи — мозгами. Одни — круглые, как шарики, и выглядят надутыми, вторые — мускулистые, третьи — с большими головами. Кроме того, тип нервной системы, то есть темперамент, который передается генетически, тоже во многом определяет поведение человека. Это то, что человек не может изменить никогда. Его структура тела и тип нервной системы накладывают отпечаток на всю его жизнь.

			Дальше, когда человек родился, его начинают программировать родители и в течение первых пяти лет жизни они лепят из того, что дала им природа, то, что они хотят видеть. И когда человек выходит в мир, начиная со школьной скамьи он уже является определенной личностью: у него определенный набор генов, тип тела и темперамента, семейная традиция.

			Оставаясь практически неизменным в течение жизни, человек может делать с собой единственную вещь — менять контекст — то, о чем я говорил раньше. Он может перемещаться: менять место жительства, работу, страну проживания либо социальную группу, в которой он может реализовываться с большим эффектом.

			— Спасибо за лекцию, это очень интересно. Все мы от рождения уникальны, но как все-таки использовать эти черты характера, свои, как вы говорите, мускулы, мозги и внутренности, чтобы стать богатым?

			— Использовать свою особенность или заниматься своим увлечением (если оно есть) и переместиться туда, где ты сможешь реализовать это. Черты характера, которые при одних условиях делают человека бедным, в другой социальной среде могут заиграть другими красками и сделать его сказочно богатым.

			В жизни мы встречаем много бедных с раздутыми животами, постоянно что-то жующих, но параллельно с ними живут такие же толстяки, которые тоже любят поесть, но при этом накапливают имущество, деньги, заводы… В жизни мы встречаем в семьях, на рынках истеричных, кричащих женщин, но в другой среде такие же женщины становятся сказочно богатыми. В жизни есть приспособленцы, которые всем уступают и говорят, что на них все ездят, но в другом контексте эти люди становятся неплохими политиками. Поэтому запомни: в другой жизни плохие качества человека могут стать очень эффективными. Например, болтливость может сделать из человека хорошего оратора, жадность — хорошего банкира, похотливость может превратить женщину в пожирательницу богатых мужиков. Даже тупость может сыграть кому-то на руку, если, например, человек умеет тупо выполнять однообразную работу и при этом хорошо себя чувствовать. Полина, посмотри на себя в зеркало: ты — то, что ты есть на данный момент, но в другом контексте ты можешь быть женой банкира, бизнесвумен, артисткой, кем угодно.

			Но все это возможно в другой жизни, а не в той обстановке, где человек, неудовлетворенный своим финансовым положением, находится сейчас. Есть только два пути — либо человек примиряется с тем положением дел, с той личной ситуацией, в которой он находится, либо перетаскивает себя в другую жизнь.

			Я хочу объяснить одну простую вещь — не нужно зацикливаться на собственной уникальности и сценарии жизни. Нужно осознать, что есть твое истинное хобби, или найти сильные стороны твоей личности и перемещаться туда, где ты сможешь их реализовать. Единственным способом улучшить свою жизнь является переход в другую социальную среду. То есть человеку, если у него есть желание жить лучше, зарабатывать больше, максимум усилий придется прикладывать для перехода в лучшее место для самореализации.

			Но при этом нужно помнить, что в другой среде человек интересен исключительно своими отличиями. Более высокая по статусу группа может принять его за своего только в том случае, если он приспособится к их образу жизни, их потребностям и продемонстрирует им свою необходимость.

			— Геннадий Викторович, а можно хотя бы один пример человека, который совершил перемещение и сумел заработать на своих недостатках миллионы?

			— В следующий раз, Полина…

		

	
		
			Дом авантюриста

			Следующий раз наступил нескоро. Вынужденный перерыв в работе был связан с навороченным особняком Балашова в Царском Селе, который, по офисным слухам, он никак не мог узаконить. Шеф опаздывал на встречу, и мне пришлось какое-то время провести в одиночестве в его кабинете (если не считать, конечно, внушительную коллекцию крупных разноцветных фаянсовых коров, которые таращились на меня со всех поверхностей). От нечего делать я принялась рассматривать кабинет: массивная мебель из темного дерева с мудреным орнаментом, мягкий уголок, журнальный столик с мраморной столешницей, на стенах — несколько картин в золоченых рамах, пейзажи, репродукция вангоговских «Подсолнухов», на подоконнике — цветущие магнолии, светло-кремовые шторы от потолка до самого пола… «Да… Ничего так интерьерчик. Раньше как-то не замечала, до чего же здесь пафосно». На шкафу — награда «Людина року — 97». «Ничего себе! Значит, Балашов много шороху наделал, когда был политиком». Кроме пестрых буренок в глаза сразу бросалось огромное количество книг. Они были повсюду — аккуратно выставленными рядами в шкафу, накренившимися стопками в форме Пизанской башни на рабочем столе, разбросанные повсюду, вперемешку с исписанными листами бумаги. «Креативит», — подумалось мне, но размышления мои были прерваны. Нужно отвезти какие-то чертежи из офиса в частный дом Балашова. Интересно посмотреть, это что-то помпезное! Я тут же согласилась.

			Привычным жестом я поймала такси: благо зарплата, которую исправно платил мне шеф, позволяла кататься в свое удовольствие по всему городу. Доехав до улицы Панфиловцев, я увидела шикарный особняк в неоклассическом стиле. Дом величественно возвышался над дворцами царского поселка. «Швейцария… А я-то думала, что это все фантазии для книги».

			Парадная дверь дома была открыта, внутри работали строители, выкладывая какую-то замысловатую мозаику на полу. «А где хозяин?» — спросила я у одного из рабочих. «На верхней веранде», — показал он куда-то вверх, ближе к стеклянному куполу.

			С грустью взглянув на мраморную лестницу (новые туфли Minelli на шпильке были еще не разношены), я забралась по ней на второй этаж, затем по небольшой лестнице на третий. Наконец я оказалась на крыше в стеклянном спортзале с бассейном.

			«И здесь соригинальничал — бассейн на крыше. Все не как у людей», — подумала я, выходя на плоскую площадку с высаженным аккуратно подстриженным газоном и небольшими деревьями. «Сады Семирамиды, твою мать!» Там спросила у рабочих, где веранда. Они опять показали наверх. Все знают, что красота требует жертв, но когда дело доходит до этих самых жертв, становится уже как-то не до красоты. Сняв туфли, по широкой лестнице я поднялась еще на один этаж. Верхняя площадка дома висела над всем Царским Селом между памятником Родине-матери и святой златоглавой Лаврой.

			Там я и нашла Балашова. Он, абсолютно довольный собой (впрочем, как всегда), застыв в буддийской полуулыбке, стоял на крыше собственного дома, глядя куда-то на купола и слушая звон колоколов к обедне. Я передала ему бумаги и прокомментировала:

			— Классная веранда. И райончик супер.

			— Здесь самая дорогая в Киеве земля. До кризиса сотка стоила свыше 400 тысяч долларов, да и сейчас она вряд ли стоит дешевле 200. Мало кто об этом знает, — сказал он, небрежно бросив бумаги на журнальный столик. — Здесь на одном квадратном километре расположено большинство посольств в Украине. Смотри, Полина, вот это — собственность Ее Величества Королевы Великобритании, посольство Англии. А вот посольство Нигерии, — показывая на дома рядом со своим, продолжал рассказ Балашов. — Буду жить между двумя посольствами. А вот там посольство России. Внизу — Швейцарии и Малайзии. Наверное, потому этот район считается самым безопасным среди иностранцев.

			— Жирные дома, — вновь прокомментировала я, глядя вниз, на раскинувшиеся огромные особняки, утопающие в зелени. — Даже не верится, что это — центр Киева.

			— Знаешь, Полина, я этот дом построил без согласования и без разрешения на строительство…

			«Очередная авантюра», — подумала я.

			— Мой архитектор все ходит по инстанциям и пытается его узаконить. Вот уже три года.

			«?!»

			Заметив мою реакцию, шеф продолжил:

			— Ну что сделать, когда так хочется жить рядом с собственностью королевы Англии? Приходится рисковать. Я ведь наследство не получал… А до 1988 года вообще был бедным студентом-заочником и работал на стройке… Никогда не мог подумать, что такое возможно.

			И действительно жизнь будущего столичного миллионера в 1987 году была так же далека от всего этого праздника жизни, как идеология СССР от буржуазных ценностей… Мне вспомнилась недавняя диктофонная запись.

			***

			1987 год

			Я — бедный студент заочник, молодой отец семейства. В этом году я окончил экономический факультет и пошел работать, как мне казалось, на высокооплачиваемую работу кровельщика-бетонщика. Смола, гарь, дым. Зарплата в среднем 200—250 рублей. Дочери три года. Памперсов в Советском Союзе не существовало… Ужас.

			Двухкомнатная квартира с матерью и проходными комнатами. Холодильник вполовину современного — «Саратов», всегда полупустой. В магазинах мяса нет. Масло исчезло с прилавков, за колбасой — очереди. Сметана разбавлена, и ту можно купить, лишь отстояв в очереди.

			Зима. По ночам подрабатываю на обслуживании газовых горелок. Это такие штуки, которые ставились на больших стройках, чтобы высыхала штукатурка. Нужно в течение ночи ходить их проверять, чтобы не погасли от сквозняков.

			Узнал, что в магазин неподалеку от стройки утром завезут мясо. Между проверками сплю в рабочей бытовке на столе, закутавшись в грязную фуфайку.

			На улице жуткий мороз. Утром встаю, иду к мясному магазину. С 6 часов уже образовалась очередь: человек 30—40 ждут, когда в 8 часов откроется магазин. В 5 минут девятого открываются отмороженные двери. Толпа вваливается к пустому железному прилавку. Продавец в окровавленном халате из-под прилавка достает рубленое мясо, взвешивает покупателям сырые ошметки, деловито добавляя на весы костей и жира. Все это она заворачивает в газеты «Известия» и «Правда» с отчетами о надоенных тоннах молока, новых победах социализма, переменах и речами Горбачева.

			Сжимая окровавленную газету с мясом, возвращаюсь в бытовку. Моя смена закончилась. Переодеваюсь, еду домой. Долгое стояние на остановке, переполненный холодный троллейбус, пересадка на трамвай.

			Прихожу домой. Первый этаж обычной хрущевки. Все рады: кормилец принес домой мяса. К 12 надо ехать в университет сдавать зачет. Иду в ванную, смываю с себя ночное оцепенение и усталость, после чего переодеваю робу. Пеленки развешаны по всей квартире. Жареная яичница на столе. Растворимый кофе, как большая награда за очередную трудовую ночь. По телевизору все тот же Горбачев — о перестройке.

			***

			— А если серьезно, Геннадий Викторович, почему вы стали строить такой дорогостоящий объект, не получив разрешения и не имея связей в нужных инстанциях?

			— Потому что знаю, что рано или поздно я добьюсь своего. Это мое правило, которое уже не раз доказывала практика. Если во что бы то ни стало идти шаг за шагом к намеченной цели, она будет достигнута. Если же по какой-то объективной причине это невозможно, то итог стараний возместит все трудности и переживания. А к тому, что все вокруг постоянно говорят мне «это невозможно», я давно привык…

			— Ну я пошла? — спросила я.

			— Ты в офис на Шелковичную?

			— Ага.

			— Сейчас поедем вместе.

			Мы спустились к машине, сели в «Мерседес CLK-500». Я покосилась на шефа. Представила его с кусками мяса в грязной газетке. Нереально.

		

	
		
			Недостатки Армани

			Прокатившись с ветерком в удобном кожаном салоне крутого «Мерседеса», я почувствовала, что мое желание разбогатеть заметно окрепло. В конце концов, чем я хуже других? Усевшись в мягких креслах кабинета Балашова, мы продолжили разговор.

			— Итак, мы закончили на том, что каждый человек уникален по своей сути и что свои психологические особенности и увлечения можно использовать, чтобы заработать деньги.

			— Удивительно, но на этот раз ты точно запомнила мои мысли. Кроме физиологических особенностей (генетических предрасположенностей, темперамента и т. д.) вместе с человеком всю жизнь — его семейная история. Это то, что мы тянем за собой в течение всей жизни, успешно или безуспешно используя в своих целях. Вопрос только, где, в какой среде мы это делаем. В той, где возможно реализовать себя и достичь своих целей или где все попытки обречены на провал.

			Сейчас объясню. Семья дает человеку определенный способ взаимодействия всех этих базовых элементов — генетических предрасположенностей и особенностей развития на ранних этапах жизни — с окружающим миром (то есть первоначально с нашими родителями). Папа и мама, их отношения во многом определяют будущее своих детей.

			Представь себе беспомощного малыша, которого готовят на небесах для рождения. Когда его, еще не рожденного, полностью подготовили к путешествию на землю, он спросил у небожителей: «Я такой маленький, беззащитный, как я там буду один?» И они ответили ему: «Не бойся. Рядом будут два ангела, которые будут тебя оберегать». «А как они выглядят? Как я их узнаю?» — спросила опять крошка. «Мы не знаем, как они выглядят, но называть их ты будешь мамой и папой», — ответили малышу небесные создания.

			Материнская и отцовская фигуры, семейные отношения играют ключевую роль в формировании личности. У всех нас есть мама и папа, и даже если кого-то из них нет в семье по какой-либо причине, они все равно участвуют в семейном романе.

			До пяти лет ребенок в основном общается в узком семейном кругу, там он учится жизненно необходимым вещам: дышать, питаться, ползать, затем стоять и ходить, говорить, жить в системе социальных взаимодействий. В семье человек учится любить и бояться. Но что самое интересное, большинство людей не помнит себя до пяти лет — в тот самый период, когда закладывались основы основ. Огромный пласт жизни погружается во тьму бессознательного и оттуда управляет всей будущей жизнью человека. На самом деле никакого воспитания не существует. Есть личный пример отца и матери, брата и сестры, дедушки и бабушки.

			Вдумайся, генетика и семейные отношения — это и есть то, что ты есть. Толстый или худой, высокий или низкий, с одним родителем или с двумя, человек имеет определенный набор стратегий поведения и мыслей о себе и окружающих его людях. В дальнейшем он всегда будет обращаться к опыту первых пяти лет жизни, осуществляя те желания, которые появились в результате его семейного романа. Например, желание стать как отец (выбор будущей профессии или стиля жизни) или желание быть таким, чтобы тебя любила и хвалила мать.

			Человек всю последующую жизнь взаимодействует с миром так, как научился этому в семье, превращаясь постепенно либо в мать, либо в отца. Обычно с возрастом человек становится тем, кого из них он больше боялся в детстве.

			— Стоп, стоп, стоп!.. Превращается в отца… в мать… Все это туманная теория. Геннадий Викторович, можно на конкретных примерах из жизни?

			— Ты интересуешься политикой, Полина?

			— По мере своих сил.

			— Далеко ходить не будем, возьмем общеизвестных украинских политиков. Юлия Тимошенко боялась мать и по своей модели поведения и взаимодействия с мужчинами превращается в нее. Виктор Янукович боялся отца и превращается в него, используя отцовскую модель поведения в управлении страной. Эти два политика удачно применили то, к чему были предрасположены генетически и социально. Они не самые умные, не самые талантливые из украинских политиков, но зато самые мотивированные на власть люди в нашей стране.

			Вот, — сказал Балашов, достав из стола какие-то документы и вручив их мне, — вставишь это в книгу. Психологический анализ Януковича и Тимошенко…

			***

			Архетип отца — Янукович

			Мать Виктора Федоровича умерла, когда ему было всего два года. Детство Януковича прошло под попечительством бабушки, а его отец, вновь женившись, жил по соседству и участвовал в воспитании сына лишь время от времени. Он работал машинистом паровоза и по своей психологической конституции был довольно авторитарным, жестким человеком. Поэтому у Виктора Федоровича сложились взаимоотношения с ним как с авторитетным и строгим самцом.

			В детстве Виктор Федорович боялся своего отца, вследствие чего у него сработал один из защитных механизмов психики — идентификация с агрессором. Янукович с детства старается стать воплощением собственного отца, наследуя его поведенческие паттерны и манеру общения. Вот из этой невротичной ситуации страха перед собственным отцом и происходит боязнь Виктора Федоровича любого авторитетного политика-мужчины. Каждый раз, когда Янукович имеет дело с сильным политическим деятелем, он подсознательно капитулирует перед ним и все свои усилия направляет на то, чтобы выстроить психологическую защиту. Он ищет бабушку, которая бы его поддержала и защитила. Кстати, в политической жизни роль бабушки для Януковича иногда играет Анна Герман. Попытку преодолеть детский страх перед отцом мы видим и в создании огромной партии, которая призвана защитить Виктора Федоровича от остальных самцов, и в уступках Виктору Ющенко и Владимиру Путину.

			Анализ детской биографии Януковича показывает, что в возрасте от 1,5 до 3 лет произошла фиксация на территориальной стадии развития (по З. Фрейду). Не будем вдаваться в подробности, главное, что из этого следует — для Виктора Федоровича характерны такие черты характера, как скупость, жадность, бережливость, усидчивость, пунктуальность и упрямство.

			Если провести аналогию со сказочным героем, то Виктор Янукович — это гадкий утенок, которого прогоняют с птичьего двора. Он постоянно сталкивается с проблемой неприятия и периодически вынужден переживать поражение, чтобы вернуться белым лебедем. На примере президентских выборов 2004 года мы отчетливо видим, как это происходит. Проиграв пост главы государства, Янукович через два года становится премьер-министром. Опять же почти через два года он был освобожден от этой должности, и сейчас мы видим, как он опять стал белым лебедем — Президентом Украины. Символично, что периодичность успехов и поражений Януковича составляет два года, ведь именно в этом возрасте Виктор Федорович потерял мать. Если в 2010 году Янукович достиг этого оглушительного успеха на президентских выборах, то в 2012-м у него будут огромные проблемы с Россией, ЕС и/или внутри Украины.

			Еще один сказочный герой, который подходит для характеристики личности Виктора Януковича, — Кощей Бессмертный. Это персонаж, который копит деньги, материальные ресурсы, электорат, политических соратников и чьи уязвимые места тщательно защищены от внешнего мира.

			Среди электората Януковича бытует мнение, что при его президентстве отношения с Россией наладятся. Однако нужно учитывать, что его отец пострадал в свое время от НКВД и какое-то время провел в тюрьме, да и у самого Виктора Федоровича не самые хорошие воспоминания о Советском Союзе. Поэтому Россия как страна, перенявшая имперские традиции СССР, не будет устраивать Януковича психологически. Он скорее обратится к укреплению Украины как независимой страны, которая сотрудничает теснее с Европой, чем с Россией.

			Архетип матери — Тимошенко

			Детский страх Тимошенко — страх перед одиночеством. Он сформировался из-за равнодушия матери и, как следствие, ухода из семьи отца, когда Юлии Владимировне было три года. Тимошенко воспитывалась доминантной матерью, которая осталась незамужней (бабушка, мать и сама Тимошенко — одиночки в трех поколениях). Она так же, как и Янукович, пошла по пути идентификации с родителем — своей матерью, стараясь при этом избежать того, чтобы уподобиться ей. Для этого она окружает себя широким кругом социальных связей, контактируя с людьми практически круглосуточно. Однако страх повторить судьбу приводит Тимошенко к одиночеству.

			На поведенческом уровне их схожесть заметна в чрезмерной строгости, на уровне семейного благополучия — в отсутствии мужчины рядом, даже в плане профессионального выбора мы видим совпадения. Одна работала диспетчером таксопарка, вторая же работает по сути диспетчером правительства. Кроме того, они обе, судя по всему, используют мужчин как способ достижения своих целей — будь то рождение ребенка или заключение политического альянса. После того как его задача выполнена, мужчина перестает представлять для них какой-либо интерес и устраняется.

			Тимошенко как политик способна продуктивно бороться лишь с самцами, в женщинах она противников не видит и склонна либо подчиняться им (как это происходит, например, с ее пресс-секретарем, парикмахерами и портными), либо игнорировать. Также Юлия Владимировна не способна воевать с женоподобными мужчинами-политиками, поэтому они составляют все ее окружение. При возникновении конфликтной ситуации или как только возникает опасность противостояния, Тимошенко перед ними пасует. Она не способна создать вокруг себя сильное политическое окружение; ее команда истерична и способна бежать лишь на короткие дистанции. В том, что Юлия Владимировна пытается все делать сама, и состоит ее главная проблема как политика.

			У Тимошенко произошла фиксация на этапе психологического развития первого года жизни, когда формируется базовое доверие к миру (по Э. Эриксону). Юлия Владимировна не доверяет никому, кроме себя, и любыми способами пытается получить контроль над явлениями и событиями внешнего мира. Ей присущи выраженные волевые черты характера, а также циничность, стремление доминировать над людьми ради достижения собственных целей. Наряду с этим она испытывает потребность в одобрении и поддержке.

			В политической сказке Тимошенко — это Красная Шапочка, которая уходит от матери, нарушает материнский запрет и постепенно превращается в могущественного, но маргинального персонажа — Бабу Ягу, то есть в собственную мать.

			***

			Аккуратно сложив непослушные листы с оттопыренными углами, я кое-как уложила их в сумочку:

			— О’кей. А сейчас можно еще какой-нибудь пример знаменитого человека, который совершил перемещение и сумел заработать на своих недостатках миллионы?

			— Ну, например, это всемирно известный дизайнер одежды Армани.

			Джорджио Армани родился в бедной семье моряка. Отец, судя по всему, подолгу бывал в плаваньях, и он воспитывался матерью. Армани маленького роста и курносый, что на языке физиогномики означает, что он неряшлив. Но Джорджио все эти недостатки превратил в достоинства.

			Наблюдая за женщинами и воспитываясь ими, он видел, как они шьют, наряжаются, и у него появилось желание стать модельером или шить. Но как бедный мальчик может стать модельером и научиться шить? Он совершает перемещение: едет в Милан и устраивается в Rinascente — большой универмаг в центре города, в пяти минутах ходьбы от знаменитого «Золотого квадрата», квартала моды, и его главной улицы Монте Наполеоне — бутикового сердца мировой моды. В универмаг он идет работать оформителем витрин. Помнишь, что из-за курносости он неряшлив и любит пачкать все вокруг? А что делает оформитель витрин? Он художественно «пачкает» витрины, и Армани пачкает их так виртуозно, что получает приглашение на работу к Черутти. Вот и мамочка нашлась! И наконец маленький рост (помнишь комплекс Наполеона?) делает из него супердизайнера одежды.

			Сегодня Армани продает одежду, парфюмерию, мебель, украшения, обувь, аксессуары более чем на миллиард долларов в год. Он является 100%-ным владельцем империи Армани. А в Милане, где он работал оформителем витрин и посыльным в бутике, прямо на Монте Наполеоне — сегодня расположен огромный Дом Армани, где представлена вся его продукция и работает ресторан с кофе от Армани…

			Вот так человек, воспитанный женщинами, без отца, стал модельером, а его маленький рост заставил его стать главным в империи Армани. Ну а склонность пачкать все вокруг привела к тому, что одежда Armani, как правило, имеет грязноватые оттенки: грязно-коричневые, грязно-красные или грязно-желтые. Все это теперь есть стиль Armani. В свои модели одежды он одевает весь мир: как знаменитостей за баснословные деньги, так и бедных, желающих носить джинсы Armani.

			Армани, переместившись в универмаг Rinascente, в конце концов нашел свою мамочку в фирме Нино Черутти, где осуществил свое детское желание шить, как мама. Армани воссоздал свою детскую семейную историю в других социальных условиях, физически переместившись в район площади Пьяцца-дель-Дуомо, оказавшись среди бутиков улицы Монте Наполеоне.

			— Интересная история получается… Вот только эта тема с курносостью нескладная какая-то. Физиогномика — не наука. Или вы и хиромантию применяете в своем анализе?..

			— Законы физиогномики работают, хотят того люди или нет. Если ты присмотришься к внешности окружающих людей, то поймешь, что это так. А тогда по сути какая разница, что признано официальной наукой, а что нет?..

			Понаблюдай за своими знакомыми, если у человека кончик носа опущен вниз, то он интересуется в основном самим собой, он как бы обнюхивает свое тело. Таких людей беспокоят их тело, их собственный запах, их интересы. Обычно они занимают высокий статус в обществе. Курносые нюхают все вокруг, их беспокоят запахи других, их интересует, что происходит вокруг. Отсюда неряшливость и желание метить территорию (пачкать).

			— Как среди тысяч незнакомых людей найти тех, кто заменит фигуры отца и матери, чтобы человек смог воссоздать свой семейный роман?

			— Они найдутся сами. Каждый из нас бессознательно окружает себя людьми, похожими на папу, маму, брата, сестру, дедушек и бабушек. Потому что именно среди них мы сможем быстро и оперативно принимать правильные решения.

			Секрет успеха очень прост. Лучше всего мы находим общий язык с теми, кто похож на наших близких. Нас привлекают образы людей, которых мы лучше всего знаем эмоционально. Мы собираем вокруг себя фантомы наших семей и ближайших родственников.

			Эффективность человека достигает своего максимума, когда обе составляющие: генетическая данность и семейная история, а значит, характер, мысли и социальная адаптивность работают сообща. Это значит, что человек действует с максимальной отдачей. Но в случае изменения статусности окружения тот же семейный роман воссоздастся на новом, более благополучном финансовом витке.

		

	
		
			Ваша ОБГ

			Конечно, когда речь идет о деньгах, тем более о больших деньгах, когда счет идет на десятки и сотни тысяч, то в партнерах по делу лучше иметь своих родственников. Хотя, как показывает практика, и те могут подвести или просто кинуть. Но Балашов говорил не о честности, а о каких-то психологических заморочках. От прикладного пособия по зарабатыванию денег мы все дальше углублялись в экзотические, непроходимые дебри психологии, где еще не ступала нога человека. Непонятно все-таки, как чужие люди, похожие на наших близких, помогут реализоваться в бизнесе.

			— Они помогут одним своим участием в общем деле, — шеф начал свой доклад. — Архетипическая семья человека — самая эффективная управленческая модель.

			— Расшифруйте, пожалуйста.

			— Ты наверняка слышала о феномене организованных групп, просто не задумывалась над этим. Это может быть и арт-группа, например, художников или музыкантов, и группа сотрудников фирмы, к примеру, отдел менеджеров по персоналу. По сути с точки зрения психологии все это психологическая семья. Сложившаяся древняя, архетипическая семья состоит из четырех-пяти человек. Поэтому ее отражение при создании бизнес-групп, преступных группировок, временных и постоянных коллективов дает невероятный мультиэффект как в бизнесе, творчестве, так и в преступной деятельности.

			Бандам, мафиозным формированиям, шайкам малолеток неслучайно суды выносят столь суровые приговоры, относя их к преступным группировкам. Именно организованные преступные группировки (ОПГ) совершают самые жестокие, кровавые и масштабные преступления.

			Именно небольшие социальные группы, выстроенные по принципу семьи, являются наиболее эффективными. Например, группа Bеatles — типичная суперуспешная социальная группа, где четко выражены персонажи отца, матери и детей. Леннон — безусловно, отец, определявший стратегию и направление, Маккартни — мать, отвечавшая за мораль и эмоции, Харрисон — старший ребенок, а Старр — младший. Все они служили друг для друга отражением собственных родителей. В результате сложился супертворческий симбиоз и феномен группы Bеatles.

			Наиболее эффективная система с точки зрения эволюционной психологии — это семья. Здесь у всех практически равные права. Функции в семье распределяются в соответствии с психологическими и физиологическими возможностями каждого ее члена.

			Если человек хочет иметь эффективную компанию, ему нужно создать архетипическую бизнес-семью, в которой обязательно должен быть отец — вожак (причем не назначенный, а естественно выделившийся); мать — человек с моральными устоями, ограничивающая власть отца; и дети, среди которых старший — умный, а младший — озорник. Именно в такой группе возникает высочайшая эмоциональная поддержка. Возьми любое произведение, и ты найдешь следы той же архетипической семьи. Например, в «Мастере и Маргарите»: Воланд — отец, Азазелло — мать, Клетчатый — старший, Кот Бегемот — младший; в «Золотом теленке»: Остап Бендер — отец, Козлевич — мать, Балаганов — старший, Паниковский — младший.

			Так вот, если у вас нет капитала, вы начинаете с нуля, постарайтесь найти и создать свою архетипическую семью. Она может состоять из ваших друзей, коллег по работе или просто знакомых. И если у вас появилась такая группа, держитесь за нее всеми силами. На самом деле бизнесмены, подбирающие себе секретарш или помощников, ищут не должности, а психологических матерей и отцов. Женщины в роли секретарш часто делают головокружительную карьеру, исполняя роль мамочки. Яркий пример — Кильчицкая при Черновецком.

			Положительный пример мы видим на эстраде, где имеют оглушительный успех группы, составленные по семейному принципу («Иванушки Интернешнл», «Любэ»), дизайнерские коллективы и т. д. «Фабрика звезд» именно так составляет новые группы, собирающие стадионы.

			В политике психологические семьи создаются лидерами. Возьмем пример нынешнего президента Украины — Виктора Януковича. Он тоже воспроизводит свою собственную семью: Николай Азаров выполняет роль отца, а Анна Герман — роль бабушки, воспитавшей маленького Витю. Юлия Тимошенко окружает себя женоподобными мужчинами, так похожими на ее мать и тетю.

			Практически любая идея, любой проект легко осуществимы, если за них взялось семейное созвездие. В принципе, бизнесмены, даже если они не входят в группу, всегда бессознательно выстраивают собственную семью из своих подчиненных. Так, в офисе роль матери может играть секретарша или бухгалтер, роль отца — собственник предприятия или главный менеджер. В каких бы успешных компаниях я ни был — везде прослеживается эта архетипическая семья. И комфортно в ней себя чувствует не только руководитель, но и люди, соответствующие своим ролям, будь то психологическая мама, отец или ребенок. Это и есть эволюционная психологическая совместимость.

			Сейчас в связи с появлением Интернета и мобильной связи семьи появляются даже на расстоянии. Страховщик, продавец автомобилей в автосалоне и менеджер в банке могут одновременно продавать свои продукты клиентам, потому что клиент у них один. Нужно взять кредит под автомобиль и тут же его застраховать, без страховки не выдадут кредит.

			В современном мире сложные системы взаимосвязаны. Хороший дизайнер интерьеров часто выступает прекрасной мамочкой-продавцом для десятка компаний, продающих, казалось бы, несвязанные вещи: мебель, сантехнику, обои, камины и многое другое. Эти временные коллективы уже не связаны никакими договорами, трудовыми соглашениями или обязательствами. Им просто комфортно и выгодно работать друг с другом. У них существует уникальная эмоциональная связь. И никто не сможет психологические взаимоотношения, эмоциональный комфорт ввести в русло юридических формальностей. Потому что личные отношения нельзя оформить никаким договором. Бессознательно возникающие отношения и психологическая зависимость друг от друга позволяют не тратить время на формальности. Все и так становится понятно. Остается только слаженный творческий процесс. Поэтому я говорю, что психологическая семья поможет достичь успехов.

			Погрузившись в медитативное состояние от увещеваний шефа, я почти забыла, что хотела спросить. Его уверенный, местами назидательный тон уж было заставил меня поверить в то, что бизнес-партнеры и семья — это вещи почти аналогичные. К реальности помогли вернуться воспоминания о начальниках, которые не несут ответственность за своих «жену» и «детей». И при первой же возможности штрафуют, не разрешают уйти в заслуженный отпуск, не оплачивают больничные в разгар эпидемии гриппа, уж не говоря о бонусах и премиях… Есть организованные бизнес-группировки (ОБГ) из папы-собственника и мамы — генерального директора, тянущих последние жилы из своих детей-подчиненных…

			***

			Он попрощался с дизайнером-верстальщиком и угрюмо поплелся домой, меся ногами снежную кашу. А толку, что Новый год и Рождество? Работаем до 31-го, а 2-го числа на работу. Он успеет провести с женой и детьми только два дня. И это притом, что у него не было отпуска. Ведь без него этот маленький узкопрофильный журнальчик выпускать некому, в штате только он и дизайнер-верстальщик. Остальных брать, как считает собственник, невыгодно.

			«Ты — главный редактор, твои проблемы. Номер должен быть готов кровь из носу», — объяснял директор, собирая портфель и прощаясь до середины января. От хлопот, которые в основном состояли в том, чтобы наблюдать за работой других сотрудников и подгонять главного редактора, а также брать откаты с типографии, директор настолько устал, что продлил себе новогодние выходные на две недели. Собственник дал согласие, он и сам планировал появиться на работе не раньше, чем в конце января.

			Главный редактор, чувствуя себя трудягой-муравейчиком, оказавшимся по ошибке в семействе трутней, в нелегких думах продолжал свой путь. «Им просто невозможно объяснить, что статьи нужно заказывать наперед, чтобы не случалось авралов, таких, как сейчас. Но для этого надо вовремя выплачивать гонорары, иначе журналисты, связанные с редакцией только устной договоренностью, перестанут писать… А сколько раз я пытался объяснить, что чтобы сделать номер, присутствовать в офисе необязательно. Дал внештатникам задания, получил на электронную почту статьи, вычитал, отправил дизайнеру, тот сверстал… Все без толку…» «В офисе должен быть порядок!» — любил повторять в таких случаях директор и хотел было вычесть из зарплаты за дни, когда дизайнер с воспалением легких верстал номер дома. Потом, конечно, понял, что погорячился, извинился, сказав, что как-то не подумал о том, что номер не мог сам сверстаться и наполниться иллюстрациями.

			За сверхурочный труд в их организации принято не платить. Работаешь до ночи, до утра — твои проблемы. Значит, не сумел организовать работу редакции. «Но вы же не заплатили журналистам. Чем же я должен был наполнить издание?» «Ты главный редактор. Это твои проблемы…»

			Нет, они вовсе не плохие люди — директор и собственник. Просто они мыслят по-другому: нанять как можно дешевле, выплачивать как можно меньше, но с одним условием — чтобы продукт был как можно лучше. Они готовы принять лишь идеальный результат. Все что неидеально, поддается безжалостной критике. В этом они солидарны и понимают друг друга с полуслова.

			Главный редактор вздохнул, наполнив легкие морозным воздухом, и уткнулся носом в широкий колючий шарф. Ну что ж, таковы условия рынка, тут уж ничего не поделаешь. Да и сам главный редактор по большому счету должен быть им благодарным. Ведь если бы не директор, который нанял его, кто знает, кем бы пришлось устроиться…

			***

			Рассказав шефу про своего знакомого главного редактора и ОБГ в их организации, я замолчала, ожидая ответа. Балашов внимательно слушал, время от времени кивая и чему-то едва заметно улыбаясь. Затем он наконец заговорил:

			— Твоему знакомому нужно искать другое место, чтобы продать себя подороже и выбить для себя более выгодные условия работы. А эта компания для него — просто временный этап.

			Пойми, Полина, семьи разные бывают. В компаниях полно «детей», которые сидят на шеях у своих «родителей», не выполняя их поручений. Есть и «матери», изменяющие своим «мужьям» за откаты с начальниками других организаций. Какую «семью» строить — решать каждому. Но принцип человеческих взаимоотношений в группе остается тем же. Человек бессознательно в течение жизни выстраивает свою собственную архетипическую семью, потому что воспитываемся мы в примерно одинаковых семейных системах. Соответственно, наиболее продуктивен человек тогда, когда он окружен психологическими типажами своих родных, то есть бессознательными семейными проекциями.

			— Предположим, читатели последуют вашему совету и создадут подобную ОБГ из трех-пяти человек. Что им дальше делать? Как создать общее прибыльное дело?

			— Все довольно просто и сложно одновременно. Чтобы что-то придумать, им нужно регулярно общаться. Если ты хочешь услышать практический совет, то я бы предложил такой начинающей ОБГ начать ежедневно встречаться в кафе, офисе или даже маркете для обсуждения будущей идеи бизнеса. Время и место могут быть самыми разными (в соответствии со специализацией этой ОБГ). Через пару недель регулярных встреч у них будет и идея, и проект. Их роли, если они психологически совместимы, распределятся естественным и правильным образом. Повторюсь: ежедневно в одно и то же время для обсуждения цели. Только в этом случае они смогут ритуализировать процесс зарождения коллектива и идеи. Из этой группы может кто-то уйти, просто перестав приходить на встречи, но остальные, продолжая делать то же самое, скоро втянут в группу еще кого-то, более подходящего для роли члена архетипической семьи.

			Система работает тогда, когда вы это делаете с ритуальной педантичностью, через «не хочу». И конечно, следует фиксировать все ваши идеи. Я бы это делал в следующем порядке: вначале идеи без критики, только в будущем времени, потом уже критика и затем бизнес-идея с конкретными цифрами и сроками. Это применимо и в творческом процессе, к примеру, при создании музыкальных коллективов. Именно так сыгрались в свое время Bеatles, собираясь в одно время, одновременно обучаясь игре, сочиняя стихи и музыку. То, что они создали, стало классикой. Так же собираются актеры театра для постановки какой-нибудь пьесы, встречаясь коллективом в определенном пространстве театра в определенное время.

			И, кстати, о счастье. Может, оно и заключается в том, чтобы находиться в своей архетипической семье. Все мы родом из детства и все мы, насколько позволяют возможности, бессознательно воссоздаем взаимоотношения первых пяти лет жизни. Это и есть наша пожизненная модель поведения…

			— А детские игры тоже влияют на нашу взрослую жизнь? Что там ваши психологи по этому поводу говорят, Геннадий Викторович?

			— Интересный вопрос. Я обязательно на него отвечу, но позже, а сейчас у меня дела. Приезжает одна семья из Харькова, нужно объяснить, что они свой спальный гарнитур уже не увидят.

			Шеф выглядел уставшим. — Ты не представляешь, Полина, какое количество сил и времени отнимает эта мебельная авантюра…

		

	
		
			Трудности дипломатии

			Переговоры с клиентами хоть и изматывали обе стороны, все же приводили к нужному результату. С влиятельными клиентами все происходило по отлаженной схеме, которая сбоев практически не давала. Сначала жертвы «кидка» подключали связи в налоговой, прокуратуре, правительстве — у кого где были мужья, жены, кумовья и сваты. Высокопоставленные чиновники, всем своим видом излучая чрезвычайные полномочия и видя, что это не имеет никакого воздействия на Балашова, после беседы с ним и его компаньоном понимали, что деньги их подопечным уже не вернут и нужно брать что предлагают (и пока предлагают).

			В своем общении шеф применял ту же методику, что и врачи, спокойным тоном сообщая заказчикам страшную новость, не обнадеживая, но и не сгущая красок. Доводы Балашова были неоспоримы: фирма разорилась, денег нет, возврата авансов не будет, заказанная мебель пропала, но вместо своих заказов можно выбрать что-нибудь другое из того товара, который есть на складе. При этом не нужно ничего доплачивать к авансу. «Вы можете выбрать что-то другое или остаться ни с чем. Иного выхода нет», — сочувственно объяснял шеф, водя партийных шишек, чиновников разных чинов, собственников бизнеса, крупного, среднего и малого, по складам между рядами обернутых полиэтиленом диванов, кроватей и шкафов…

			Постепенно от чувства несправедливости клиенты переходили в состояние мрачного торжества, находя отраду в возможности хоть как-то отбить свои деньги. И, как правило, все соглашались на что-то вместо ничего. Были и такие, кто отказался идти на компромисс и продолжал упорно верить в могущественную руку правосудия. Но правосудие — не карма и возмездия не гарантирует. Когда через какое-то время они приходили к осознанию этого горького факта, брали то, что есть. По потрескавшемуся асфальту складской территории одна за другой проезжали дорогие иномарки, их владельцы выбирали себе мебель и оставляли здесь, за покосившимся, хиленьким забором, свои претензии и веру в то, что этот мир подчиняется правилам.

			У семьи из Харькова знакомых в высших кругах не было, поэтому они явились на встречу вдвоем, твердо вознамерившись не дать себя облапошить. Разговор не пошел по привычному для Балашова руслу обвинений и угроз. Порядком вымотавшись в дороге — супруги выехали из Харькова ранним утром, — они обескуражено разглядывали роскошный кабинет Балашова. Дома они чувствовали свою правоту сильнее, чем здесь, стоя в спортивных костюмах и кроссовках перед представительным, уверенным мужчиной в пиджаке и белой рубашке. Лишь память об уплаченных авансом четырех тысячах долларов придавала им сил и желания бороться за свой спальный гарнитур.

			Прежде чем они успели что-нибудь сказать, Балашов поприветствовал посетителей и, пригласив присесть, тут же предложил кофе, поинтересовался, как они доехали, сказал что-то про погоду. Доброжелательность хозяина офиса сбила супругов с толку: они ожидали чего угодно, но только не радушного приема. Их готовности отстаивать права немного поубавилось, пришлось отвечать Балашову вежливостью. За непринужденной беседой они постепенно перешли к главной теме.

			Одна и та же информация воспринимается по-разному, когда рассказчик чисто по-человечески вызывает симпатию или, наоборот, раздражение. До того как супружеская пара познакомилась с Балашовым, все эти истории про «ДизайнМебель» казались им каким-то вздором: ну не может фирма, торгующая элитной итальянской мебелью, вот так просто взять и обанкротиться, закрыть все салоны, отказаться возвращать аванс… Телефонные комментарии кризис-менеджеров далеким эхом звучали в трубке, не достигая своей цели — сознания клиентов, которые отказывались верить в действительность. Балашов вкрадчиво возвращал их в реальность, объясняя, что все это правда, но у пострадавших все же есть выбор, и он находится на складе. В итоге, приехав в крепкой решимости разрулить ситуацию, разобраться что к чему и отбить-таки свои деньги, супруги из Харькова остались счастливы мыслью, что им удалось вместо спальни взять два обеденных стола.

			Когда слушаешь подобные рассказы, диву даешься, почему не найдется один, кто подаст-таки в суд и заставит провинившуюся компанию расплатиться по полной программе.

			— Самый яркий и символичный случай произошел, когда нам с компаньоном позвонили из Верховного Суда, — отвечает Балашов. — Одним из клиентов «ДизайнМебели» оказался судья… Мужчина оказался пунктуальным, пришел на встречу минута в минуту, с кейсом в правой руке, где лежали хорошо подготовленные бумаги, выслушал нас и деловито сказал: «Я коммерческий человек, поэтому возьму мебель». Быстро прибыв на склад, он выбрал себе более дорогую кухню, заплатив нам взятку за то, что мы выдали ему этот товар. Потом уже, разговаривая с ним, мы спросили, почему он, судья, не обратился в суд. Первое, что он ответил: «Я знаю, что это бесполезно». Второе: «Вы что хотите, чтобы надо мной смеялся весь судейский корпус?»

			В этом-то и вся абсурдность ситуации. Все понимают: если решать дело по-правильному, с возвратом денег и возмещением ущерба, никто свои авансы обратно не получит. Это затянется на неопределенный срок и причинит массу неудобств и клиентам, и компании. Все эти дачи показаний, хождения по судам, юристам и т. д. Все понимают, что проще и выгоднее брать то, что дают, соглашаться на авантюру, которую предлагаю я…

			Целью в деле «ДизайнМебели» для меня и моего компаньона являются деньги или дорогая мебель вместо них; для бывших учредителей компании — выйти сухими из воды и, может быть, тоже отхватить мебель, для клиентов же все это превратилось в задачу выбить свои заказы. Конечно, встречи сопровождались нервами, истериками, потому что когда вместо заказанной кухни после полугодовой просрочки предлагают взять диван или стулья, привозят на проржавевший до основы, полузаброшенный склад, и человек видит товар, который свален в кучу и даже не распакован, то сохраняют выдержку немногие… Тем не менее дела шли, и товарооборот за три недели нашей работы составил 400 тысяч евро.

			Далее ситуация начала накаляться, потому что мебели становилось все меньше и, соответственно, выбор для клиентов уменьшался. Но мы продолжали получать зарплату от бывших собственников «ДизайнМебели». Для них разбирательства с долгами и мебелью, милицией, судами было неразрешимой проблемой, для нас это стало чистейшей прибылью и невероятной удачей в бизнесе.

			Главный вывод, который можно сделать из этой авантюры с мебелью: кто хочет много зарабатывать, не должен жить будущим. Я говорю об откладывании бизнес-решений на потом, когда недоставленные заказы переносят с одного месяца на следующий, потому что никто не знает, что с ними делать.

			В делах «ДизайнМебели» мы с компаньоном не будем заглядывать далеко вперед — что будет с фирмой, с клиентами, с нами, с исками в суд. Предсказать это невозможно, зато можно (и нужно) решать текущие проблемы. Ты постоянно спрашиваешь меня, Полина, как научиться делать деньги. Все просто: берешь чужую проблему, выставляешь счет за ее решение и зарабатываешь. Я уже говорил об этом и скажу еще раз. Целью бизнеса являются деньги…

			Решив накопившиеся дела с «ДизайнМебелью», Балашов вернулся к обсуждению детских игр и их влияния на взрослую жизнь. Его новая психологическая теория была оригинальна. Впрочем, как и всегда.

		

	
		
			Трансформеры и принцессы

			1943—1966 годы. Конец кровавой Второй мировой войны, весь послевоенный мир преодолевает сложную экономическую ситуацию. После полуголодных лет, проведенных в страхе за будущее, перед советскими людьми наконец забрезжила надежда на спокойную жизнь. Повышается рождаемость. Женщины спешат произвести на свет новое поколение — беби-бумеров.

			Подрастая в своей большой, победившей фашизм и первой покорившей космос супердержаве, малыши чувствуют себя особенными, они учатся ценить труд и всегда ищут цель того, чем занимаются. Это активные и предприимчивые дети, которые стремятся быть победителями, лучшими. Их родители родились в довоенные годы, строили жилые дома и административные здания, металлургические гиганты и конструировали технику. Их дети собирают металлолом и увлекаются строительными конструкторами. Слушая рассказы своих отцов, дедушек и бабушек о войне, они играют в войнушки. Мечта любого советского гражданина того времени — собственный автомобиль — постепенно перестает быть недостижимой роскошью, но все так же будоражит воображение, и мальчики играют в шоферов.

			В результате поколение бэби-бумеров оказалось на войне в Афганистане и Чечне, стреляя из настоящих автоматов; огромный пласт их бизнеса поднялся на сборе металлолома; люди при них массово сели за руль своих автомобилей — кто на «Мерседес», кто на такси, кто на купленный в кредит «Дэу»; бесконечное строительство развернулось по всей стране.

			Последнее поколение Z (родившиеся начиная с 2000 года, к этому поколению будут относить и тех, кто родится до 2020-го) предпочитает компьютерные игры и странные игрушки — человек-паук, трансформеры, кукла в виде взрослой женщины — Барби, а любимым конструктором стал Lego. Современные девочки играют в принцесс, все собрались стать звездами, красавицами, брендами…

			Бизнес будущего будет основан на компьютерном управлении и контроле над чьей-то жизнью, финансами, бизнесами через компьютерные сети. Высадка роботов-исследователей, вождение беспилотных самолетов, путешествие космического исследовательского автономного судна к Марсу, использование компьютеров в охране, строительстве и повседневной жизни сделает детей — любителей компьютерных игр востребованными специалистами новой мировой экономики.

			В играх современных детей отсутствует агрессия. Так или иначе они творят, моделируют, собирают. Чушь, которую рассказывают о вредности компьютерных игр, сродни той, что рассказывали родители беби-бумеров и поколения Х (1963—1982 годы рождения), когда те смотрели первые в СССР американские боевики. Главная функция сегодняшних компьютерных игр — это обучение. Всего каких-то 20 лет назад люди ходили на специальные курсы, чтобы получить специальность секретарши-машинистки. Сегодня любой ребенок справляется с этой работой, бегло набирая тексты. А скорость освоения техники современных детей завораживает.

			Бизнес будущего — это возможность менять комбинацию товара или услуги, как в конструкторе Lego, подбирая нужные детали самостоятельно. Хороший пример тому — компьютерная система Apple, в которой пользователь собирает из различных деталей нужную ему индивидуальную конфигурацию. Бизнес будущего будет строиться по типу трансформера.

			Бизнес-трансформер — это фирма, которая занимается десятком различных дел; это человек, способный совмещать в себе массу разноплановых способностей; это также изделие со множеством функций. Все это появляется прямо у нас на глазах. Один мобильный телефон чего стоит: он совмещает в себе и органайзер, и видеокамеру, и персональный компьютер, и накопитель для хранения данных, и GPS-навигатор.

			Будучи только юристом, водителем, художником, в будущем капитал не заработать. Нужно быть всем, что покупают. Нужно быть всем, за что платят. Успешный человек XXI века — это бизнес-трансформер. Он одновременно и специалист, и свой собственный продюсер, и инвестор, и шоумен, и еще много кто в одном лице.

			Успешные люди завтрашнего дня — это трансформеры по добыче денег и принцессы по реализации себя в жизни. Целое поколение влюбленных в себя молодых людей станет творить свои Lego-бизнесы и бренды имени себя.

		

	
		
			Энергия, масса, скорость

			Все-таки интересная это штука — психология. Казалось бы, простая мысль: хочешь денег — иди к богатым. Но как она преподнесена! Социальная адаптация, семейный роман, генетически заложенные предпосылки, бессознательное воспроизведение индивидом условий своего детства… Хорошо, что шеф не увлекается медициной, а то пришлось бы вычищать текст от терминов, типа трансуретеруретеростомии. (Интересно, кто-нибудь смог прочитать это слово с первого раза? Наверное, переиграть врачей в «cлова» просто невозможно). Но не успела я обрадоваться, как мои первые тщательно закрашенные хной седины покрылись позором. Ответ на очередной вопрос Балашов решил дать в стиле рубрики «Эта занимательная физика», а с точными науками у меня еще со школы были натянутые отношения…

			— Геннадий Викторович, вы ведь не будете отрицать, что у людей все-таки разные изначальные условия для того, чтобы разбогатеть? Даже среди «золотой молодежи», к примеру, есть перспективные и люди вообще без шанса самостоятельно создать успешный бизнес. У людей все же разные возможности — и финансовые, и семейные, и психологические.

			— Это так. Но вспомни, что я говорил раньше. Человек — не тот, кем он является на данный момент, а тот, кем хочет быть. Чтобы было понятнее, я объясню с помощью уравнения Эйнштейна.

			У разных людей разный заряд, разная масса и скорость, — начал свою очередную лекцию Балашов, рисуя что-то на бумаге. Из-под ручки из точки в центре листика стремительно разлетелись во все стороны линии и завихрения. — Ты наверняка слышала о теории большого взрыва, — шеф вопросительно посмотрел на меня.

			— Да-да, конечно, Геннадий Викторович… Большой взрыв… Биг бада бум… — С умным лицом пролепетала я, чтобы он смог лишь едва разобрать мои слова.

			— В результате большого взрыва Вселенная начала свое существование. То есть в результате взрыва бесконечно малого объекта выделилось столько энергии, что позволило сформировать постоянно расширяющуюся бесконечную Вселенную. Суть этого физического явления в том, что при определенном стечении обстоятельств бесконечно малый объект может выделить бесконечно большое количество энергии. А теперь переведем эту теорию на человеческую сущность. Человек может обладать бесконечно большой энергией в определенных обстоятельствах, при определенных условиях. Например, формула Е=mс, где Е — это собственная энергия, потенциал человека; m — это его масса (она может состоять из количества денег, знаний, материальных ресурсов, движимого и недвижимого имущества, планов, идей, имиджа, красоты и т. д.); а с — скорость (перемещение, передвижение, принятие решений, передача информации).

			Посмотри внимательно на эту формулу. Это может стать правилом жизни любого, кто хочет достичь успеха. Можно увеличивать собственную энергию, либо увеличивая массу, либо увеличивая скорость. Чтобы увеличить массу, человеку придется накапливать деньги, недвижимость, акции, знания, связи либо (если у него всего этого не хватает) ему придется увеличивать скорость движения массы.

			Теперь о пространстве-времени. Скорость — есть количество преодоленного пространства за единицу времени. Из этого следует, если человек быстро перемещается в пространстве-времени в большую плотность массы, где у него быстрее будут накапливаться знания, опыт и его будут окружать большие материальные, научные и финансовые ресурсы. То есть, условно говоря, чья-то масса из Оторвиколесовки должна переместиться в более плотную массу другой социальной группы, проживающей в другой сфере обитания. Это и есть другая его более плотная масса. Перемещение будет влиять на наращивание его собственной массы, а, значит и энергии. Это закон!

			Финансовый, социально-иерархический потенциал человека (Е) равен его деньгам, знаниям, недвижимости (ресурсам), умноженным на скорость перемещения всего этого. Это и есть его бизнес.

			Как это работает в мировой экономике? Самая дорогая улица в мире — 5-я Авеню (США, Нью-Йорк), потому что там расположена самая крупная фондовая биржа мира, в которой за долю секунды миллиардные капиталы меняют своих владельцев. За секунду заключаются миллиардные сделки. Весь потенциал США в нашей формуле Е=mc заключается в огромной массе страны США — людях, недвижимости, армии, природных ресурсах, науке, — умноженной на сумасшедшую скорость перемещения. Телефония, компьютеризация, унификация, строительство увеличивают скорость движения этой огромной массы. Представь себе, ВВП Америки составляет несколько триллионов, и вся эта масса двигается с огромной скоростью. В результате этого США — сильнейшая мировая держава, а не из-за того, что они печатают деньги. Это всего лишь один из потенциалов. А тем читателям, кто скажет, что потенциал Америки построен на иракской нефти, отвечу, что США просто поглотили Ирак огромным потенциалом армии в кратчайшие сроки — в течение недели. Это полностью подтверждает теорию Эйнштейна. Америка обрушилась на Ирак массой, умноженной на скорость.

			Но вернемся к нашим баранам. Каждому человеку так же, как и Америке, согласно этой формуле для увеличения собственного потенциала следует накапливать массу и увеличивать скорость ее движения.

			— А можно пример из обычной человеческой жизни? Из жизни, скажем, рядового парикмахера, который хочет стать богаче, купил «Как стать авантюристом. Размышления миллионера» и не понимает, причем здесь Эйнштейн, Ирак и мировая экономика?

			— Отличный пример. Итак, у парикмахера есть ежедневная работа в салоне красоты, от которой он получает небольшой доход, и очень хочет разбогатеть. Парикмахеры тоже люди и тоже мечтают о собственном салоне. Согласно этой формуле парикмахеру нужно либо стричь быстрее, либо увеличить массу, то есть стоимость услуг. Если увеличить скорость стрижки, ухудшится качество обслуживания. Приходим к выводу, что нужно увеличить массу, поскольку скорость увеличивать нельзя. Мы знаем, что стоимость стрижки в районе на окраине сильно отличается от стоимости в центре города. Вывод простой: чтобы увеличить стоимость работы, ему необходимо стричь другие головы в другом районе. Говоря языком бизнеса, необходимо сменить клиентскую базу.

			Но это еще не все. Получив хорошего клиента, парикмахер может не просто стричь, а предлагать клиентам новый стиль, продавая идеи. Салон может превратиться в fashion-клуб. К приходу дорогого клиента парикмахер из бутиков может натащить одежды для примерки. Он может предлагать косметические процедуры. Но все это потребует нового видения и новых знаний, что, безусловно, повысит его массу. Скорость стрижки может даже снизиться, потому что за время работы парикмахер начнет предлагать дополнительные услуги. Конечно же, придется улучшить и качество парикмахерского искусства, придется одеться более сексуально и с изюминкой, придется потратить год в попытках найти новую форму обслуживания. Но все это увеличит потенциал и энергию согласно формуле Е=mc. Парикмахер будет продавать большую массу услуг в меньшую единицу времени.

			Но обо всем этом бесполезно думать в местах, где нет денег и клиентов.

			Я езжу по городу и часто вижу салоны красоты, парикмахерские, где возле входной двери стоят две-три девушки, одетые в униформу мастеров, усердно болтают и самозабвенно курят. Как ты думаешь, большие ли у них масса и скорость? Большой ли у них потенциал?

			«Пиво — напиток бедных, а курение — удел бездельников. Ну-ну… Что-нибудь про компьютерные игры для дебилов будет?..»

			— Ну а если нет клиентов? Что нельзя и покурить? Все равно же делать нечего! — сказала я вслух.

			— Вот-вот. Это и есть оправдание 90% граждан Украины для убивания времени. «А что в этом такого? Все равно же делать нечего!» — говорят они и остаются бедными. Обеспеченные, предприимчивые люди думают по-другому. Когда нечего делать, они ищут работу, работают над усовершенствованием чего бы то ни было и т. д. Если освободился час времени, как раз этот период и можно посвятить осуществлению своего желания. Писать бизнес-план, читать умную книжку, говорить о деле с коллегой, искать информацию в Интернете в конце концов. Но большинство предпочитает взамен всего этого курить, думая о том, что нет денег, ругать правительство, ничего не делать, потому что нет клиентов…

			Накопление Е (потенциала) невозможно без огромного желания, без мечты и постоянного, непрерывного движения к ней. Именно так накапливается масса опыта, знаний, ресурсов. Как в атомной бомбе критическая масса урана рано или поздно взрывается, высвобождая огромную массу энергии. Эта энергия, как большой взрыв, способна в один момент сделать человека богатым.

			— Не согласна категорически. Это не всегда так. Есть большое количество миллионеров (те же топ-модели), которые ни массу, ни энергию не накапливали. И в свободное от показов время они не бегают с вытаращенными глазами в поисках, чего бы умного почитать, а попивают мартини на очередной презентации. Деньги сами на них валятся.

			— Это люди, ставшие брендом. А что такое бренд? Это скопление огромной массы денег, труда, связей, качеств. Говоря терминами маркетинга, бренд (от англ. brand — марка) символизирует комплекс информации о компании, продукте, услуге или личности. За бренд всегда платят больше, чем за продукт, услугу или человека «без имени». Конечно, многие из топ-моделей, актеров, кинорежиссеров и прочих знаменитостей, чьи гонорары составляют сотни тысяч долларов, стали суперпопулярными благодаря случайности. Потому что кто-то их заметил и помог в карьере, пригласил на показ, сниматься в фильме или выделил денег под проект. Но вначале, еще до того, как их имена стали узнаваемыми, они все до единого совершили перемещение в места, где они смогли реализоваться. Масса, умноженная на скорость, равна энергии… Вначале они поверили в свою мечту и совершили перемещение, которое затем изменило их жизнь.

			Кстати, у того же Альберта Эйнштейна есть хорошее высказывание по этому поводу: «Все знают, что это невозможно. Но вот приходит невежда, которому это неизвестно, — он-то и делает открытие». На сегодня все, Полина.

		

	
		
			Стратегия Золушки VS стратегия Колобка

			— Я придумал, как объяснить читателям все, о чем я говорил раньше! — заявил победоносно шеф прямо с порога. — На примере любимых детских сказок.

			«Сказочки — это хорошо, это мы любим». Включив диктофон, я приготовилась к записи.

			— Могла ли Золушка выйти замуж за принца, оставаясь в той системе координат, в которую ее затолкнула судьба? А судьба ее затолкнула в непростые социально-политические условия: бесхарактерный отец привел в дом мачеху, да еще и с двумя дочерьми. Золушку все время заставляют работать, прислуживать, и она по доброте своей все это делает. И о чем же мечтает Золушка в таком положении? Она мечтает попасть в другую социальную группу — поехать на бал.

			Какие основания у нее быть там? Никаких. Кто она вообще такая? Сирота, дочь лесничего… Тем не менее она мечтает о другой социальной группе. В сказке все происходит чудесным образом, при помощи феи. В жизни все сложнее, но чудеса тоже иногда случаются. Золушка наряжается в принцессу и попадает на бал. В кого же влюбляется принц? В неряшливо одетую девочку, в загнобленную сиротку? Нет, он видит перед собой красивейшую принцессу, которая по своим качествам характера и умениям разительно отличается от девушек его круга.

			На балу Золушка проявляет свои привычные качества: она пришивает пуговицу королю и не считает это унизительным, она делает это с удовольствием, потому что любит помогать людям и рукодельничать; Золушка искренне восхищена балом, ведь бедная сиротка в жизни такого блеска не видела. Принцу нравится ее простодушие и непривередливость. Он говорит, что все принцессы жеманные, ломаки, а она не такая.

			Вот стратегия Золушки. В системе координат тиранящей ее мачехи мог ли найти ее принц? Нет. Для этого ей понадобилось переодеться, явиться на бал, обмануть всех. Она вовремя смылась, помня наставления феи, что после 12 платье превратится в лохмотья, а карета — в тыкву (обычно что-то подобное случается с девушками, которые задерживаются на вечеринках до самого рассвета).

			Перемещение в другую социальную среду дает невероятный результат. Человек отличается от животного возможностью выбирать место обитания.

			Конечно, явись Золушка на бал в вызывающем, прозрачном платье с пирсингом в носу, она бы тоже сильно отличалась от придворных дам. Но Золушка отличалась правильно, она не была похожа на них качественно: умела шить, она была доброй, восторженной, искренней. Именно эти качества дали возможность принцу влюбиться в нее.

			Противоположный пример плохой стратегии перемещения — это стратегия Колобка. Бабушка с дедушкой его слепили из последнего, что было в доме, а он убежал, напевая песенку: «Я от бабушки ушел, я от дедушки ушел». Потом он повстречал других персонажей, от которых тоже уходил. У каждого из нас есть знакомые, похожие на Колобка. Они приходят в офис или на предприятие с одной единственной целью — уйти оттуда. Какое-то время они удачно работают, но параллельно названивают в другие компании в поисках работы. Единственной целью таких людей является уходить, но в конце каждого из них поджидает лиса. Трагический конец предрешен. Бесцельные переходы приводят к трагедии — Колобок всегда попадает под власть кого-то, кто будет его использовать.

			Переход Золушки в другую социальную группу — это переход со смыслом. Она хочет быть среди успешных людей, среди придворных, среди людей с высоким статусом. Передвижение Колобка — это бессмысленный переход в одной и той же социальной среде. Вот если бы Колобок захотел, к примеру, попасть на витрину центральной парижской булочной, ему пришлось бы применить совсем другую стратегию. Тогда, может быть, и ему помогла бы фея, которая бы упаковала его в великолепную коробку, повезла в Париж на выставку, там убедила бы всех, что это лучший Колобок мира. И у него был бы шанс оказаться среди шедевров кулинарного искусства.

			— По вашей теории, перемещение в другую социальную среду, использование увлечений и черт характера для заработка денег — это все взаимосвязанные вещи. Без одного не получится другое… — наконец остановила я шефа.

			— Да, Полина. По сути речь идет о стиле жизни человека, потому что его изменение — это отправная точка настоящих перемен в нашей жизни. Винить кого-то в своих бедах или сосредоточиться на том, чтобы достичь своей цели; работать бездумно, шарясь в Интернете в поисках развлечений, или иметь мечту и стремиться к ней каждую свободную минуту; оставаться на месте, не пытаясь заявить миру о себе или идти куда-то за новыми знакомствами и возможностями. Все это и есть стиль жизни, то, что определяет шансы человека на успех.

			Быть или не быть? Вот в чем вопрос! Быть или не быть? Вот в чем проклятье жизни.

			Каждый может быть тем, кем захочет. Человеческое мышление так устроено, что если мы в чем-то уверены, то мозг начинает работать на то, чтобы доказать и сделать это возможным. Если кто-то, как Золушка, думает, мечтает о перемещении в другую социальную группу, у него появится даже «фея».

			Посмотри на первых лиц Украины: вот тебе теория перемещения и стиль жизни! Ющенко, Янукович, Тимошенко, Яценюк, Литвин когда-то в молодости сделали головокружительный скачок в другую социальную группу. Ющенко и литвин — из села, Янукович — из поселка, Тимошенко — из Днепропетровска, Яценюк — из Черновцов. И жизнь многократно заставляла их проделывать один-единственный путь — перемещение в более высокую по статусу и финансам социальную группу.

			Думать надо не в системе тех координат, в которых человек находится. Как Золушка, которая тяжело работала, но мыслями она все время была на балу. Если ты хочешь попасть на свой бал жизни, нужно изучить, понять, полюбить, оценить то место, куда ты стремишься. Придется переместиться в пространстве, потратить массу времени, притвориться своим среди чужих… Это сложно. Но если в основе этого перемещения — безумное желание, мечта и кропотливая работа, то все получится.

		

	
		
			Стиль жизни

			Ну почему так всегда? Вместо простого руководства к действию — захотел бабки, взял и заработал — сплошная череда из «если», «но», «первоначально», «и только после всего этого»… Книга постепенно начинала походить на инструкцию по эксплуатации шаттла, а там одних только «вкл.» и «выкл.» штук под тысячу, наверное… В общем, чувствовала я себя экспертом НАСА, которому поручили написать практическое пособие «Как полететь в космос. Для чайников».

			Правда, в работе были и свои плюсы. Лекции Балашова хоть и вызывали у меня много сомнений, все же заставляли копаться в себе и находить новое. Так, например, оказалось, что… мне нравится писать… Наверное, это и есть мое истинное увлечение, хоть я и не занимаюсь этим все свое свободное время. Просто не хотелось писать, что называется, «в стол», не видя перспектив. Я просто запрещала себе мечтать о писательстве. Заметно сократилось время, которое раньше я проводила в салоне за разговорами с девчонками по типу «прикиньте, мой мне вчера сказал…» или «а вот мне больше нравится суп, а я вот больше второе люблю». А сколько часов там было бесчеловечно убито! И я еще жаловалась, что мне времени на курсы английского не хватает…

			На следующей встрече мы продолжили беседу о стиле жизни успешного человека.

			— Вы считаете, чтобы стать успешным, богатым, знаменитым, человек должен изменить свои взгляды на жизнь, на себя, на свое предназначение в этом мире?

			— Да, если они у него неправильные, то есть не способствующие всему этому. Слава, принц и дворец — это всего лишь бонусы правильного образа жизни Золушки.

			Чтобы стать успешным, необходимо начать вести себя как преуспевающий человек. Вдумайся, вряд ли великий европейский дизайнер одежды, приехавший в Киев, будет пить пиво из горлышка в переходе на Майдане Независимости, а королева Великобритании — курить на ходу, как это делают многие женщины. Так же трудно представить себе миллиардера, царапающего в лифте бранное слово.

			Наше будущее складывается из повседневных поступков. Вообразив себя королем или королевой — человеком с великой жизненной целью, мы вынужденно запретим себе многие вещи, которые не соответствуют нашему мысленному образу себя. Запретим себе вредные для будущего успеха вещи — убивание времени, сетование на судьбу вместо реальных действий и многое другое.

			По-моему, Ницше сказал, кто имеет смысл жить, тот знает как. Спроси у чемпиона мира по шахматам, какой лучший ход в игре, какая лучшая стратегия, и он скажет: «Не знаю». Потому что любой ход должен рассматриваться в контексте игры. Никто не сможет сказать, как жить и какой следующий ход сделать.

			— И все-таки про Золушку и Колобка. Ведь это всего лишь сказки. Только дети малые могут руководствоваться этими примерами в жизни… Может, что-то для взрослых придумаете?

			— Я вижу, не все до конца понятно… Что ж, давай вернемся к сказкам.

			Как могла бы произойти история Золушки в реальной жизни? Обшивая дочерей мачехи, Золушка тайком собрала материалы на свое платье, сшила его, естественно, лучше, чем у сестриц. Потом пешком или общественным транспортом, а ни в какой не в карете, добралась до дворца. Обманув охрану, попала на бал, где и попалась на глаза принцу.

			Уже потом состоятельная замужняя Золушка рассказывала дочери историю про себя и добавила в нее фею… Девочка, засыпая, подумала: «Я буду как мама. Суперзолушкой».

			Золушка не стремилась выйти замуж за принца, она хотела попасть на бал, а принц — это бонус. Стиль жизни Золушки был определен ее поступками в движении к ее цели. А вот чего не делала Золушка, так это не проклинала судьбу, не называла короля и придворных идиотами, даже к мачехе она относилась терпимо и не держала обиды на отца. Она терпеливо ждала своего часа и думала: «Когда же наконец они уедут, чтобы я смогла прорепетировать танцы и примерить платье?» Она набирала качества, свойственные принцессе. По сути она уже была принцессой только в другой среде.

			— Но это скорее женская стратегия достичь успеха — сшить себе платье, попасть на бал, понравиться принцу… Что же насчет мужчин? Какая стратегия подходит им?

			— Не бывает мужских или женских стратегий. Это просто выбор другой социальной среды, вот и все. И не важно, шила бы Золушка себе платье или заводила бы знакомства с секьюрити на входе во дворец и с королем на балу, как это мог сделать мужчина. Важно то, что она знала, кем хочет быть (принцессой), куда хочет попасть.

			Теперь представь, как какой-нибудь человек, который немного достиг в жизни, потому что никогда ни к чему не стремился, рассказывает своему сыну сказку про Колобка. «Главное, сынок, чтоб тебя не кинули. Главное, как Колобок, вовремя смыться. Потому что все вокруг негодяи и хотят тебя сожрать». Ничего не напоминает?

			Так мыслят те, кто остается в крысином лабиринте навсегда. Ты наверняка слышала подобные рассуждения и не раз.

			И вот его сын, засыпая, думает: «Я буду как папа. Никому не дам себя надуть». А отец, рассказывающий эту сказку, — голый, босой и ненавидящий успешных и богатых, потому что «они все негодяи», которые хотят его обмануть. Чего не делает Колобок в сказке, чтобы достичь успеха?

			Он вообще ничего для этого не делает. Колобку не нужны новые качества, он ни к чему не стремится, он хочет всех надуть.

			Так вот, колобков вокруг — пруд пруди.

			— Ох, и любите же вы обзываться, Геннадий Викторович…

			— Не путай констатацию факта и оскорбление. Знаешь, как выглядят резюме колобков, устраивающихся на очередную работу? В них указано множество мест работы, из которых они благополучно укатились (как в сказке: я от бабушки ушел, я от дедушки ушел, от волка, от зайца…) «И от вас уйду, ха-ха», — читает между строк новый работодатель.

			Конечно, многие хотят попасть на бал жизни, где они оказались бы среди высокостатусных мужчин и женщин, и задают себе вопрос: как и что для этого делать? Пускай не спешат опускать руки, мол, на обычную зарплату это сделать невозможно, нужен бизнес, а денег нет и т. д., и т. п. Первое, что нужно понять, это то, кем они хотят быть. Если человек ответит на вопросы «Кем я хочу быть?», «В какой социальной среде хочу находиться?», он сможет ответить на вопрос, как и что делать, чтобы попасть туда. А это есть по сути определение стиля жизни. Пусть читатели попробуют ответить для себя на вопрос, кто ими руководит? Мама Золушка или папа Колобок?..

			— А что вообще такое стиль жизни?

			— У каждого свое понимание этого. Я в таких случаях всегда предпочитаю обратиться к первоисточникам, — Балашов встал из-за своего заставленного книгами стола и направился к шкафу. Достав увесистую книгу, он бережно открыл ее на заложенной странице и процитировал: — Стиль жизни — это совокупность образцов поведения индивида или группы (устойчиво воспроизводимые черты, манеры, привычки, вкусы, склонности), ориентированные преимущественно на повседневную жизнь.

			— А если перевести на язык простых смертных?

			Шеф неспешно поставил энциклопедию назад в ровный строй томов, монографий и бестселлеров:

			— Проще говоря, чтобы определить стиль жизни, нужно понять, какие человек имеет манеры, привычки, вкусы, склонности. Кем он хочет быть? Кем он себя видит не завтра, а через год-два? И вот теперь читателям нужно приготовиться к самому сложному: попробовать изучить и понять себя, написав свою эпитафию.

			«Ну все! Абзац! — пронеслось у меня в голове. — Зачет автору. Тема зомби раскрыта». Я решила переспросить, а вдруг послышалось.

			— Вы хотите, чтобы читатели написали прощальные слова на своем надгробии?!

			— Да. Не стоит сильно удивляться. Это психологическое упражнение поможет разобраться, каким человек видит свое будущее (не смерть, а именно будущее).

			Итак, нужно самостоятельно, без чьей-либо помощи написать себе эпитафию. Все мы когда-нибудь умрем, но фантазия про то, что будет написано на нашей могиле, на нашем памятнике, — это ценная информация об амбициозности человека, его шансах на успех в бизнесе, политике, шоу-бизнесе… Не нужно думать долго, просто взять лист бумаги и написать. Даты нас не интересуют. Главное только — от кого эпитафия и что в ней написано.

			Вторым отправным пунктом путешествия в себя будет сегодняшний девиз человека. Чтобы понять это, нужно представить, что на тебе футболка с надписями — спереди и сзади. Посмотри мысленным взором, что написано на груди, когда ты встречаешь людей, и что написано на спине, когда ты от них уходишь.

			И еще. Нужно ответить на вопрос: «Кем были мои предки?»

			Информация перегрузила мой мозг, и я вклинилась в монолог шефа:

			— Это «бибизяны» что ли?

			— Нет, имеется в виду не отдаленные предки человека, но и не дедушка с бабушкой, а предки, жившие 200 и более лет назад. Каковы они в представлении человека?

			— Геннадий Викторович, не сочтите за грубость, но где вы нашли эти удивительные психологические упражнения?

			— Ты сильно недооцениваешь их, Полина. Такие странноватые, неожиданные вопросы любил задавать своим пациентам Эрик Берн — известнейший американский психолог и психиатр. Отвечая на них, человек сможет по-новому взглянуть на себя, соединив прошлое, настоящее и будущее в своей жизни. Ты увидишь, откуда и куда идешь, лучше поймешь себя и свою стратегию жизни. Самая большая загадка для человека — это он сам. Если подвести итог всему, что я говорил ранее, быть успешным значит иметь правильный стиль жизни. А стиль жизни зависит от ее смысла…

			Подготовь, пожалуйста, эти задания, проанализируем, что ты за человек. Заодно и читателям на твоем примере объясним, что к чему.

			— А может, на вашем примере расскажем, как надо себя вести, если вас кинула на бабки обанкротившаяся компания? — парировала я. — Давно хотела спросить, вы сами-то что стали бы делать, будь вы клиентом «ДизайнМебели»? Пошли бы в суд? В милицию? Угрожали бы?..

		

	
		
			Компенсация за моральный ущерб

			Почесывая мелкую темную поросль на небритом лице, щурясь по сторонам, мужчина в клетчатой рубашке и джинсах затянулся и нервно выпустил клуб дыма. Сиротливое табачное облачко стало подниматься на фоне кирпичных стен, бетонных ограждений, колючей проволоки, пока не слилось с серым пасмурным небом.

			— Тысяча.

			— Да ну ты чего?! Какая тысяча? Максимум пятьсот, — говоривший опирался о «Тойоту Ленд Крузер». — Мне полчаса нужно, не больше. Просто зайти, забрать и вывезти.

			— Тысяча, — упрямо повторил кладовщик, перекрывая собой железные ворота склада. — Ты вывезешь, а мне потом разбираться с начальством, он выбросил дымящийся окурок в сторону.

			— Семьсот.

			— Видишь телефон? Стоит мне позвонить вот по этому номеру, и видел ты эту мебель в последний раз. Восемьсот, и не меньше, а то дела не будет.

			— Договорились, — водитель дорогой иномарки достал бумажник и быстро отсчитал необходимую сумму.

			— У тебя полчаса. И я ни за что не отвечаю, — проворчал кладовщик, открывая со стреляющими щелчками массивный железный замок.

			— Не беспокойся, — мужчина зашел на склад и тут же пропал из виду посреди однообразного полиэтиленового хлама. Ровно через 25 минут он вышел из ангара, таща на себе несколько обмотанных прозрачной пленкой фигур. Уложив их в багажник, кивнул кладовщику и уехал.

			Спустя несколько часов на склад наведались Балашов с компаньоном и очередным клиентом.

			— Я думаю, вас может заинтересовать набор плетеных кресел. Это прекрасный вариант для гостиной. Они были где-то тут… Но в условленном месте товара не оказалось. Не нашелся он и по всему складу.

			— Ну что ж, приносим вам свои извинения. Видимо, их кто-то уже выбрал, — соврали владельцы склада, понимая, что товар пропал бесследно не сам по себе.

			Проводив посетителей с новой мебелью, Балашов подошел к кладовщику за объяснениями. Тот стал отпираться, выкуривая сигареты одну за одной и непроизвольно пощипывая пальцами редкую бороду. Пропажа открылась слишком быстро. И когда кладовщик понял, что его вина для Балашова очевидна, стал рассказывать про три джипа, набитых крепкими молодыми парнями, и человека, приказавшего открыть склад, иначе он, кладовщик, очень об этом пожалеет. А еще больше пожалеет жена кладовщика, лишившись навсегда мужниной ласки.

			— А я им и говорю: что же это творится, люди добрые? Как же так можно посреди бела дня?.. А он мне и говорит, мол, можно. Открывай склад и никому не рассказывай об этом, а то сам знаешь, что приключится.

			Почему злодеи вывезли со склада только плетеные кресла и почему он не позвонил начальству сразу после события, кладовщик объяснить не смог. Он только недоуменно пожимал плечами и курил куда-то в пол. А через пару дней, опасаясь расплаты, сбежал, бросив склад без присмотра, так и не забрав свой старенький жилет.

			Человеком, выкравшим мебель, оказался супруг одной клиентки «ДизайнМебели», с которой Балашов буквально на днях успешно закончил работу. Вместо кухни она выбрала два дивана и довольная уехала. Кто же знал, что, обнаружив на них царапины, муж клиентки решит, что ее обманули, и, будучи человеком решительным и авантюрным, возместит моральный ущерб, забрав со склада злополучные плетеные кресла…

			***

			— Человек — это существо социальное, живущее большими группами, и у каждого из нас есть склонность придерживаться определенной структуры общества, сильное стремление к иерархиям. Так вот, чтобы добиваться своего, надо быть антисоциальной личностью, плевать на правила поведения в группе, социальные нормы и запреты. Психологи таких людей называют социопатами.

			Ты спросишь меня, что бы я делал, будучи клиентом «ДизайнМебели». Так вот, я бы поступил так же, как муж этой клиентки. Только я бы вывез не один набор, а столько, сколько смог. Это единственно правильный поступок в данной ситуации, и наплевать на социальную иерархию и правила.

			Но, к счастью или к сожалению, так поступить могут немногие — всего 1—2% людей; все остальные в трудных ситуациях становятся зависимыми от собственных представлений о мире и недееспособными. Большинство верит в иерархию — в то, что обязательно найдется кто-то сильный и могущественный и решит ситуацию. В итоге они остаются обманутыми или не получают в полной мере того, чего хотели. Изгоняя из себя страх наказания, избавляясь от представления, «как все должно быть», можно добиться преимущества над людьми, хотя бы временного.

			Обрати внимание, в решении проблем с долгами компании мы с компаньоном ориентируемся на собственные интересы, а это в данной ситуации — не удовлетворение потребностей бывших учредителей, не сострадание и спасение клиентов, а наша собственная максимальная финансовая выгода. Если пострадавший ориентируется на свои интересы и намерен выйти из ситуации с минимальными потерями для себя, то его поступок действительно принесет плоды. Если же вместо отстаивания своей выгоды клиент хочет отомстить, он поступит неэффективно — подаст в суд, откажется от компенсации ради эфемерного торжества справедливости, цели, которая вряд ли будет достигнута так, как он себе это представляет.

			Ну вот, Полина, я ответил на твой вопрос. Теперь твоя очередь…

		

	
		
			Практикум по надгробным надписям

			Пересилив в себе сильное желание постебаться, я все же выполнила эти психологические упражнения. Вот только эпитафию сочинять не стала, поскольку хочу, чтобы мое бренное тело было предано огню и развеяно по ветру где-нибудь в живописном месте, над водой. Я перешла ко второму заданию. Оно далось на удивление легко. Мой девиз-надпись на футболке спереди гласил: «Превед, каг дила?» и сзади — «Позвони мне, позвони».

			А вот представить дальних предков оказалось нелегкой задачей. Сначала они упрямо отказывались появляться в моем воображении. Несколько минут ушло на то, чтобы посидеть с закрытыми глазами и сконцентрироваться на вопросах, кто мои предки, как они выглядели, как жили. И медитация наконец принесла свои плоды. Вдруг далекие родственники, о настоящих судьбах которых я ровным счетом ничего не знаю, предстали перед моим мысленным взором всем скопом — со всеми бабулями, дедулями в рубищах, многочисленными босыми детьми со светлыми волосиками, коренастыми мужчинами и женщинами с серьезными, немного грозными выражениями лиц (как на старых дореволюционных фотографиях, когда люди еще не улыбались в камеру). За ними был какой-то темный деревянный дом, хвойный лес… В общем, унылая картина.

			Я рассказала об этом шефу, и моему приподнятому настроению пришел конец. Разумеется, что все это всего лишь игра моего воображения. В действительности мои предки могли бы оказаться из какой-нибудь знатной семьи, а то и вообще царских кровей (как знать!). А современники, может быть, посвятят мне какую-нибудь монументальную композицию с ангелами, детьми и голубями (вдруг я стану суперизвестной?) … Но в том, что говорил Балашов, все равно приятного было мало.

			— На самом деле бессознательное рассказало о твоем будущем, настоящем и прошлом. Начнем с будущего.

			Ты не написала эпитафию не потому, что не признаешь кладбища и планируешь, чтобы твое тело кремировали. Ведь это всего лишь фантазия, ты могла бы просто выполнить это упражнение, не меняя своих планов, согласна? Но ты не стала этого делать, это был твой внутренний неосознанный протест. У тебя отсутствует связь с будущим.

			Знаешь, какие эпитафии в своем воображении пишут богатые и знаменитые люди? Конечно, это дело индивидуальное и нет правил без исключений, но большинство представляет очень похожие вещи: перечисление заслуг и того, что они сделали за жизнь; благодарность (семьи, народа, кого-то конкретно). Если человек очень амбициозен, то он пишет на надгробном камне оду своему величию (например, в стихах) или представляет памятник себе любимому. Понимаешь? Это то, о чем я говорил (кажется, ты записала это в главе «Дуга жизни»). У них есть сценарий жизни, великая цель. Поэтому и будущее в их воображении великое.

			Те же, кто не видит перед собой цели, кто не чувствует себя особенным, кто живет по накатанной, хотят быть развеянными по ветру или видят обычную могилку с какой-нибудь типичной надписью наподобие «Помним, любим, скорбим».

			Теперь о твоем настоящем. Для первого девиза ты выбрала сленговое выражение — приветствие и вопрос. Это говорит о твоем контактном характере, ты стремишься к людям, к общению. Тебе легко заводить новые знакомства, и ты нацелена на то, чтобы их поддерживать (твой второй девиз — по сути, просьба поддерживать связь). Ты не амбициозна: сзади нет надписи «Да, я такая!», «Запомни меня, я — лучшее, что с тобой было» или чего-то подобного. Твое «сейчас» полно легкомыслия, ты несерьезно относишься к происходящему. Надписи на футболке говорят о том, что у тебя в настоящем нет никакой конкретной цели (иначе девизом было бы, к примеру, «Я иду к своей цели» или «Я знаю, чего хочу»), ты просто получаешь удовольствие здесь и сейчас.

			Прошлое, твоя основа для успеха в жизни — это твоя семья, твои родители и предки. Именно ценности, внушенные родителями своим детям, делают их бедными или богатыми. Если родители внушили, что деньги — не главное, что деньгами владеют только злодеи, что можно прожить и без денег, то человек вырастает запрограммированным на то, чтобы никогда не разбогатеть. Изменить это очень сложно, потому что связано с бессознательными установками. Также на ценности влияют далекие предки или наше представление о них. Если предки в твоем воображении бедные и безродные, и они не занимаются каким-нибудь интересным, особенным делом (талантливые ремесленники или крестьяне, которые из поколения в поколение передают секреты трав, например), тебе не удастся стать богатой или успешной в своем деле. Заметив мое кислое выражение лица, Балашов добавил: — Если только ты не изменишь свое представление о них.

			— Так что мне теперь делать? Выполнить эти задания еще раз? Или смириться с горькой участью, переодеться в рубище и развеяться на фиг по ветру?

			— Попробуй пройти их заново, но на этот раз формулируй картинку и надписи такими, какими они должны быть у амбициозного, успешного человека. Ищи свою цель. Главное — это понять, каким ты хочешь видеть свое будущее, кем хочешь быть. Для меня эти задания стали откровением. Оказалось, что подсознательно я был ориентирован на успех, даже когда не имел за душой ни гроша и не знал, что смогу чего-то достичь. Наше прошлое, настоящее и будущее настолько связаны, что, не изменив прошлого, невозможно изменить будущее…

		

	
		
			Великие заблуждения

			При следующей встрече Балашов как будто между прочим спросил меня, проделала ли я упражнения. На этот раз его критика мне была не страшна. Теперь на моей вымышленной семейной фотокарточке красовались киевские князья в богатых одеждах с узорами, вышитыми золоченой нитью, украшенных множеством декоративных металлических пряжек и меховыми накидками. Какое может быть будущее у потомка великих князей русских? Только великое! Я подробно описала свою новую (ой, не так), мою истинную родню. Закончив рассказ, я с многозначительным победоносным молчанием уставилась на шефа.

			— Какой вывод ты сделала из того, что я говорил о представлении человека о своем великом прошлом и будущем?

			— Ну, как говорится, хороший понт дороже денег. Кто задирает нос выше всех и грамотно кидает понты, неминуемо получает бонус от общества — с его гордыней начинают считаться. Сколько раз приходилось убеждаться, что самую высокую зарплату получает не самый умный, не самый квалифицированный и опытный специалист, а тот, кто умело зарисовался перед кадровым отделом и собственником бизнеса. Сколько таких директоров и начальников, которые в своем деле не разбираются и даже не пытаются это делать, но именно они, как правило, занимают первые места в офисных иерархиях. Люди верят на слово выскочкам, а те, кто недооценивает себя, остаются незамеченными. Надо просто высоко себя ценить…

			— С заданием ты справилась, но стать успешной оно тебе вряд ли поможет.

			«Что опять не так?.. На этот раз мои предки чересчур крутыми получились? Но ведь так и должно было быть…» Шеф продолжил:

			— Высоко себя ценить, конечно, важно, но перегибать палку тоже не стоит. У человека существует три великих заблуждения: уверенность в своем бессмертии, неотразимости и исключительности. Из этих трех заблуждений и следуют многие психологические и логические ошибки, которые человек не может преодолеть. Отличительная черта богатых от бедных, успешных от неуспешных, здоровых от нездоровых, красивых от некрасивых часто кроется в этих трех заблуждениях.

			***

			В чем разница между настоящим другом и хорошим знакомым? Друг, когда расскажешь ему о горе, посочувствует и начнет кумекать, чем помочь, а приятель подумает: «Со мной такого не случится»…

			Это не злорадство. Отнюдь. Человек, мыслящий так, может по натуре быть добрым и отзывчивым. Просто в факте чужого несчастья первое, что приходит ему на ум, что беда обошла его стороной и уж точно не коснется ни его дома, ни семьи, ни благополучия. Если спросить, считает ли он себя особенным, скорее всего, тот ответит, что такой же, как и все, но в глубине души он уверен, что он особенный. Поэтому несчастья соседей и знакомых никогда с ним не приключатся. Ни за что. Никогда. С кем угодно, только не с ним.

			Если будет кризис и сокращения, то не в его конторе, это у кого-то другого украдут кошелек в общественном транспорте, это у кого-то другого будут проблемы с желудком, с печенью или простатой, наверняка соседские дети вырастут обалдуями, а не его сынок, и жена уж точно никогда ему не изменяла. Потому что он — особенный.

			Этой глубинной, непоколебимой верой в собственную исключительность страдают практически все люди; с самого детства и до гробовой доски все как один знают, что их не коснется беда, что для рака и СПИДа они — вне зоны досягаемости. Пожизненно. Каждый чувствует в глубине своего естества какой-то огромный, неизрасходованный потенциал, реализоваться которому помешали объективные внешние обстоятельства. Все панельные дома бедных кварталов доверху забиты особенными людьми, которые, казалось бы, никогда не почувствуют, что такое нищета; все больницы — абсолютно здоровыми людьми, до последнего отказывающимися верить, что их здоровье оказалось не вечным; все дома престарелых — внезапно постаревшими мальчиками и девочками, которых никогда не должна была коснуться старость и тем более смерть.

			Зависть происходит из того же корня. Не должно быть так, чтобы у кого-то было лучше, чем у меня. Почему не должно? Просто не должно, и все. Соседка выскочила замуж за молодого богатого бизнесмена, любящего ее до беспамятства? Да посмотрите на нее: на башке-то три пера, ноги кривые, глазенки маленькие! Не т, что наша Глаша — хоть и полновата и образования 9 классов, и до мужчин падка, зато какая девка!.. Нельзя объяснить того, чего не понимаешь. Нельзя объяснить того, чего нет.

			Зависть — это крик нереализованных амбиций, болезненное напоминание о том, как могло бы быть, но не случилось. А почему не случилось? Когорта избранных, самых достойнейших из достойных, которая состоит из шести миллиардов человек, ответит: обстоятельства помешали.

			— Как ваши дела?

			— Да вот, у дочери проблемы со здоровьем…

			— Что вы говорите, и что серьезные?

			— Врачи говорят, лечиться с полгода…

			— Ай-яй-яй! А нас, слава Богу, пока миновало.

			Что на такое ответишь?.. Ваше счастье. Вот только от беды никто не застрахован. Никогда. Ни при каких обстоятельствах.

			***

			Балашов тем временем увлеченно продолжал читать лекцию:

			— Если человек не может (а чаще просто не хочет) осознать того, что он рано или поздно умрет, и верит в свое бессмертие, он может позволить себе не беречь свое здоровье, не ценить время, не заниматься спортом, не развиваться. Ведь он думает, что бессмертен и времени у него достаточно. Только в старости эти «бессмертные» обнаруживают, что живут на мизерную пенсию, что на лекарства не хватает средств, что жизнь неуклонно катится к закату, а их более успешные сверстники, которые всю жизнь были озабочены и деньгами, и здоровьем, почему-то выглядят и живут лучше, чем они. Уверенность в собственной неотразимости приводит к тому, что люди не следят за собой, думают, что их кто-то любит просто так, без денег, что их внешний вид кого-то интересует, что для кого-то важно, во что они одеты и т. д.

			Заблуждение и вера в собственную исключительность приводят к тому, что люди считают всех дураками, им кажется, что их не понимают и недооценивают, что их мысли чего-то стоят. Но к концу жизни из-за веры в собственную исключительность они не замечают, что они такие же, как все: носят ту же одежду, потребляют ту же еду и ничем особенно не отличаются от всех остальных. В отличие от них те, кто не верит в собственную исключительность, становятся президентами, миллиардерами, успешными людьми, гениальными учеными, постоянно сомневаясь в собственной исключительности.

			Вывод очень простой. Человек не может избавиться от этих трех заблуждений, но у успешного человека обычно хватает ума, чтобы осознать, что он смертен, что он не пуп земли и что его внешность — это внешность обычного человека. Успешные люди знают, что все эти три качества стоят огромных усилий и денег. Продление жизни, сохранение здоровья, создание неотразимости и исключительности достигаются огромным трудом и материальными затратами.

			Так вот для начала, чтобы исправить положение собственных дел, необходимо признать, что ты простой смертный, обычный человек и иллюзия того, что ты исключителен, — твой собственный самообман.

			— Разве можно понять, чего ты стоишь на самом деле, насколько ты уникальная или заурядная личность? Ведь человек относится к себе очень субъективно…

			— Это так, но для того чтобы понять, насколько реально на данном этапе великое будущее человека в бизнесе, нужно подвести итог его массе, то есть тому, что он здесь и сейчас из себя представляет. Лист бумаги и ручка — на стол. Напиши сверху: «Моя масса». А дальше начни записывать (без фантазии, только факты) существующие на данную минуту твои личные ценности. Заполни графы «свободные деньги — сколько?», «недвижимость — метры квадратные и где», «машина — марка», «реальные знания», «связи и знакомства: где и кто?», «друзья и их потенциал», «место работы и ее оплата», «мечта (в нескольких словах)», «настоящее желание (в нескольких словах)». Писать нужно только факты! А вот теперь человек может попробовать оценить свою исключительность, а заодно и свое будущее.

			Если все это останется на том же уровне через несколько лет, конечно, можно сослаться на то, что виноваты правительство, обстоятельства, отсутствие денег, вообще мир, который не оценил человека. Все сволочи, негодяи, воры, а владельцы компаний просто издеваются над ним лично. Но что сделал сам человек, чтобы увеличить свою массу? Свои шаги, действия и результат нужно записывать, чтобы потом понять, что действительно помогло достичь цели. Делать это будет мизерная часть тех, кто прочитает книгу, потому что всегда проще кого-то винить в своих неудачах и не выкладываться на все 100%.

			Когда человек приходит на работу, он считает себя настолько ценным сотрудником, что ему всегда должны платить огромную зарплату за одно только нахождение на работе, хотя он, иногда даже не думая, не прилагая никаких усилий, выполняет простые поручения.

			— А вам не кажется, что простой труд той же продавщицы в супермаркете, которая все восемь часов рабочего времени отрабатывает, как каторжная, выслушивая претензии недовольных покупателей и не имея даже лишней секунды, чтобы подумать о себе, просто недооценивается? Ведь по энергетическим затратам это тяжелый труд!

			— Простой труд действительно тяжелый, и в этом я успел убедиться, когда сам работал на стройке рабочим. Но он не дает уникального продукта, поэтому и стоит немного. Есть миллионы людей, способных выполнять работу продавца в магазине, но только несколько тысяч из них могут организовать свой успешный супермаркет. Есть миллионы людей, которые вполне могут работать, к примеру, менеджерами по продажам, и только несколько тысяч из них смогут стать продавцами эксклюзивных товаров и услуг и обзавестись своей клиентской базой. В этом мире в первую очередь ценится уникальность, и никого не волнует, сколько ты работаешь.

		

	
		
			Отличия

			— Кстати, ты знаешь, почему умение выделяться на общем фоне, уникальные (и полезные для социума) качества человека и его умения, как правило, высоко ценятся обществом? — поинтересовался шеф.

			— Это обогащает общий опыт?

			— Да, это и есть эволюция, — кивнул Балашов. — Успехом пользуются именно те бизнес-идеи и проекты, которые нестандартны. Даже на физиологическом уровне мы склонны выбирать то, что отличается от нас. Ты знаешь, к примеру, что выбирает яйцеклетка?

			Очередной внезапный поворот разговора, который в общении с Балашовым был таким же частым явлением, как зигзаг на горном серпантине, не застал меня врасплох.

			— Простите, но разве у нее вообще есть выбор? Ах, если бы только он у нее был…

			Но шеф не дал пофилософствовать.

			— После того как миллионы сперматозоидов прорвались к заветной цели зачатия, к яйцеклетке пробиваются всего лишь единицы. И яйцеклетка на какое-то время замирает и впускает одного. Теперь тебе вопрос — кого из них? У тебя три попытки.

			— Того, который ближе к ней находится.

			— Нет.

			— Самого шустрого.

			— Опять неправильно. Последняя попытка.

			— С самыми лучшими генами.

			— Нет. Включай диктофон.

			Единственным критерием выбора является не доминантность, не количество какого-то вещества, а максимальное генетическое отличие. То есть яйцеклетка выбирает математически: исключительно по отличию генетического кода. Только так добавляются максимально новые качества для плода. Следующее поколение получает лучшие гены, а следовательно, и более широкие спектр возможностей и способностей.

			Отличие является базовым принципом выбора и в течение человеческой жизни. Пускай тот, кто хочет добиться успеха в жизни, задумается, насколько он (или она) отличается от соседей, друзей, коллег по работе? В чем его собственное отличие от других людей? Этот человек работает на фирме, является офисным работником, зачем он нужен этой фирме, сможет ли она без него обойтись?..

			Откуда взялось понятие «офисный планктон»? Планктон — это разнородные, в основном мелкие организмы, свободно дрейфующие в толще и не способные сопротивляться течению. Одинаковые одежда, еда, развлечения, однообразные разговоры, одно и то же расписание дня, неизменные квартиры, похожие судьбы… Но вспомни про яйцеклетку. Кого она выбирает?..

			Нужно быть другим. Для успеха нужно быть непохожим, не таким, как все.

			Интересное наблюдение было проведено в одном из зоопарков. Обезьяны — очень иерархичные животные, у них всегда есть доминантный самец, у которого есть несколько самок. И вот из группы убрали главного самца. Какое-то время обезьяны бесцельно бродили по клетке, потому что у них не было ориентира на руководителя. Одна обезьяна, блуждая по клетке, от скуки подобрала консервную банку и зачем-то начала стучать ею о клетку. И все остальные обезьяны признали ее вожаком. Потому что эта обезьяна, может быть, не с самыми лучшими генетическими качествами с помощью консервной банки показала себя всем остальным, вызвала их любопытство, заставила обратить на себя внимание. В этом — ее отличие.

			Нужно работать над индивидуальным отличием. Отличие, которое выделяет из толпы; отличие, за которое захотят платить, которое захотят у человека купить. Это может быть уникальное изобретение, новое видение управления, просто новая идея, которая заинтересует других людей. В этом контексте хорошо подходит слово «модное». Чтобы выгодно отличаться, нужно быть модным (не только в одежде, но и в стиле жизни, во взглядах).

			Людей называют одомашненными приматами. По сути так и есть. Единственное, чем мы отличаемся от животных, — развитым головным мозгом. У нас есть воображение, фантазия. Животные, как и люди, испытывают боль, страх, голод, радость и другие примитивные эмоции. Но человек, в отличие от них, может это испытывать в своем воображении. Он может придумать и радость, и печаль, и даже собственное благополучие. Он может придумать себя другим, он может убедить остальных верить в то, что он другой.

			— Но как человеку придумать свое отличие, если он чувствует себя обычным офисным планктоном? Или если его таким видят окружающие?

			— На базовом уровне изменение личности стоит на трех китах: отношение к себе, к окружающим и к обществу в целом. Пока человек сам считает себя офисным планктоном, он будет им оставаться, если он чувствует, что достоин великого (счастливого/богатого и т. д.) будущего, не исключено, что оно у него будет. И не важно, что о нем думают другие, значение имеет только его собственный взгляд на вещи. Мне казалось, ты уже удостоверилась в этом, когда мы говорили о стиле жизни.

			Чтобы отличаться от толпы и быть успешным, мыслить следует вне системы тех координат, в которых человек находится сейчас, потому что это тупик. Необходимо снять коробку с головы и научиться думать за ее пределами, мысленно выйти за рамки той реальности, где ты — младший менеджер, которым понукают в офисе все кому не лень. И помнить о своем предназначении, о том, кем ты можешь быть в других, более благоприятных обстоятельствах — ведущим специалистом, собственником бизнеса, автором проекта и др.

			Быть модным — значит давать обществу набор новых качеств. Менее всего привлекательны обыденность, серость, посредственность, заурядность, на них ни успеха, ни богатства не достичь. Выделяться из толпы можно научиться. И для этого достаточно обладать эмоциональным интеллектом.

		

	
		
			Эмоциональный интеллект

			Постепенно привыкнув к назидательному тону Балашова и научившись абстрагироваться от того, что экскурсы в мир познавательной психологии делает бывший депутат Верховной Рады, а не профессиональный психолог, я погрузилась в работу. А заняться было чем: премудрости, ноу-хау и тонкости благодатным потоком прямо-таки лились из Геннадия Викторовича.

			Так, по его словам, психологи пришли к выводу, что успех человека не зависит от коэффициента интеллекта. Зато он очень связан с эмоциональным интеллектом — умением понимать и контролировать свои эмоции, а также распознавать эмоции и мотивацию других людей. Есть еще одно интересное наблюдение. Люди подсознательно стремятся к тому, что способно вызвать у них эмоции, меньше всего их внимание привлекает обыденное, привычное. Поэтому эмоциональный бизнес всегда будет приносить огромные доходы, а тонкие житейские психологи — снимать сливки и блистать в лучах славы.

			***

			— Здравствуйте, Марья Ивановна! Как здоровьице? — старушки с умильными улыбками поприветствовали идущую мимо скамейки пожилую женщину.

			— Да слава Богу! Простите, девочки, домой спешу, через 15 минут сериал начинается. Вчера Борис жену беременную бросил, а она, оказывается, сестра ему, а ребенка ждет от их кума. Никак пропустить серию не могу. Сегодня Борис узнает, что она изменила ему на свадьбе их общего двоюродного брата и тот об этом знал!

			Зайдя в квартиру, Марья Ивановна застала свою дочь возле пустого кухонного стола за чтением очередного детектива и укоризненно на нее посмотрела:

			— Аня! Ну ты хоть бы ребенка покормила… Успеешь еще почитать-то свои дюдики. Вон целая стопка уже накопилась. Макулатура, а не книги! — она ткнула рукой под стенку, где стоял аккуратно выставленный ряд разноцветных книжек в мягком переплете.

			Моложавая брюнетка, прикрыв книгу и перекрестив руки на груди, уставилась на мать:

			— Во-первых, кто бы говорил. Твои сериалы — бредятина еще та, а у меня в книжках хотя бы логика какая-то есть. А во-вторых, малая не хочет есть. Худеет опять. Говорит, по сравнению с Ксенией Собчак она — корова, — сняла очки и расхохоталась. Старушка засмеялась вместе с ней:

			— Ну и время настало! Мы хотели быть, как Ленин, ваше поколение, как Гагарин, а они на Собчак равняются… Ладно, Анька, накрывай на стол, она на запах сейчас придет. А я пошла, у меня сериал начинается.

			Через час вся семья собралась за столом. Не хватало только отца.

			— А Славка сегодня опять с мужиками в нарды пошел играть? — спросила, прихлебывая щи, бабушка.

			— Угу, — кивнула с набитым ртом дочь.

			— Опять подвыпивший придет… — вздохнула та. — Внученька, как у тебя дела? Мать говорит, опять худеешь?

			Не по годам развитая девочка, с детскими еще чертами лица и вполне оформившейся грудью, сосредоточенно уминавшая ужин, подняла голову от тарелки:

			— Ты мне, бабушка, пожалуйста, только не говори, каких мужчины любят, а на каких женятся. Это еще в позапрошлом веке было, а у нас все по-другому.

			— Это как же по-другому? — с хитрецой переспросила старушка, погрузив в кастрюлю половник.

			— Это как в «Доме-2». Чтобы построить свою любовь, нужно быть яркой и стройной.

			За столом сидело три поколения самой обыкновенной семьи, где никто не нашел себя в каком-то выдающемся деле, не посвятил себя какой-то глобальной цели, не достиг чего-то значительного. Да им этого и не нужно. Для чувства полноты жизни каждому из них не хватало только одного — сильных впечатлений и эмоций, которые они искали в телевидении, дешевом чтиве, азартных играх и алкоголе. Небольшая порция эмоций на ночь, как сладкий десерт после ужина — вроде можно обойтись, но это будет не то…

			***

			Балашов принялся объяснять. Заложив руки за спину, он расхаживает по кабинету, надиктовывая текст:

			— Людям стоит подумать о том, на что они обращают внимание в потоке информации. Разве они замечают серость, обычность или повседневность? Нет. Их внимание может привлечь только яркое пятно — нестандартное поведение, необычное предложение, необычные слова или незаурядный внешний вид.

			Ксения Собчак — яркий пример бизнеса, построенного на эмоциях. Как бы зрители ни относились к ее личности, она умудрилась стать интересной собственными эмоциями и загружает ими любое событие, в котором задействована. По этой же причине сериалы с тупыми сюжетами и плохими актерами приковывают к экранам телевизоров многомиллионную публику. А в книжных лавках раскупаются примитивные женские романы, детективы и бульварная пресса. Люди ищут эмоций. Им нравится переживать — так они чувствуют себя живыми. А сценаристы, продюсеры, писаки, шоумены получают от этого сумасшедшую прибыль…

			Худшее, что может быть для успеха человека, — это быть незаметным, заурядным и не стараться понять мотивацию других людей. Неспособность к эмоциональному единению и личному общению — прямой путь в бедность.

			— Как сделать из обычного бизнеса эмоциональный?

			— При таком обилии информации, как в современном мире, много работы выполняет именно наш эмоциональный интеллект, сокращая время для принятия решений и действий. С помощью эмоций человек может охватить и передать гораздо больший спектр информации о человеке, продукте, идее, проекте. И все, что касается продаваемого товара, услуги, качеств человека (если он — наемный работник), должно нести эмоциональное содержание для покупателя, чтобы он сделал выбор в их пользу.

			Объясню на примере. Глобальная сеть Интернет, вмещающая в себя океан информации, не реагирует на простые предложения. Просто создать сайт — все равно, что бросить в океан маленький камушек. В волнах даже не увидишь расходящихся кругов. Простая подача информации не приводит даже к малейшему колыханию океана Интернета. В Сети на первое место выходят эмоции, потому что они передают больше сопутствующей информации, которая не поддается рациональному восприятию. Все, что вызывает чувства и эмоции — печаль, радость, страх, гнев, гордыню, зависть, обжорство, похоть, гнев, алчность и даже уныние, в Сети и в жизни является суперпродуктом, востребованным потребителями без рационального анализа. На задний план отходят качество картинки, достоверность информации, ее содержание. Этим объясняется невероятный успех развлекательных порталов и порно.

			То же происходит и в киноиндустрии. Киностудии переключаются на съемки эмоциональных сериалов. Эмоции, растянутые на сотни серий и снимающиеся на протяжении нескольких лет, порождают новых звезд и огромные бюджеты.

			Гуру мирового бизнеса и менеджмента день и ночь мотивируют свои креативные отделы на создание эмоций, называя, к примеру, мобильные телефоны сексуальными штучками. Рекламные компании эксплуатируют эмоции, вызывая желание покупать.

			Украинский бизнес уже выходит из состояния просто перераспределения государственной собственности и тупой продажи металла и сырья тонновагонами. Нужны эмоции, и они появляются — и в ресторанах, и в гипермаркетах. Самые удачливые политики эксплуатируют эмоции избирателей, вызывают шквал эмоций, заставляя за себя голосовать, а олигархи способны так манипулировать личными эмоциями власти, что всегда получают преференции от того, с кем общаются. Это особый дар. Может быть, потому они и олигархи. Эмоциональный бизнес затрагивает очень важную потребность человека — чувствовать, ощущать себя живым, испытывать злость, радость, счастье или печаль.

			Наши граждане в большинстве своем в повседневной жизни оказываются эмоционально обедненными: кто стесняется, кто боится, кто думает, что «так нельзя». Но суть одна — они не только скрывают свои эмоции, они не читают эмоции других людей. А ведь не нужно делать доклад, если по эмоциям видно, что он уже никому не нужен. Эмоциональный интеллект позволяет человеку не только быть самим собой, но и внимательно следить за эмоциями других людей и находить правильные места, правильные решения на интуитивном уровне в бизнесе, работе и в личном общении.

			— Как развить в себе эти умения?

			— Задать себе вопрос: на вас обращают внимание на улице, вы заметны в офисе? Вы вызываете у людей эмоции? И главный вопрос — вы следите за эмоциями других людей, особенно тех, от кого зависит ваш доход?

			Эмоциональный интеллект — это эволюционное преимущество, его можно в себе развивать, постоянно пытаясь понять причины своих эмоций, контролируя их и используя в общении с другими людьми. Вы сами почувствуете, как вас начнут замечать, как изменится ваше место в иерархии. Вы просто появитесь в этом мире, где еще вчера вас никто не замечал.

			Конечно, базовым является детство и то, насколько родители развили у ребенка возможность самовыражаться, эмоционально влиять на события в семье, развивать свою эмоциональность, осознанно относиться к своему настроению.

			Привлекать внимание можно (и нужно) с помощью внешнего вида, мимики, языка жестов…

			Вдумайтесь, сколько информации несет в себе мощная, интенсивная эмоция. Одно дело — тихо послать, и совсем другое — послать так, чтобы это запомнилось на всю жизнь. Одно дело объясниться в любви тихо в подушку, другое — сделать из этого незабываемое событие всей жизни. Одно дело покупать машину для передвижения по городу, другое — покупать модель для имиджа. Одно дело премьер-министр в костюме и галстуке, другое — в Louis Vuitton и с косой.

			Больше эмоций — больше денег. Больше эмоций — ярче жизнь и интереснее бизнес. А значит, больший доход.

		

	
		
			Чудес не бывает

			Все эти психологические теории, эксперименты и упражнения — это, конечно, интересно и полезно, но рано или поздно у читателей возникнет вопрос, а кто, собственно, этот Балашов такой? На чем он сам поднялся? Без автобиографии не обойтись…

			Шеф с радостью согласился рассказать читателям свою историю без приукрашивания и литературных приемов. Кстати, о том, как он сумел раскрутиться, я узнала во время первой же встречи с Геннадием Викторовичем, когда, представившись журналистом одного известного киевского журнала, пришла к нему устраиваться на работу…

			***

			Разгар финансово-экономического кризиса, стою возле аптеки на перекрестке улиц Шелковичной и Институтской, неподалеку от офиса, ужасно болит голова, в руках — сигарета (имею на нее полное право — меня только что уволили с работы). Что делать?

			Уже три часа я бессмысленно хожу по правительственному кварталу, пытаясь найти выход из ситуации. Звоню, расспрашиваю всех знакомых, не требуется ли кому специалист, заодно дышу свежим воздухом, пытаясь успокоиться. В голове крутится только одно: чудес не бывает. Придется, видимо, какое-то время пожить в долг.

			Мой взгляд наткнулся на флаг Евросоюза, развевающийся над аккуратной зеленой лужайкой, я заметила офис в доме напротив, на первом этаже. Через дорогу в окне я разглядела деревянную золотистую мебель и дорогие багеты картин. «Эх! Была не была. Пойду-ка я к Балашову… Он меня не раз видел на круглых столах… Кажется, как-то даже комментарий у него брала. Может, ему нужен пишущий человек?» Недокуренная сигарета полетела в сторону, я направилась в незнакомый офис.

			Войдя в помещение приемной, обратилась к секретарше:

			— Я журналист «Фокуса», — наглая ложь. — У меня вопросы к вашему шефу, — не помня точно имени, сказала я.

			— Одну минутку, — девушка открыла дверь кабинета:

			— Журналист из журнала «Фокус».

			«А если сейчас спросят документы? Хотя у журналистов никогда их не просят».

			— Проходите, — пригласила секретарь.

			За столом, откинувшись в царском кресле, сидел хозяин кабинета. Мое появление отвлекло его от большого экрана компьютера компании Apple. «Что интересует журнал «Фокус»?» — обратился ко мне Балашов. «У нас готовится серия статей о стартовом капитале богатых людей Украины», — ответила я, к своему удивлению. «Вы думаете, это интересно?» «Ну да, читателям важно знать». «Девушка, стартовый капитал — это так скучно… Вам будет даже скучно слушать». «Но все-таки», — настаивала я. Порывшись в сумочке, достала диктофон: «Расскажите». «Так, как есть?» — ухмыльнулся он. «Как есть». «Ну, включайте».

			История о стартовом капитале Геннадия Балашова, расшифрованная с диктофона:

			— «Вы спрашиваете, как я стал капиталистом? Примитивно просто, делая шаг за шагом в неизвестном направлении, заплатив за успех порядком потрепанными нервами, часами ожидания в приемных, горькими разочарованиями и неожиданными победами.

			1988 год, мне 27 лет. Прошел уже год, как я окончил экономический факультет Днепропетровского университета. Но на приличную работу экономистом устроиться так и не удалось: в 1987 году начались сокращения экономических специальностей и новых людей не принимали на работу. Месяц бесплодных поисков привел меня в непонятное строение возле шинного завода с надписью «НИИ КГША «Научно-исследовательский институт крупногабаритных шин».

			Поднялся на второй этаж, увидел надпись «Начальник лаборатории экономики труда». Меня приняли на работу инженером-экономистом с мизерной зарплатой в 115 рублей. Ниже в то время зарплат попросту не было. Начальник так и сказал: «Зарплата у нас для декретчиц».

			В курс дела я вошел достаточно быстро, но путь для себя я уже обозначил — очень хотелось попасть в торговлю. Там, как я считал, сбываются мечты о хорошей жизни, а институт — это пересидка.

			Побывал у своего одноклассника, который на блатной точке разливал пиво в киоске, он казался мне очень богатым. Во-первых, он угощал меня пивом, а во-вторых, у него в руках были деньги. На эту работу его устроил отец, который работал на пивовозе. Точка давала хороший доход. Я бы тоже пошел на эту работу, но ценные вакансии разливщика пива были заняты. Я рассказал ему о своей идее идти в торговлю. Но он объяснил, что без блата, денег, это сделать невозможно.

			Когда мне удавалось выбраться в город (жил я на самой окраине, дальше — только заводы и кладбище), продолжал ходить по торговым учреждениям, в отделы кадров продовольственных и непродовольственных магазинов, по универмагам, но меня не брали даже продавцом в овощной ларек. В отделах кадров мне говорили, что людей с высшим образованием не берут на должность продавца.

			Тогда, в 1988-м, шел уже третий год перестройки. Речи Горбачева завораживали. В программе «Время» часто показывали про передовой опыт, в сюжетах появлялись какие-то арендные бригады и арендные коллективы в торговле. Я с завистью смотрел эти репортажи и думал, как же мне попасть в торговлю. В семье материальное положение складывалось совсем плохо. Маленький ребенок съедал все ресурсы, часто не хватало на самое необходимое, даже на кефир, одежду донашивали старую. Перспектив не было никаких…

			В тот год у меня случилось событие, которое я считаю знаменательным. В апреле-месяце нас, инженеров-экономистов, отправили в Крым на ремонт и подготовку к сезону пионерского лагеря. Я здорово загорел, а по вечерам продолжал всем талдычить о своей мечте перейти в торговлю. Почему-то никто не верил, что это возможно.

			За три дня до окончания командировки я не выдержал и решил поехать домой своим ходом, а денег хватало только на поезд. Чтобы сэкономить на еду, я отправился до Алушты пешком. Мне казалось, что по берегу будет быстрее. В апреле на каменистом берегу никого не было, светило солнце, я устало шел по округлым камешкам крымского побережья, слушая плеск волн и продолжая думать о деньгах. Потому что очень хотелось есть. И представляете, на пустынном берегу увидел синюю бумажку — 5 рублей. Как они туда попали после зимы? Непонятно. Но аккуратненькие, они лежали под камушком и, казалось, ждали меня.

			Такого счастливого заработка в моей жизни никогда не было. Добравшись пешком до автовокзала, а затем на троллейбусе в Симферополь, я не только купил билет на поезд, но закуску и даже бутылку вина (очень дешевого — за 1 рубль 40 копеек). С каким удовольствием я ее выпил в тамбуре!

			Я с упоением продолжал мечтать о торговле. На следующей неделе, появившись в институте в своей лаборатории, состоявшей в основном из женщин, на своем столе я увидел газету, в которой красными чернилами была обведена заметка. Это соседка по столу подчеркнула мне заметку о том, что Горпромторг № 2 сдает помещение для арендных коллективов. Там же был указан адрес. Это было на другом конце города.

			Утром, взяв с собой эту газету, одев костюм двухгодичной давности, купленный в комиссионке, вначале на троллейбусе, затем на экспрессе я добрался до Горпромторга № 2. Он находился в здании общежития, занимая весь второй этаж. Узкий коридор и комнаты по сторонам, кабинеты, отделы, бухгалтерия и в конце приемная. С заметкой в руках я вошел в маленькую приемную, в которой девушка деловито печатала что-то на машинке. «Вы к кому?»

			Я покосился на дверь с надписью «Директор Кудряшов Иван Степанович». «К Ивану Степановичу по поводу аренды», — сказал я неожиданно для себя. «Одну минуту». Она заскочила в кабинет, вышла и неожиданно сказала: «Заходите». Небольшой кабинет всемогущего директора второго Горпромторга, а это целая сеть магазинов и универмагов по всему городу. За столом — небольшой, как мне тогда показалось, пожилой мужчина.

			«Здравствуйте, — говорю я. — Вот у меня ваша заметка. Я бы хотел взять у вас отдел в аренду». «Вы от кого?» — задал вопрос Иван Степанович, приглашая меня жестом присесть. «Да ни от кого… Вот в аренду хотел…» «Да мы не сдаем ничего в аренду», — сказал он. «А заметка?» — спросил я. «Это требуют от нас вышестоящие. Какие-то арендные коллективы открывать. Перестройка… Не знаю, кто это дал». «А как же заметка?» — продолжал спрашивать я.

			Он откинулся в кресле и начал с интересом меня рассматривать. «С чего вы взяли, что вам что-то дадут?» «Не знаю. Вот, прочитал». «Знаете, молодой человек, торговля — это такая сфера, где просто так ничего не бывает. Если кто и берет в аренду, это… Понимаете?»

			«Да? Ну, хорошо». Встал, хотел было уйти. «Хотя, — неожиданно сказал он, — там какие-то бумаги в плановый отдел пришли. Зайдите. Может, они вам подойдут по кооперативу». У меня появилась надежда. Вышел в коридор и сразу наткнулся на дверь с надписью «Плановый отдел». Туда зашел более уверенно. «Я от Кудряшова, — обратился к начальнице отдела. — У вас документы по кооперативу». Она порылась на столе и вручила мне образец типового устава торгового кооператива, состоящий приблизительно из 30 страниц. «А можно я возьму его с собой. Перепишу?» — спросил я несколько растерянно. «Хорошо, только завтра принесите».

			Из Горпромторга я вышел с типовым уставом на руках. Присел на ближайшей лавочке, прочитал. Там было написано все, что было мне нужно. И даже указано, где регистрировать — в районном совете. Также требовались письмо от учредителя («подавать в восьми экземплярах»), образец протокола и т. д.

			Ксероксов тогда не было. Полночи вручную я переписывал устав. Утром поехал опять в Горпромторг. В плановом отделе сказал, что внимательно изучил устав, вернул образец и заявил, что буду открывать кооператив от Горпромторга. В этот же день я отправился в исполком, там узнал, где регистрируют кооперативы — во вновь открывшемся отделе социального развития. Они сказали, что нужно взять письмо из Горпромторга и предоставить устав в восьми экземплярах. Поехал обратно в Горпромторг. Опять к начальнику: «Я внимательно все изучил и готов от вас открывать кооператив». Он удивленно на меня посмотрел. По его поручению мне отпечатали письмо. С ним, окрыленный, я сел в троллейбус и поехал.

			Проезжая на троллейбусе мимо огромного универмага «Дом торговли», я подумал: «А не зайти ли мне и сюда». Более уверенным шагом я заявился к директору универмага, ведь у меня был устав. Секретарше объявил, что я буду открывать у них кооператив. Она отправила меня к заместителю директора. Когда заместитель увидел типовой устав, а я сказал, что хочу открывать кооператив при «Доме торговли», он буквально подскочил и потащил меня к директору.

			Я застыл в проеме открытой двери на пороге директорского кабинета, а зам, показывая на меня, говорил: «Вот то, что нам нужно!» Седовласый директор посмотрел на меня. Оказывается, у них давно лежали уставы кооперативов, но никто ничего не делал. Они меня спросили: «Вы что, можете открыть кооператив?» «Да, — ответил я. — Я специалист по открытию кооперативов». «И что вам для этого надо?» «Мне необходимо гарантийное письмо в райисполком от «Дома торговли».

			Таким образом, у меня в руках оказалось второе письмо в другой исполком другого района. Шансы открыть кооператив увеличились вдвое. Дома и на работе я всем показывал эти два письма. Одно из них — из непреступного Горпромторга № 2, а второе — из знаменитого «Дома торговли». Оставалось напечатать устав. Здесь возникла загвоздка. За эту работу нужно было заплатить 25 рублей. Дома мне наотрез отказались выдать нужную сумму, заявив, что все мои авантюры заканчиваются плохо. Полночи я не спал, а утром из-под блюдца на кухне попросту украл 25 рублей и заказал печать устав. После этого еще четыре месяца я проездил по всевозможным инстанциям, подписывая кипы бумаг для открытия кооператива.

			В то лето я прочитал больше литературы, чем за всю свою жизнь, потому что в каждой приемной приходилось проводить от часу до трех. Я привык брать с собой книжку. Приходил в приемную и терпеливо ждал, читая то, что взял с собой. Кстати, с Горпромторгом у меня так ничего не вышло, потому что в исполкоме началась бумажная волокита, а в «Доме торговли» дело пошло. И вот, когда все документы были собраны, мое заявление об увольнении из института было написано, я оказался на втором этаже в горсовете возле скромной надписи «Отдел регистрации кооперативов».

			Лето, жара, очередь. Стою, ожидаю, читаю книгу. Спустя три или четыре часа подходит моя очередь, сзади меня много людей, тоже регистрирующих какие-то кооперативы. Секретарша говорит: «Следующий». Я захожу. За столом сидит чиновник с дорогими часами на руке. Я радостно заявляю, что кооператив «Союз» — это я (так я назвал свой торговый кооператив). Тогда наше государство называлось Союз Советских Социалистических Республик. На титульном листе было написано «Торговый кооператив «Союз» при «Доме торговли». Чиновник приподнял все восемь экземпляров, напечатанных за последние 25 рублей, и презрительно заявил, что мне отказано.

			«Ты бы еще колхозом имени Ленина назвал. Переименуй и перепечатай», — сказал он, обратившись ко мне на ты. Дело в том, что на перепечатку у меня не было денег. Кроме того, я сильно устал от хождения по инстанциям в течение нескольких месяцев и еще был уволен с предыдущего места работы. По телевизору постоянно пропагандировали перестройку, а тут опять тупик. Я был достаточно голоден после четырех часов стояния в очереди. В общем, я перешел на ты с чиновником. И заявил ему, чтобы он немедленно регистрировал мой кооператив, или я отсюда никуда не уйду. Он попытался меня утихомирить, строго сказав: «Выйдите из кабинета». А я схватил устав и начал ему тыкать, требуя, чтобы он немедленно его подписал. В начале завязалась грубая словесная перепалка, дверь распахнулась, вбежала секретарша, очередь напирала сзади, требуя, чтобы я покинул кабинет, в то время как я пытался дотянуться через стол до начальника отдела и схватить его за пиджак. «Быстро подписал, сволочь!» — кричал я, потому что за словами уже не следил. Орал, что все они взяточники, разворовывают страну и что я требую немедленно подписать мой устав. Но очередь за моей спиной сплотилась, и меня с большим трудом начали выволакивать из кабинета — у людей были свои проблемы.

			В помятом пиджаке с оторванной пуговицей я оказался в конце очереди. В руках у меня был неподписанный устав, в голове — рухнувшие надежды. Так я оказался несостоявшимся председателем кооператива. Ту ночь я практически не спал. Очередной мой поход за деньгами закончился ничем. 27 лет — полный неудачник.

			Встав рано утром, я уехал в горсовет. Занял позицию возле бассейна, чтобы видеть, как чиновники идут на работу. Движение началось где-то с половины девятого. Я увидел своего вчерашнего чиновника. Просто подошел к нему и сказал: «Можно с вами переговорить?» Он на меня глянул и сказал: «А-а-а… ну пойдем».

			Секретарши еще не было. Он завел меня в кабинет, я сел напротив, опустив голову. «Как ты мог меня взяточником назвать? Я во Вьетнаме воевал!» Он мне еще что-то говорил, потом начал спрашивать, зачем мне кооператив, потом взял все мои восемь экземпляров и подписал. «Пригласишь на открытие», — сказал он мне в конце.

			«Вот это да!» — думал я, выходя из кабинета. Теперь я мог открывать торговую точку и заказывать печать. Радостный, я явился в «Дом торговли». Зайдя к директору, сказал, что кооператив зарегистрировал и что он может мне, как обещал, предоставить в аренду помещение.

			«Помещений нет!» — отрезал директор. «Как?! — говорю я. — Вы же обещали! Я же ваш, я же при вас! Вот, в уставе написано!» Судя по всему, директор просто сжалился надо мной. «Пошли, — говорит, — по этажам пройдемся, может быть, что-то найдем».

			Во всем «Доме торговли» свободных мест не было. Единственное место, которое привлекло мое внимание тем, что пустовало, было на втором этаже под эскалатором. Тогда я попросил директора отдать мне это пустое место. «Бери», — сказал великодушно, однако без энтузиазма директор. Я говорю: «Но у меня же нет прилавков…» «На заднем дворе «Дома торговли», — говорит, — старые прилавки валяются. Соберешь — будут у тебя прилавки». Весь следующий день я из хлама собирал прилавки и перетаскивал под эскалатор. Так на пустом месте под эскалатором образовался ряд прилавков. Но он был без товаров…

			На следующий день с моим замом мы принесли из дому несколько собственных вещей. Сиротливо положили на прилавки. И вывесили табличку «Прием кооперативных товаров от населения». Через несколько месяцев наши прилавки уже ломились от избытка товаров. Мой заместитель Миша, который ушел из института с высокооплачиваемой должности, однажды, после очередной операции с партией товара, сидя за ширмочкой под эскалатором, рассыпав перед собой деньги и обхватив руками голову, произнес только одну фразу: «Гена, клондайк».

			Это был действительно клондайк. Через 9 месяцев я уже ездил на новеньких «Жигулях» шестой модели. Что там 500 рублей в месяц? Теперь у меня было столько же в день. Кстати, замдиректора «Дома торговли», который меня принял, через полгода перешел ко мне на работу заместителем. Главный бухгалтер того же «Дома торговли» тоже долгие годы работала моим бухгалтером. Там же я получил свой главный бонус. А директор через два года начал меня выживать из «Дома торговли», но это уже другая история… Остановить меня было уже невозможно.

			Чудес не бывает! Мир состоит из людей, и если вы ходите от одного к другому человеку и знаете, какие задавать вопросы, вы медленно, но уверенно приближаетесь к намеченной цели. И у вас все обязательно получится!»

			***

			Запись была закончена. Я собиралась уходить, забыв о том, что пришла устраиваться на работу, как вдруг неожиданно он сказал:

			— Девушка, хотите записывать размышления о том, как делать бизнес и вообще правду о жизни? Хотите у меня работать?

			Быстро сообразив, я набралась духу и сказала:

			— Это будет бестселлер! Они раскупят с прилавков весь миллионный тираж в первый же месяц!

			Но он возразил:

			— Никаких бестселлеров, Полина, мы не напишем, потому что понятия не имеем, как это делается. Но попробовать необходимо. А вдруг…

			Выходя из офиса Балашова на Шелковичной, я вновь подумала: «Чудес не бывает». Но у меня был диктофон с рассказом о стартовом капитале и, самое главное, предложение на высокооплачиваемую работу в центре столицы.

		

	
		
			Идея бизнеса

			Когда слушаешь чью-то историю успеха, кажется, что тогда-то, конечно, было проще начать бизнес. А сейчас — совсем другое дело. Сейчас все сложнее. Бурные 90-е с их скоростными лифтами для подъема бабла остались позади, а теперь совсем иные условия рынка и возможности уже не те… Но, зная Балашова, трудно представить себе, что, родись он позже, проработал бы всю жизнь наемным сотрудником. Наверное, он бы и сейчас сумел сделать капитал практически с нуля. Так же, как и тысячи других предпринимателей, которые теперь находят свой путь к заветному финансовому благополучию. Я спросила:

			— Геннадий Викторович, как придумать свой бизнес, свой продукт?

			— Ответить на вопрос «Что и кому я предлагаю?» простыми, доступными, понятными словами из общечеловеческого лексикона. Вспомни, как рассказывали о своих открытиях великие ученые, предприниматели. Они на очень понятном языке объясняли свою идею, будь то бизнес, изобретение или личная карьера. Идея должна быть простая, как выстрел. БАХ! И все. Знаешь, как Эйнштейн рассказал о сложной теории Большого взрыва во Вселенной?

			«Господи, опять он со своей физикой… Если так и дальше пойдет, нужно будет учебник покупать».

			— Примерно так: «Представьте себе вещество, которое выворачивается наружу изнутри и разлетается в разные стороны». А его представление о путешествии со скоростью света? Он представлял себя на луче света и размышлял, что бы он увидел при этом в зеркале… И это сложнейшие физические теории!

			Другой пример — о крупнейшей авиационной компании США, которая родилась на салфетке в кафе. Сегодня двойник этой салфетки находится на стене главного офиса компании в Далласе. На ней изображен простой треугольник. Суть идеи — доставка из пункта А в пункты В и С за кратчайшие сроки с минимальными затратами. И из этого треугольника возникла Southwest — лучшая авиакомпания на земле.

			Владелец Apple Стив Джобс поставил задачу: чтобы пользователь в три нажатия из сотни тысяч музыкальных произведений мог находить нужное. В результате появился iPod. Все остальное — детали.

			У компании Motorola идея — избавиться от проводов, у Google — продажа самой точной и дешевой рекламы. Вся остальная информация в Google, чтобы затащить пользователей глобальной сети в поисковик. Google — это средство для получения гигантской прибыли.

			Ты думаешь, так поступают только супергиганты?..

			Черновецкий построил свою сеть «Правэкс-Банка» с идеей впихнуть отделение банка в обычную двухкомнатную квартиру в Киеве. Сейчас на «Правэкс» можно наткнуться везде. А когда-то, когда Черновецкому было уже за 40 (для тех, кто думает, что поздно начинать), он хотел просто покупать товар за границей, в Турции, и продавать его здесь. Так делали миллионы челноков с простой идеей поехать в Турцию, купить товар и из десяти футболок одну оставить себе, остальное — продать тем, кто не хотел ехать. Сейчас именно эти люди владеют бутиками, бизнесами, оптовыми компаниями.

			— То есть, по-вашему, залог успешной бизнес-идеи в ее простоте?

			— Да. Люди, которые говорят непонятными словами и постоянно употребляют термины, на самом деле прячутся за них, не умея объяснить бизнес, идею или даже собственную жизненную стратегию. Они, не понимая сути, будь то бизнес, психология или искусство, прячутся за сложные слова и термины, чтобы выглядеть умными (чужое внимание — ложная цель). Крупные адвокаты, бизнесмены, политики не боятся выглядеть незнающими, они, скорее, боятся не сделать. Они окружают себя специалистами, которые и делают их простые идеи сложными.

			Все великие изъясняются просто. Любое объяснение должно быть понятно шестилетнему ребенку. Если человек сможет объяснить свою идею на простом, доступном языке, как из одного доллара сделать десять, и соответствующим образом оформить предложение, у него больше шансов найти инвестора. Если без того, что человек предлагает, нельзя обойтись, у него всегда это купят. Крупные бизнесмены и хорошие предприниматели не заморачиваются менеджерскими примочками. Они всегда думают о том, сколько денег получат на выходе, и о своей простой идее. Это уже потом вокруг нее появляются слова «концепция», «видение», «стратегия», «самоактуализация», «брендинг»…

			— Геннадий Викторович, вы вроде бы и очевидные вещи говорите, а представить на практике это все-таки сложно. Можно еще пример о простой идее, которая стала для ее автора заработком?

			— Когда молодая женщина с ребенком и мужем, без денег, но со странным хобби рисовать песком под музыку, сделала то же самое на сцене телепроекта «Україна має талант», счетчики просмотра на Youtube зашкаливали. Предложения о работе повалили со всех сторон. Ее идея (и увлечение одновременно) проста — рисовать песком под музыку на сцене. Сегодня она богата.

			Другой пример замечательного, фантастического перемещения из одной социальной среды в другую — история успеха легендарного кинорежиссера Джеймса Кэмерона (его последний фильм — «Аватар»).

			Когда Джеймсу было 15 лет, он посмотрел «Космическую Одиссею 2001 года» Стенли Кубрика и, оставшись под сильнейшем впечатлением, решил связать свою жизнь с кино. Вскоре он начал экспериментировать с отцовской кинокамерой. Однако в то время мечта стать кинорежиссером казалась недостижимой: мальчик считал, что великими режиссерами рождаются и никакому подростку из провинциального канадского городка это не по силам.

			Поступив в Калифорнийский государственный университет, Кэмерон решил посвятить себя изучению физики. Проучившись некоторое время на этом направлении, Джеймс решил переключиться на изучение литературы, однако понял, что и это далеко от того, чем бы он на самом хотел заниматься. Он бросил учебу и начал зарабатывать себе на жизнь. Был водителем грузовика, рисовал картины, водил школьный автобус, работал в автомастерской, а по ночам продолжал придумывать фантастические сюжеты.

			Знаменитым его сделал фильм «Терминатор», сценарий которого он продал продюсеру всего за один доллар, но с обязательным условием, что Кэмерон будет снимать его сам. «Терминатор» получил признание по всему миру, собрав в прокате более 100 миллионов долларов. Идея Джеймса была очень простой — он хотел снимать кино…

			Так вот, вначале — простая идея, а затем уже средство для ее осуществления. Если речь идет о продажах или сфере услуг, нужно начинать с конечного потребителя. Вы должны видеть не только, ЧТО покупают, но и КТО это делает.

			Знаешь, в 1994 году, когда не было мобильных телефонов (сейчас с трудом верится, что было такое время!), один иностранец рассказывал мне про сотовую связь. Я думал, что он сошел с ума. Мне казалось, что он говорит о пчелиных сотах, я не понимал, как телефон без проводов может передавать информацию из любой точки мира. Я решил, что он мошенник. Если бы тогда я понял перспективы сотовой связи, я бы бросил весь свой бизнес и занялся бы только мобильными телефонами. Чтобы создать бизнес, ему не хватило простоты изложения.

			— А можно на вашем примере? У вас есть агентство недвижимости. Оно тоже появилось несколько лет назад по этому же принципу простоты?

			— Заниматься недвижимостью как бизнесом я начал без агентства и без сайта, а потом уже, когда пошло дело, появилась компания, а потом — сайт. Мое агентство продает и сдает в аренду недвижимость, мы специализируемся на недвижимости в правительственном квартале. Компанию я назвал по месту расположения — «Липки», а сайт создал как инструмент для продажи все той же недвижимости. Кстати, на этом сайте ты не найдешь лишней информации. На lipki.com.ua ты сразу найдешь товар, на первой же странице ты увидишь предложения о продаже или сдаче в аренду. «О сотрудниках», «о компании», «о нас» ты не увидишь ничего, это лишняя информация. Я захожу на сайты других компаний, где на главной странице логотип, десяток фотографий улыбающихся менеджеров, информация о компании, ее перспективах. В результате я с трудом нахожу рубероид, который мне нужен сейчас. Простота изложения, простота бизнеса, простой конечный продукт дают ясность и понимание, как этого добиться.

			В современном мире мы воспроизводим одну из любимых сказок нашего детства: «Отправляйся за тридевять земель, в тридевятое царство, принеси мне то, не знаю что». Ищи то, не знаю что… Рисуй свой треугольник на салфетке, впихивай свой банк в двухкомнатную квартиру, соединяй несоединимое, лишь бы продавалось дорого или чтобы продавалось много, но дешево. Вот такой совет для читателей книги, желающих разбогатеть.

		

	
		
			Думать наоборот

			— Ну что, Полина, ты поняла, как придумать идею для бизнеса? — то ли шутливым, то ли издевательским тоном спросил на следующей встрече шеф.

			— А чего ж тут непонятного?..

			— И каким бизнесом ты бы занялась?

			— Ясно, что сейчас поднять бабки с относительно невысокими затратами можно в торговле. И товары первой необходимости, недорогая одежда, например, всегда пользуются спросом. Можно было бы накупить шмоток где-нибудь в Украине или даже в самом Киеве по разным местам и перепродать через Интернет, чтобы не тратиться на аренду точки.

			— Молодец, излагаешь просто. За это ставлю тебе «отлично». Но сама идея тянет только на «троечку», — резюмировал Балашов.

			— Это еще почему?! — разозлилась я. — Вы же сами говорили, что думать надо о спросе…

			— Потому что ты мыслишь, как все. Конечно, на этом бизнесе можно будет сделать деньги, но небольшие, а даваться они тебе будут большим трудом. Это тот же крысиный лабиринт, только вместо гарантированной зарплаты — небольшая прибыль.

			— А как я должна мыслить? Как Билл Гейтс или как Дональд Трамп?

			— Чтобы научиться зарабатывать большие деньги, нужно думать наоборот.

			— Это как?

			— Сейчас объясню. Недавно, перечитывая легенды Древнего Востока, наткнулся на интересный миф, который много раз помогал мне в жизни.

			Давным-давно, в седую быль в одном из государств выбирали царя. Умерший государь потомков не оставил, и жители города обратились к оракулу, безошибочно предсказывавшему урожайные годы, конфликты с другими странами, засуху и эпидемии. Мудрый, древний, как сами стены города, старец провозгласил, что правителем станет тот, чей раб первым увидит восход солнца. Удивились его предсказанию люди. Но велико было его имя в той стране, и народ от мала до велика собрался еще затемно на плато. Молча стояли они, ожидая, как свершится пророчество, готовые поприветствовать нового правителя.

			Десяток претендентов на царство выбрали своих самых высоких рабов и пообещали свободу тому, кто первым увидит солнце и подарит своему господину власть. Под утро рабы вышли за город. Староста начертил на земле линию и приказал рабам не пересекать ее. Выстроившись в шеренгу, нервничая от нетерпения, они стали внимательно всматриваться в то место, откуда должен появиться долгожданный диск солнца. И вот уже слабым желтым цветом окрасился холодный, синий небосклон. Рабы заволновались. Переглядываясь, чтобы удостовериться, что сосед не увидел первым, они переминались с ноги на ногу, напряженно вглядываясь вдаль, то рассеивая свои взоры по всей равнине, то опять возвращая их в далекую точку на небосклоне.

			Вот-вот покажутся из-за горизонта первые лучи. Рабы становились на цыпочки, вытягивали головы, жульничали, подкладывая камни под ноги. И только один из них смотрел в противоположную сторону. Он стоял спиной к рассвету. Этот раб был не самым высоким, он не жульничал, как остальные, и был абсолютно спокойным. Другие сочли его умалишенным и не обращали на него внимания, как вдруг он заорал, что было сил: «Вижу! Вот он — восход!»

			Замерев на какое-то мгновение, будто осознавая услышанное, все — и претенденты на царствование, и остальные рабы, и несколько тысяч людей — обернулись, чтобы посмотреть, куда указывал раб. На самом кончике высокой мечети оранжевым пятнышком горел луч солнца…

			Хозяина этого раба провозгласили царем, а его щедро наградили и освободили от рабства.

			***

			— Так вот, Полина, не надо смотреть в ту сторону, куда смотрят все, не надо бежать вместе с толпой. Толпа всегда ошибается. Массой всегда руководят умелые манипуляторы, а идея может лежать у человека под носом.

			Если взять твою идею, то я бы думал в направлении дизайна и стиля одежды. Фантазия — это твое эволюционное преимущество. Часто, покупая вещи, люди обнаруживают, что их не с чем носить. Вот свободная ниша — консультант по стилю. Он может работать либо при каком-то одном бутике, либо самостоятельно — от клиентов. Покупателям часто не хватает того, кто бы помог им подобрать наряд полностью и показал, что с чем сочетается, что соответствует фигуре и социальному статусу покупателя… Другим просто не хватает времени на многочасовые рейды в бутики. С такими клиентами можно работать удаленно, предлагая свои варианты в фотошопе.

			— Да, это действительно интересная идея и работа креативная… Геннадий Викторович, а вы сами-то мыслите наоборот?

			— По крайней мере стараюсь это делать. У меня в жизни много раз ситуация складывалась так, что приходилось смотреть в другую сторону, и это приносило огромные доходы. В дыре под землей — в подземном переходе, зарешеченном, чтобы там не ходили люди (в целях предотвращения изнасилований и ограблений), используя только фанеру и краску, мне удалось открыть универмаг под громким названием «Москва». Много лет район воспринимал переход как проблему, а мне удалось увидеть там универмаг площадью 900 квадратных метров.

			Когда захирела кооперативная торговля и все универмаги в переходах начали терпеть убытки, я опять вспомнил об этой легенде. В результате в переходе, где торговали самым дешевым товаром, начали продавать золото (кто бы мог подумать!). А название «Золотой базар» сделало из него самый большой ювелирный центр Украины.

			В прошлый раз мы говорили о моем агентстве недвижимости «Липки». Иногда мне самому приходится предлагать недвижимость потенциальным клиентам. Я никогда не предлагаю клиенту просто офис или просто квартиру. Когда я разговариваю с банкиром, я говорю ему, что это банк; розничному торговцу — что это магазин; любителю жить на первом этаже — что это прекрасная квартира с выходом на красную линию и в палисадник; компьютерщикам — что это прекрасное место для организации офиса с компьютерными сетями. И все это об одном и том же помещении. А чтобы разжечь фантазию клиентов, прошу своих сотрудников в фотошопе делать различные картинки этого объекта. Одно и то же помещение, элементы его фасада и интерьера меняются под банк, под магазин, под квартиру с отдельным входом и т. д. Я показываю клиентам, как может выглядеть объект в будущем, и это приносит плоды. Люди по сути покупают не саму недвижимость, а ее картинку.

			Те, кто занимается бизнесом, особенно продажей идей, должны понимать, что у большинства людей фантазия напрочь отсутствует. Банкиры и бизнесмены — не исключение. А хорошая картинка, иллюстрирующая будущий вид объекта, совпадающий с запросами клиента, как раз позволяет ему увидеть объект в том виде, в котором надо, ускоряя процесс продажи.

			На любую вещь, товар, бизнес, всегда можно смотреть наоборот. Жизнь меняется, соответственно, меняется и доходность разных видов деятельности. Поэтому все время нужно дрейфовать от одного доходного дела к другому. И в этом читателям книги может помочь миф о том, как раб первым увидел солнечный луч. Потому что если человек первый что-то увидел, у него появляется временная монополия на осуществление задуманного. Все остальные будут уже повторять его, догоняя и финансируя. Первый всегда снимает сливки.

			— Ну да, но только при условии, что эта идея будет найдена…

			— А никто и не говорил, что будет просто. Иногда думать над идеей нужно не один месяц, а порой и годы…

			— О’кей, давайте ближе к жизни простых людей. Как может помочь мышление наоборот какой-нибудь обычной официантке стать успешной?

			— Например, она как бренд может изменить свою «упаковку» — внешность, прическу, акцент, превратиться в другого человека с другой судьбой. Кстати, я знаю историю одной такой женщины.

			***

			Жила-была молодая женщина по имени Энн. Откуда она была родом, никто так и не узнал, известно только, что покинула она свою родину ради американской мечты. Чем ей не угодила родная страна, был ли ее переезд связан с разводом или семейным конфликтом, история также умалчивает. Как она сама рассказывала впоследствии, решила изменить свою жизнь, потому что всегда чувствовала, что достойна лучшей, более интересной судьбы и славы. И Энн поселилась в Голливуде…

			Но вскоре оказалось, что на фабрике грез и без нее хватает талантливых актрис, прекрасных лиц и сногсшибательных фигур. Поскольку большими средствами Энн не располагала, да и связями тоже, то пришлось ей оставить свои мечты об известности и работать официанткой, живя непримечательной, тихой жизнью в самом красивом месте мира, наблюдая исподволь жизнь самых красивых людей планеты.

			Уверенная в своей исключительности, она с удивлением обнаружила, что не пользуется никакой популярностью — Энн ни с кем не встречалась, никто не заговаривал с ней первым, не стремился узнать, кто она и откуда. Она была неинтересна Голливуду. Это была обычная женщина среднего возраста, довольно приятной внешности, работающая в одном из баров Америки, каких, наверное, сотни тысяч.

			И вот от отчаяния она решила распрощаться с Энн. Старые имя и судьба так и не принесли ей признания. Они не вызывали у людей даже интереса. Энн должна была умереть. Женщина долго готовилась к перерождению — перелистала сотни журналов, пересмотрела десятки любимых фильмов, чтобы понять, кем она хочет быть.

			И вот метаморфоза готова. Черные, как смоль, волосы до плеч, аккуратный макияж с ретро-стрелками, загадочная мушка, маленькое черное платье и темные солнцезащитные очки в черной оправе. Она — загадка. Сразу видно, что эта женщина не из местных, слишком скромно и в то же время элегантно она выглядела. Но внешность была только частью ее нового облика. В книжном магазине женщина купила самоучитель французского и научилась говорить с легким акцентом. Теперь ее звали Элиз, и история ее была такой же интригующей, как и внешность.

			Прогуливаясь как-то в своем новом образе по улицам Голливуда, Элиз случайно познакомилась с репортером местной газеты. Загадочная дама заинтересовала его, и он, чтобы встретиться еще раз, предложил написать интервью. История Элиз понравилась редактору, и он опубликовал ее в газете.

			Итак, Элиз приехала с юга Франции, ее родители — барон и баронесса — готовили ее к тому, что она возглавит винодельческий бизнес, а в Голливуде она изучает спрос, а также подумывает об инвестициях в киноиндустрию. Со знанием дела Элиз отвечала, какие американские фильмы нравятся во Франции и в какого режиссера она готова была бы вложить деньги…

			Элиз продолжала ходить на местные арт-тусовки, выставки, показы, у нее постепенно появилось большое количество знакомых в высшем обществе. Она познакомилась с очень крупным продюсером, а когда ее разоблачили, она расплакалась и сказала: «А что мне было делать? С Энн никто не хотел общаться». Но выслушав подлинную историю, продюсер сделал ей предложение работать в киноиндустрии. Так она осталась француженкой Элиз, а официантка Энн исчезла с лица земли.

			***

			— Мораль сей басни?.. — спросила я Балашова.

			— Нужно попробовать посмотреть на свою работу, бизнес или самого себя с точностью до наоборот. И, может быть, окажется, что есть шансы разбогатеть и без стартового капитала. Развитая фантазия и умение ее применять уравнивает небогатых с денежными мешками, у которых она напрочь отсутствует.

			«Надо про картину спросить», — вспомнила я. Возле парадной двери офиса шефа мое внимание привлек висящий на фасаде дома большой портрет какого-то военного времен царской России, внешне сильно напоминавший Балашова. «Неужели заказал себя нарисовать? Да еще и в таком виде!» — подумала я.

			— А этот генерал на фасаде офиса — это тоже из разряда думать наоборот?

			— Да, на самом деле это реклама. Скучные рекламные плакаты на офисах, в огромном изобилии висящие по городу, уже давно неэффективны, а ведь их цель — не только привлечь внимание прохожего, но и вбить ему в голову определенную информацию (лучше всего связанную с эмоциями). Сегодня дал поручение приклеить к фасаду дорогущий большой портрет генерала Балашова, представителя Александра I в ставке Наполеона.

			Он знаменит тем, что когда армия Наполеона в 1812 году перешла границу Российской империи, Александр I направил Александра Дмитриевича Балашова к Наполеону с посланием, в котором ему предлагалось вернуться в довоенный статус-кво. Тогда Балашов на вопрос Наполеона о кратчайшей дороге иронично ответил: «Есть несколько дорог, государь. Одна из них идет через Полтаву». Он намекал на поражение Карла Великого от Петра I.

			Помнишь психологическое упражнение, где нужно создать в воображении образ своих предков? Так вот, в моей семейной истории этот человек — важная птица. Это мой психологический дед. Я расскажу тебе правду о своем роде, — загадочно улыбаясь, сказал Балашов и начал повествование.

			***

			Правда о роде Геннадия Балашова

			(записано с его слов)

			23 июня 47 года до н. э. родился последний наследственный фараон Египта — сын египетской царицы Клеопатры VII и Юлия Цезаря. Цезарь признал ребенка своим сыном и разрешил ему дать свое имя. Мальчика назвали Цезарион.

			Свой генотип Цезарион унаследовал от хорошего смешения генного кода Клеопатры — наследницы Птоломеев, получивших египетское царство из рук самого Александра Великого, и славного Юлия Цезаря.

			У Цезариона были тонкие конечности, на ногах и руках практически не было жировых отложений, что давало ему возможность стать хорошим воином. У него была генетическая предрасположенность к жировым отложениям на животе и боках, которые защищали внутренние органы от повреждений во время боя. И, кроме того, у Цезариона были широкие плечи, узкий таз и достаточно высокий рост для того времени. По одной из версий, Цезарион исчез после гражданской войны в Риме, поражения Марка Антония от Октавиана и убийства или самоубийства Клеопатры, последней царицы Египта.

			Так или иначе но в I веке н. э. похожая наследственность была у предводителя освободительного движения рабов и плебеев Римской империи по имени Иисус. По некоторым сведениям, послужившим прототипом Христа. Его упоминает римский писатель Плиний Младший, который был имперским легатом в провинциях Вифиния и Понт, в 10 книгах, сохранившихся до наших дней.

			В V веке, в 476 году н. э., Римская империя пала. Рим уже защищают германские переселенцы. Они становятся все многочисленнее, и наконец с 456 до 472 года римским престолом распоряжается свев Рицимер, а в 476-м герул Одоакр снимает порфиру с малолетнего последнего императора Рима, носящего как бы в насмешку имя Ромула Августа. Октавиан взял новое имя императора — Август (по некоторым сведениям, именно он отдал приказ убить Цезариона), а Ромул был основателем Рима. Так вот, у Одоакра были то же физическое строение и наследственность, как у Цезариона. Он хорошо и подробно описан летописцами. Одоакр получает официальный титул патриция и наместника в Италии, хотя на деле становится независимым правителем.

			Точно такое телосложение было описано в летописях датчан, у некого Хальвдана, который с Ивором вторглись в Британию вместе с нашествием викингов. Это первая датская армия, прибывшая в Британию в 865 году. Тогда же был захвачен город Йорк.

			Следующий раз то же строение тела было описано придворным летописцем Наполеона перед началом вторжения в Россию.

			Александр Дмитриевич Балашов был доверенным лицом Александра I. И 2 февраля 1809 года был назначен Санкт-Петербургским военным губернатором и пожалован в генерал-адъютанты. Когда армия Наполеона в 1812-м перешла границу Российской империи, Александр I направил Александра Дмитриевича к Наполеону с письмом, в котором ему предлагалось вернуться в довоенный статус-кво. Вот тогда-то Балашов на вопрос Наполеона о кратчайшей дороге иронично ответил: «Есть несколько дорог, государь. Одна из них идет через Полтаву». Его скелет был точно описан придворным летописцем Наполеона. Все те же тонкие конечности, худые руки и ноги, все та же генетическая предрасположенность к накоплению жира на животе и боках. Высоко поднятый, большой подбородок и прическа, чем-то напоминающая Цезаря.

			В 1961 году из Казахстана, где компартия Советского Союза организовала освоение целины, с дочкой на руках возвращаются ссыльные — мужчина 30 лет, отбывавший наказание в Казахстане, и женщина 27 лет с матерью. Молодая женщина тоже была в ссылке из-за того, что ее отец был немцем-переселенцем, переехавшим в Екатерининскую губернию еще при Екатерине.

			У молодой семьи в 1961 году родился мальчик. Его скелет и предрасположенность к жировым отложениям были все те же. А через 32 года у него появился сын, который к 15 годам стал точной копией Цезариона, только сантиметров на 20 выше: все те же тонкие конечности, намечающийся защитный жир на животе. Это Геннадий Геннадиевич Балашов, которого сейчас можно часто увидеть идущим по Шелковичной в школу № 51. А его отец, Геннадий Викторович Балашов, пишет странную книгу «Как стать авантюристом?» в надежде не только оставить сыну инструкцию по тому, как делать бизнес, но и добавить в бренд Геннадия Балашова новое качество. Потому что давно уже понял, что построить красивую страну и осуществить в Украине освобождение от налогов за одну жизнь не удастся. А так как сын носит его имя и его фамилию, то фактически и его история и история рода (если он захочет) станет его брендом.

			***

			Знаешь, что мне сказали сотрудники, когда получили поручение повесить портрет генерала Балашова на фасад здания? Как один — одно и то же. Что портрет украдут, дорисуют усы или очки, что он размокнет под дождем, что картины никогда не вешают на фасад зданий. Они увидели все в негативе вместо того, чтобы думать о позитивной реакции и привлечении клиентов. Но я все равно стою на своем. Главное в рекламе — не проблемы, которые возникнут в связи с ней (как и в любом бизнесе, проблемы всегда будут), а то, какой она вызовет резонанс. И раз уж мы позиционируем себя как агентство элитной недвижимости правительственного квартала, портрет генерала Балашова на стене офиса будет в самый раз — именно в золоченой раме, писанный маслом, на холсте. Посмотрим, спасет ли красота мир, — на этой фразе шеф расплылся в довольной улыбке.

		

	
		
			Упущенные возможности

			— А теперь, после последнего нашего разговора, у тебя появилась идея бизнеса, идея того, как заработать? — вновь спросил меня Балашов.

			— Это что стеб такой, Геннадий Викторович? Прошлую мою идею вы раскритиковали и хотите, чтобы через пару дней я выдала суперклассную новую идею… Вы же сами говорили, что на это могут потребоваться годы.

			— Просто хочу увидеть, что осталось непонятным.

			— Непонятным остается, как же ее все-таки придумать, — сходу ответила я. — У вас все-таки опыт недюжинный и повидали вы много в своей жизни.

			— Попробую объяснить немного с другой точки зрения. Решение чужой проблемы — это твои деньги. Чужая проблема может быть основой для бизнес-идеи, — начал он рассказывать и вдруг изменил свой привычный спокойно-рассудительный тон. — Знаешь, Полина, я удивляюсь нашим людям: они умудряются упустить прибыль прямо из-под носа. Сегодня мне пришлось наблюдать тяжелый случай деньгофобии у продавца супермаркета.

			В «Эпицентре», где продают стройматериалы, я покупал садовую мебель. С трудом нашел продавца, которым оказался молодой парень лет 25 субтильного телосложения. Он выписал бумажку и повел меня в отдел доставки. Там сказали, что смогут доставить мой заказ в течение пяти дней. «Мне сегодня», — сказал я. «Все машины разъехались». «А экспресс-доставка есть?» — спросил я. «Нет, я же говорю вам, все машины разъехались», — безучастно ответил паренек. «Ладно, — говорю, — пойдемте в кассу оплачивать товар». Продавец поплелся за мной.

			Подходим к кассе, расплачиваюсь. Поворачиваюсь к продавцу: «Возьми деньги и доставь товар». Он отвечает: «Я не возьму». Я говорю: «Мне некогда, мне надо уезжать. Вот чек, вот деньги, организуй доставку». «Я деньги не возьму», — говорит. Передо мной стоял человек, которому не нужны деньги. То есть ему не просто не нужны деньги, он воинственно отказывался их брать!

			Я вышел на улицу с чеком. Перед собой увидел десяток стоящих без дела перевозчиков. Они мирно разговаривали возле своих фур, покуривая сигаретки, пока клиенты в недовольстве покидали супермаркет. Подошел к одному из них, собираясь потратить 500 гривен на перевозку. «Сколько стоит перевозка?» Водитель сразу оживился: «Куда?» «На Шелковичную». «250 гривен». Я дал ему эти деньги, а разницу оставил себе.

			— А вам не кажется, что, согласись продавец помочь, он мог бы лишиться работы — старший менеджер мог бы его поймать на горячем. Ему, как и любому другому наемному работнику, запрещено заниматься «леваком».

			— Это так. Но, как ты знаешь, менеджеров, живущих на откатах и «леваках», все же очень много. Они делают это в ущерб своей компании, но их услуги в конечном счете приносят пользу клиентам. Они находят «дыры» и просчеты в обслуживании и предоставляют то, что компания не может дать своим клиентам. Дело не в том, что этому продавцу запрещено самостоятельно организовывать перевозки, а в том, что он не хочет напрягаться, даже ради возможности получить больше денег.

			95% людей даже не собираются думать о том, как заработать деньги. Они не думают о деньгах.

			В другом магазине продавец полчаса рассказывал мне целую историю о том, что им нельзя брать деньги, что нужно дождаться менеджеров. Так как ждать я не мог, в том магазине я ничего не купил…

			Пусть те, кто будет читать эту книгу, запомнят: хвататься за работу и брать деньги стоит всегда, особенно если вам дают предоплату. Думать о проблемах нужно потом, потому что если у вас будет достаточно денег, вы сможете решить любую задачу.

			— Знаете, Геннадий Викторович, по-моему, брать деньги вперед, не зная, как их отработать, — это как-то аморально что ли…

			— Дело не в том, морально это или нет. А в том, что людям проще отказаться от возможности заработать. Они просто не хотят прилагать никаких усилий, они ждут, что деньги сами к ним придут. Когда рассказываешь об идее чего бы то ни было таким людям, они находят в ней только изъяны и причины отказаться от идеи — от «моральности» до мелких обстоятельств. Их мозг работает по схеме: сначала отрицание, потом поиск причин, чтобы идея не была реализована. Когда рассказываешь им о какой-то идее, кажется, что они играют с тобой в игру «Почему у тебя это не получится», стараясь придумать что угодно, лишь бы не искать способ ее воплощения в жизнь.

			Внезапная и довольно продолжительная пауза в монологе шефа заставила насторожиться. Приминая ворсистый бежевый ковер крокодиловыми туфлями и уставившись куда-то в пол, он прошелся из стороны в сторону, держа руки за спиной. Наконец он остановился и поднял взгляд:

			— Я передумал писать книгу, будем снимать цикл телепередач! Найди-ка мне контакты редакторов главных украинских телеканалов и личный телефон Савика Шустера.

			Его слова показались мне громом среди ясного неба.

			— Э-э-э… Номера телефонов я постараюсь найти, хоть и не обещаю. Но вы представляете, каких денег могут стоить съемки телепередачи? И в техническом, и в финансовом плане книгу проще написать… «Что он себе придумал? Какой еще в пень цикл?»

			— Сейчас ты почувствовала раздражение, — угадал мои эмоции шеф. — Это потому что я заставил тебя напрячься. Тебе невыгодно заниматься этой работой, и ты стала искать причины от нее отказаться, даже не обсудив идею. Так?

			— Да, — не скрывая облегчения, ответила я. «Пускай ловит меня на моих «логических тупиках» сколько угодно, только бы дал спокойно доделать начатое».

			— Люди вместо того, чтобы думать о результате, думают о проблемах. Защита от новых идей и нежелательной работы включается бессознательно. Это психологически связано со страхом брать на себя ответственность.

			Молодой человек из «Эпицентра» не только упустил 250 гривен, он не видит бизнес, который можно было бы создать на ровном месте. Это же происходит и с многомиллионной толпой остальных работающих в офисе людей.

			— Обычные офисные сотрудники не видят, а предприниматели, по-вашему, мыслят по-другому? Найдя способ заработать денег, никакие инновации их уже не интересуют, пока льются деньги. Их «идейная восприимчивость» зависит от того, есть ли доход.

			— Тут ты права. Многие предприниматели находятся в таком же состоянии, как этот несчастный продавец из «Эпицентра». Сейчас, во время кризиса, в таком положении находятся и бизнесмены с деньгами в руках, боясь что-либо делать с этой энной суммой. Они размышляют, что пока кризис покупать ничего нельзя и делать ничего не надо. Как ворона с сыром, сидящая на дереве, они ничего не делают, упуская невероятные возможности, которые предоставил им кризис. А момент будет упущен. Они каркнут, но это будет уже не вовремя. Любое бездействие и остановка в бизнесе по заработку денег приводят к их потере.

			Вдумайся, офисные сотрудники сидят за компьютером, при помощи которого могут найти любую информацию, связаться с любой компанией, но многие используют клавиши только для поиска развлечений, написания ругательств и выплескивания своей злобы в социальных сетях и на форумах. Эта инертность и упорное нежелание что-то менять и делают их бедными.

			Украина стоит на пороге подъема; из экономического кризиса мы еще не вышли, но лучшие компании и бизнесмены уже перестроились, создали свой продукт и начинают его внедрение. Именно сейчас, в конце кризиса и начале 12-летнего подъема, формируются будущие успешные люди. А те, кто сейчас бездействует, будут в будущем судачить, как неудачники. И использовать те же фразы: «наворовались», «нахапались», «нас, бедных, обездолили», а в «Эпицентрах», на рынках, в парикмахерских, в банковских отделениях будут продолжать работать люди, которым не нужны деньги. Они никогда не увидят, что деньги у них были перед носом.

			Знаешь, Полина, у меня есть знакомая, которая сделала деньги именно на чужих проблемах. Сейчас она владелица дорогого ресторана в центре Киева. Ее история и взгляды на жизнь будут интересны читателям книги.

		

	
		
			Бедная девочка без стартового капитала

			Бедная девочка без стартового капитала была выслана своими родителями из родного промышленного города на учебу в Киев. Денег ей дали немного, но при этом сняли квартирку с подселением и сделали все, чтобы она поступила в «красный университет» учиться на юриста. И умыли руки.

			Пока девочка училась, она любила гулять не с подругами по дискотекам и барам, а по очень пафосным и престижным улицам, в тоске заглядывая в окна, как ей казалось, небожителей, которые расселились по улицам Институтской и Шелковичной. Именно там живет партийная и государственная элита.

			Время шло, учеба подходила к концу. Почти все девчонки вышли более-менее удачно замуж. Она, как и все ее однокурсницы, в самом конце решила эту проблему, выйдя замуж за мальчика с ее курса. Главным критерием отбора была его киевская прописка.

			Скоро появился и ребенок. В стране бушевал постсоветский дикий капитализм. Выпускники университета, юристы, разбрелись по Киеву в поисках работы. Первое время девочка без стартового капитала вела жизнь дичающей домохозяйки: кухня — ребенок — вечерний алкоголь — сон. Вот такой незамысловатый сюжет. И когда масса ее тела зашкалила за 80 кг, а в доме все пропахло выпечкой, она сказала мужу: «Может, мне открыть юридическую компанию?» На что молодой прокурор снисходительно ответил: «Ну какой ты юрист? У тебя отлично получаются пирожки». Ящик Пандоры был открыт.

			Вначале она нашла бизнес-партнера — юриста. Главным критерием выбора было наличие машины и сотового телефона — это придавало статусность и мобильность.

			Первое правило адвокатессы звучало так: «Мужчины нужны для того, чтобы что-нибудь давать».

			Подзаработав немного денег, она нашла офис на задворках Киева, на Троещине, в занюханной однокомнатной квартирке, где в подъезде пришлось самой клеить белые обои, чтобы хоть чуть-чуть придать презентабельности новой адвокатской компании. Клиентская база с открытием офиса увеличилась.

			Правило адвокатессы номер два: «Офис, машина и платье — главные атрибуты успеха адвоката».

			С партнером они брали на юридическое обслуживание крупные бизнес-компании, получая за это небольшие, но постоянные деньги. Через некоторое время она поняла, что таким образом, просто выполняя работу юриста, много не заработаешь. У бизнесменов, ведущих большие торговые операции и большие строительные объекты, в то время всегда возникали проблемы с налоговой инспекцией и проверяющими. И вот при очередной проблеме где-то в 100 тысяч долларов (а надо сказать, что бизнесмены не сильно боролись за эту сумму, считая бесперспективным тогда возврат денег от государства, списывали их в убытки) она, не имея связей ни в судах, ни в налоговой, заявила, что решит проблему 100-тысячного долга, если ей достанется половина. При этом ей платить не надо. Кто же не захочет вернуть половину уже потерянных денег, да еще и бесплатно?

			Она подавала иски в суды и иногда выигрывала, практически ничем не рискуя. Потому что к тому времени уже поняла, что судебная система, если ей не платить, действует 50 на 50. Законы в государстве зависели от судей.

			Правило адвокатессы номер три: «Берись за дело бесплатно, если с ним связаны большие деньги».

			Вот так, ничего не платя судьям, не нанимая адвокатов, она умудрилась заработать первый капитал. И все первые деньги всегда тратила на новое платье, машину и офис — атрибуты, которые увеличивали ее собственную стоимость, а также давали возможность разговаривать со все более богатыми клиентами. Иногда адвокатесса приезжала к клиенту всего с двумя целями — показать новое платье и пообедать за счет компании, потому что денег на еду из-за трат на офис, одежду и машину уже не оставалось. От этого доверие клиентов только росло.

			Четвертое правило у нее выработалось после одного случая. Когда разъяренный клиент с криминальной внешностью, проигравший дело в суде, ворвался в ее офис с требованием вернуть деньги: «Так что, будешь платить или вывозить в лес?», она, не вставая из-за стола, приподняв голову, глядя на клиента снизу вверх, спокойно сказала: «Лучше в лес». Опешивший от такой смелости и наглости клиент не нашелся что сказать и… просто ушел… До мести дело так и не дошло.

			Четвертое правило звучало так: «Никогда не отдавай деньги. Лучше придумай на эти деньги новую работу для клиента».

			Тогда же она поняла, что на фирмах на самом деле работают не люди, а только хозяин. Именно он принимает глобальные решения и платит деньги.

			И выработалось пятое правило: «Не общайся с промежуточными звеньями. Чем дольше находишься рядом с денежным мешком, тем больше можешь заработать».

			Из него следовало правило номер шесть: «Главная информация о хозяине фирмы — не о его фирме, а о его личности, что он любит, чем увлекается, сколько детей, на ком женат, кто друзья».

			Девушка себя очень любила, но любила себя всегда как средство зарабатывания денег, поэтому покупала более пафосный офис, более дорогую мебель, более дорогую машину и более дорогое платье. При этом никогда себя не жалела.

			Когда хозяин любой компании хоть днем, хоть ночью вызывал ее, она бросала все и ехала на встречу. Могла ходить с ним на рыбалку, на охоту, когда он пил и говорил ерунду, готова была слушать часами. В результате многие руководители компаний заключили с ней договоры на абонентское обслуживание. Много лет, даже не пользуясь ее юридическими услугами, они платили ей просто за то, что она есть.

			Девочка без стартового капитала всегда хвасталась тем, что не знает судопроизводства и даже не ходит в суды. При этом у нее на связи всегда было много знакомых небогатых юристов. Она ни с кем не прерывала связи для необходимых консультаций. На весь свой антураж деньги она взять могла, а вот чтобы вести дело, ей всегда требовался кто-то другой.

			У нее выработалось седьмое правило: «Главное — взять большие деньги с клиента, даже не изучая дела, а потом уже с этих денег нанять как можно дешевле умного, грамотного юриста или адвоката».

			Когда таким образом она нанимала адвокатов, гордо говоря «Я торгую адвокатами», она встречалась всегда с несколькими специалистами. Наивно прикидываясь дурочкой, она как бы советовалась, мол, я ничего не понимаю, вот есть такое дело… Мужчины есть мужчины. Они разливались перед ней соловьем, рассказывая, что нужно делать и что бы они сделали в данной ситуации, делясь с ней и связями, и судьями, и знаниями.

			Восьмое правило звучало так: «Не бойся показаться дурой. Мужчины это любят».

			Постепенно адвокатесса, общаясь и сопровождая дела, набиралась опыта и знакомств и вывела для себя еще одно правило.

			Девятое правило: «Будучи только адвокатом или юристом, сильно не разбогатеешь. Нужно становиться инвестором, акционером, владельцем».

			Лучше быть с богатым партнером в доле, пусть и на малый процент, чем просто обслуживать. Она решила для себя стараться получить хоть малую долю в недвижимости, предприятии вместо оплаты юридических услуг.

			Десятое правило выработалось, когда два ее партнера ожесточенно делили бизнес, и с обоими она была в дружеских отношениях. На вопрос, с кем из них она будет дальше работать, она заявила: «С тем, кто больше заплатит. Бизнес — это деньги, а не отношения».

			В результате четкого следования своим правилам она сумела не только сколотить приличное состояние, купить офисы на той самой улице, по которой она бродила, будучи студенткой, но даже стать совладелицей нескольких роскошных ресторанов в центре Киева. Теперь она не любит, когда ее называют адвокатом или юристом, не умеет отправлять СМС со своего телефона Vertu, не умеет включать компьютер, по-прежнему не ходит в суды. Но при этом ее можно встретить в центре столицы, разъезжающей на огромном престижном джипе, паркующемся на улице Грушевского, где у нее собственный офис напротив входа в Верховную Раду, или в районе Конча-Заспы либо в Царском Селе, где она хочет купить себе дом.

			Одиннадцатое ее правило звучит так: «Перемещайся в то место, которым ты хочешь владеть».

			Я точно знаю, что свободных денег на покупку дома у нее нет, но я также твердо знаю, что она его купит, потому что уже знает о недвижимости, лично общаясь с хозяевами, гораздо больше, чем брокеры, которые показывают ей эти дома.

		

	
		
			Любовь или жалость?

			— Как тебе история? — Балашов с любопытством, видимо, предвкушая возмущение и критику с моей стороны, ждал ответа.

			— Да как вам сказать… Цинично все это. Не общаться с «промежуточными звеньями», деньги брать вперед за невыполненную работу, мужчины созданы для того, чтобы их использовать… Помните выражение «Относись к людям так, как хочешь, чтобы относились к тебе»? Так вот это полная его противоположность. И, по-моему, это причина того, что мы бедная, вымирающая нация, — ответила я.

			— Полина, эта история — всего лишь один из примеров. Если такими правилами руководствуется моя знакомая, то это не значит, что все вокруг следуют той же логике, хотя доля правды в этом есть. В бизнесе не действуют те же моральные принципы и нормы, что и в частной жизни, потому что бизнес и личная жизнь — это разные вещи.

			— Зачем вы делаете акцент на недостатках? На том, что она гордится, как немного понимает в юриспруденции и использует чужие знания?

			— Чтобы и ты, и читатели этой книги еще раз уяснили, что деньги достаются не тем, кто их достоин по своим профессиональным знаниям или моральным качествам, а тем, кто их видит и умеет брать. Как бы цинично это ни прозвучало, но это так. Финансовая состоятельность, обеспеченность — это не награда за то, что ты хороший человек, дипломированный специалист или опытный сотрудник. Это результат целенаправленных действий, не более того. Моя знакомая сумела, несмотря ни на что, достичь своей цели, и в этом ее заслуга. Она себя не жалела, она думала о будущем. И ее дети будут ей благодарны за возможности, которые она им обеспечила. У тебя есть еще вопросы?

			— Фундаментальные, типа «как так можно жить?», пропускаем?

			— Да.

			— О’кей, оставим поиски смысла жизни для какой-нибудь другой книги. Что значит эта фраза: «Девушка себя очень любила, но любила себя всегда как средство зарабатывания денег»?

			— По-настоящему любить себя — означает работать над своим будущим, не жалея себя. Мы уже обсуждали вопрос о том, что любой из нас считает себя неотразимым, бессмертным и исключительным. Человек о себе всегда слишком много думает. Так думает, что иногда забывает о том, что вокруг еще шесть миллиардов людей, которые тоже думают в основном о себе… Но разумный человек все-таки старается иногда смотреть на факты и… в зеркало. Тогда собственная неотразимость и подвергается цензуре разума.

			Те, кто по-настоящему любит жизнь и действительно хочет провести счастливую старость (вера в свое бессмертие), заботятся о своей пенсии, здоровье, обеспечивают себя хорошими лекарствами, пользуются пищевыми добавками.

			Необоснованная вера в собственную исключительность часто проявляется в виде злобных словесных плевков во все, что движется. И чем крупнее цель, чем успешнее и богаче человек, тем более злобные комментарии в его адрес. Это всегда будет востребовано, поэтому желтая пресса пользуется такой популярностью. Приятно узнать, что кто-то из богачей обанкротился, какую-то светскую красотку бросил муж и т. д.

			Относиться к себе как к средству обогащения означает кропотливо работать над собой, а это не терпит жалости и попустительства. По сути, если относиться к себе как к инструменту достижения успеха, нельзя себя жалеть.

			Именно жалость к себе вкрадчиво шепчет на ушко утром: «Поспи подольше, дела подождут». Жалость к себе говорит человеку, чтобы он не рисковал, не высовывался, не боролся… Жалость говорит каждый вечер: «Ты устал, отдохни с друзьями за кружкой пива». Она подводит ночью к холодильнику того, кто отчаянно пытается похудеть. Именно из-за жалости к себе начинает болеть голова, когда человек задумывается над сложными вещами. Жалость к себе убивает мыслящего человека.

			Жалость к себе — злейший враг на пути к успеху.

			***

			Скрип стареньких парт, шарканье ног, шуршание рюкзаков и сумок, смешки, обрывки разговоров, с глухим звуком падают на стол книги. Пахнет мелом и мастикой. Перед аудиторией стоит высокая женщина в блузе с огромным бантом на груди:

			— Здравствуйте, дорогие студенты! Мы рады сообщить, что у лучших из вас есть возможность продолжить обучение в одном из европейских вузов. По счастливому стечению обстоятельств у вас появилась возможность поехать учиться за границу. Один иностранный вуз не добрал в этом году украинских студентов, поэтому участвовать в конкурсе предложили и нашему университету. Времени на подготовку у вас не так много, но вы и так учиться начинаете только в ночь перед экзаменом, так что трех дней вам должно хватить с головой, да, господин декан?

			Круглый маленький человечек с залысиной серьезно кивнул, блеснув черными бусинками глаз:

			— Вуз оплачивает проживание и питание в студенческом городке. В конце этой недели желающих испытать свою судьбу мы ждем в аудитории 201. Сначала вы пройдете письменный тест по двум профильным предметам, а потом устный экзамен по языку и истории принимающей страны. Вопросы выдаст методист. Те из вас, кто получит по всем предметам «отлично», поедут учиться в Европу. Удачи!

			Двери аудитории захлопнулись. Началась лекция, но не до графиков и теорий было отличнику Иванову. Его нервная натура вся насторожилась: до конца недели всего трое суток, а предметов четыре… Серьезное испытание даже для такого опытного зубрилы, как Иванов (его никогда не обижало это прозвище, он принимал его от смеющихся, здоровых, широкоплечих парней, как говорила его мать, «с достоинством человека, идущего на красный диплом»). В глубине души он был уверен, что через несколько лет после выпуска все те, кто сейчас с пренебрежением смеряет его взглядом, поймут, что они неудачники, а он — лицо университетской доски почета — получит от жизни все: и карьеру, и деньги, и общественное признание. А еще Иванов знал, что неприступные Ани и Оли, которые замечают его, только когда им нужна помощь и упорно игнорируют его благородную мужскую сущность, через несколько лет всем скопом будут валяться у его ног. И тогда на встрече выпускников он, весь такой успешный, умный, утонченный, в костюме и с кейсом в руке… Иванов успел поймать свои мысли, прежде чем они упорхнули в безмятежную реальность фантазий и грез. Нужно подумать над экзаменами в заграничный вуз.

			Итак, если перестать ходить на пары, получится 72 часа, из них отнимаем по 8 сна, плюс по 4 часа на еду, душ и перерывы, выходит 36 часов чистой учебы. На последнем листке тетрадки в клеточку появилась немудреная таблица. Выйдя на переменке в деканат, Иванов дрожащей рукой взял вопросы к экзаменам и с ужасом обнаружил, что их по 50 на каждый предмет. Всего 200. Итак, 36 часов — это 2160 минут, значит, на каждый вопрос у Иванова будет всего по 10—11 минут. И тут его со всей беспощадной силой настиг вечный вопрос русской интеллигенции: что делать?

			— Алло, мам? Это я. Тут нам сказали… Да, я помню, что нужно купить батон. Мам, в конце недели… Хорошо, я выгуляю Марсика. У нас в университете… И к тете Люсе забегу, хорошо, мам… Подожди, не вешай трубку!

			— Алло, мам, это опять я… — Иванов звонил за советом. — Стоит ли вообще игра свеч? Разве можно в этот узкий промежуток времени выучить столько?! Предположим, я возьмусь учить, но итог будет все равно зависеть от того, повезет мне с билетом или нет, ведь так?..

			— Коленька, ты не сможешь запомнить этот колоссальный массив информации за такой срок, это я тебе как физиолог говорю.

			— А как же Европа, мама?..

			— Сынок, у тебя и так перегрузки на учебе, пожалей себя. Пускай кто-то другой гробит свою нервную систему…

			После разговора с матерью Иванов всегда чувствовал облегчение. Вот и сейчас материнская забота вытеснила в нем всякие сомнения по поводу европейского вуза и экзаменов. Он поддался умиротворяющему течению: пусть все идет, как идет, и не надо никаких экстраординарных усилий. А Европа еще сама позовет его к себе работать, когда он выпустится с красным дипломом…

			— Слыхали, Чебурек учиться в Европу поедет? — насмешливое конопатое лицо повернулось к соседней парте, где сидели две хорошенькие молодые особы.

			— Да ладно! — девчонки округлили глаза и придвинулись ближе.

			— Прикинь! Говорит, ради прикола решил сходить. У него в той стране тетка живет, вот и пошел. Приходит, а ему возьми и попадись билеты счастливые, которые он знал. Ну сдал все на отлично! Все, студент Чебурешин теперь европеец!

			— Так его в Украине и видели. Останется в Европе навсегда, точно тебе говорю…

			Сидящий рядом Иванов слышал короткий разговор. На какой-то миг он почувствовал зависть: это его должны были взять по обмену, ведь Чебурешин даже на красный диплом не тянул. Вместе с тем и обиду на мать: зачем посоветовала не бороться, сейчас он мог бы уже собирать вещи, мечтая о новой, европейской жизни.

			Вразвалочку, посмеиваясь своим вечным анекдотам, в аудиторию зашел Чебурешин со свитой. Небрежно кинув сумку на одно из мест, он остановился с застывшей улыбкой. Его тут же окружила стайка заинтересованных девушек и парней, отовсюду посыпались вопросы, а он в своей манере любимчика публики — шалопая, хамящего преподавателям, что-то шутил в ответ про то, что будет навещать и конфет с коньяком привезет обязательно…

			«Дуракам везет», — горько подумал Иванов и уткнулся в учебник.

			***

			Уютно развалившись в кресле, попивая кофе, Балашов вещал про высокие материи. И все-таки…

			— Геннадий Викторович, разве возможно работать, не жалея себя? В конце концов это приведет к истощению и организма, и психики.

			— Никто и не говорит, что нужно забыть про сон, еду и отдых.

			Одна из причин, почему приезжающие в столицу люди здорово пробиваются, в том, что их никто не жалеет. Так было и с девочкой без стартового капитала. У нее не было квартиры, работы, она приехала в столицу из городка, справлялась со своими проблемами без мамы и папы. Через некоторое время эти самые люди уже сидят в депутатских креслах, в Киевраде (которая, кстати, на 95% состоит из приезжих) и живут в самых лучших местах города — на Софиевской площади, на Шелковичной, в Царском Селе или в коттеджном городке «Золотые ворота» в Конча-Заспе.

			Любовь и жалость — два разных понятия. И если человек идет к успеху, то он должен забыть о потакании своим слабостям.

			Внезапная мысль озарила лицо Балашова улыбкой: — По крайней мере, на шесть дней в неделю.

			Почему бы не жалеть себя только по вечерам в пятницу?.. Если зайти в бар или ресторан в это время, можно увидеть тех, кто потворствует своим капризам. После того, как целую неделю, добывая хлеб насущный, они пахали на фирмах, пробивались на кастингах, сочиняли проекты, проверяли документацию, занимались целенаправленной, полезной деятельностью, все дружно начинают себя жалеть. Это может быть алкоголь, переедание, бурные вечеринки, все что угодно. Но пускай читатели книги запомнят: жалеть себя больше одного раза в неделю вредно.

			— Предположим, человек не жалеет себя и своих сил, знает, чем хочет заниматься, но не знает, как добиться успеха в этом деле. Что тогда? Ведь ваша знакомая — девочка без стартового капитала — тоже не сразу поняла, как достичь своей цели.

			— Необходимо стремиться стать брендом в собственной компании, городе, сообществах друзей и коллег. А это — огромное вложение труда в накопление определенных качеств.

			Бренд — это название фирмы или имя, за которым скрывается огромная совокупность узнаваемых качеств. Gucci, Armani, Lagerfeld, Prada, Ferrаgamo — все это слова, состоящие из простых букв, но какой вес они имеют в мире моды! Перед глазами сразу появляются и витрины бутиков и сногсшибательные модели, успешные модельеры на показах, подиумы, софиты, камеры, вспышки фотоаппаратов, глянцевые обложки, телешоу… Все, что стоит за брендом, не только впечатляет масштабами, но и будит фантазию, разжигая любопытство. Мы говорим McDonald’s, Starbuck’s, Apple — и моментально фантазия рисует и новые технологии, и лидеров компаний, и их бизнес. Все знают об этих брендах, как и о брендах политиков, как бы мы к ним ни относились, со знаком «+» или «–». Янукович, Ющенко, Тимошенко, Яценюк, Литвин — это наши политические бренды. И называя их фамилии, мы четко знаем, какой линии они будут придерживаться.

			Бренд всегда несет в себе огромный заряд информационной энергии. Поэтому стать брендом означает получить больше возможностей. И хороший пример тому — такие одиозные бренды, как Моника Левински, Бен Ладен, Гитлер, Сталин…

			Бренд всегда дорого стоит. Бренд не может износиться. Чем больше его эксплуатируют, тем больше он накапливает дополнительных знаний, опыта, тем большим количеством легенд и мифов он обрастает.

			А главное, чтобы бренд был нужен и за него не только платили, но и готовы были дать кредит, он должен нести в себе положительный заряд, то есть быть кому-то полезным. В идеале он должен быть незаменимым. На фирме всегда есть люди незаменимые по своим профессиональным или эмоциональным качествам, о которых ходят слухи. Они — местные бренды.

			— Какие же качества нужно накапливать человеку, чтобы стать брендом?

			— Они могут быть самыми разнообразными. В зависимости от того, в какой сфере человек хочет стать брендом.

			Один довольно знаменитый и известный в США человек всю жизнь искал формулу успеха. К концу жизни он признался, что не нашел ее, потому что ее попросту не существует. «Я не могу предложить вам формулу успеха, но готов предложить формулу неудачи: попробуйте всем понравится». Эти слова принадлежат президенту «Дженерал электрик» Джерарду Своупу, который разработал американскую антикризисную программу в годы Великой депрессии. Это же относится и к брендам. Товарный, политический, идеологический бренд не должен нравиться всем. Бренд должен нравиться только своей целевой аудитории. Поэтому, накапливая качества бренда, необходимо сосредоточиться на чем-то одном, как McDonald’s сосредоточился на бигмаке, а Apple — на компьютерах.

			Не нужно накапливать все качества мира, когда человек делает из себя бренд. Нужна специализация. Высшее образование, тренинги, изучение языков, лазание по Интернету, походы на выставки — все должно быть связано с той целью, которую человек хочет достичь, со специализацией его направления. Только тогда накопленные знания дают новое качество и настоящее понимание своего дела. Это как на вокзале. Если человек пришел и не знает, куда будет ехать, он не сможет даже купить билет, хотя касса работает и все направления открыты.

		

	
		
			Что выбирают мужчины

			Холодный расчет бедной девочки без стартового капитала и использование других людей в своих целях хотя и помогли ей обеспечить будущее своим детям, историю ее не украшали. Посчитав ненужным посвящать тому, как пользоваться мужчинами, место в книге (и без того масса прикладных пособий, типа «Нужен ли тебе дома мужчина» или «Как извлечь из мужа пользу»), я без зазрения совести опустила некоторые правила адвокатессы. Прочитав расшифровку с диктофона, шеф возмутился.

			— Успех и сексуальность тесно между собой связаны, это две стороны одной медали. Где часть текста об этом? Если бы моя знакомая не была привлекательной женщиной, ей было бы сложнее достичь своей цели.

			— Даже писать не стала, потому что пожалела и пару строк на то, что вы скромно называете «успехом и сексуальностью». Это обыкновенная манипуляция, да еще и на сексуальной почве.

			— Ты читала Фрейда? Все наше поведение пронизано сексуальностью и все, что человек делает, он делает для себя. А чистый альтруизм существует только в житиях святых, — безапелляционно ответил Балашов. — Включай диктофон.

			Весь бизнес строится на человеческих отношениях. В хорошо работающих компаниях всегда присутствует флирт. Эмоциональный подъем, связанный с ним, влияет на скорость обработки информации и принятия решений, повышает работоспособность и продуктивность. Если женщина нравится своему директору или привлекает внимание коллег-мужчин, ей гораздо легче делать карьеру, продвигать проекты.

			Успех женщины в жизни во многом определяется предпочтениями мужчин. Речь не идет только о сексе, речь идет о человеческих отношениях, сформировавшихся в течение миллионов лет эволюции.

			Женщины эволюционно не приспособлены к охоте. Они приспособлены к поддержанию порядка, ведению финансов и эмоциональной поддержке мужчины после охоты. Поэтому семейные пары и оказались столь эффективны в человеческих сообществах. И поэтому семья — почти необходимое условие жизненного успеха, будь то бизнес или искусство. Фирмы, где женщины отвечают за финансы и порядок, имеющие в своем составе мужчину — охотника за деньгами, строящего планы и отвечающего за стратегию, очень успешны.

			Женщинам не стоит брать на себя мужские обязанности. Во-первых, это пугает мужчин. Во-вторых, от этого страдает сама женщина. Многие женщины — владелицы компаний ведут бизнес по-женски. Они больше озабочены контролем и сохранением ресурсов компании, чем стратегией рывка в бизнесе. Но при взаимодействии с активным мужчиной — добытчиком денег эффективность компании увеличивается в 10 раз. Такая пара, будь она семейной, бизнесовой или творческой, легче определяет стратегию, потому что оценивается весь спектр выигрыша и проигрыша, с точки зрения как дальней перспективы, так и ресурсов.

			Для успеха женщине необходимо смотреть на себя глазами мужчин.

			— Но разве это вообще возможно сделать?

			— Существуют общие правила, зная о которых, любая женщина сможет стать интересной для противоположного пола. Один из секретов женской красоты вычислили физиологи. Индекс талии и бедер, равный 0,7 (при этом не важны даже рост и вес, главное — соотношение объемов), делает женщин успешными и привлекательными. Именно он на бессознательном уровне сигнализирует мужчине и о здоровье, и о способности зачать потомство. Полные и худые, маленькие и высокие женщины могут быть одинаково успешны.

			— Так-так-так… И как его вычислить? — я уже успела добраться до калькулятора в телефоне.

			— Очень просто. Нужно разделить объем талии на объем бедер, и ты получишь индекс. В идеале он должен составлять 0,7. Если цифра получилась больше — значит стоит обратить повышенное внимание на питание, заняться спортом, носить одежду, подчеркивающую талию. Другой критерий внешней привлекательности женщины (да и мужчины тоже) — это симметричность черт лица. Ну что, Полина? Как тебе информация?

			— Доля правды в этом есть, но, по моему личному опыту, эти критерии не так важны, как вы говорите, Геннадий Викторович. По-моему, все-таки индекс высоты каблуков и длины юбки больше привлекает внимание мужчин…

			Балашов усмехнулся.

			— Не без этого, конечно. Но тут речь идет о том, какие это отношения. Для первого знакомства, кратковременной связи достаточно выглядеть физически привлекательной. Но для долгосрочных отношений (таких, как создание семьи) основным критерием для мужчины является верность партнерши. Я хочу подчеркнуть: не обеспеченность, не житейский ум и хозяйственность, не умения в постели, а именно верность. Это из-за того, что на протяжении всей истории человечества мужчина не мог быть уверен, что его ребенок действительно от него. Поэтому мужчины ищут женщин, отвечающих образу верной жены, со средней или низкой сексуальной активностью. Также женщина должна проявлять хорошие материнские навыки и заботливость. У долговременной спутницы мужчины ищут доброту, понимание, интеллект и физическую привлекательность. Мужчины также ценят интересность личности, хорошее здоровье и адаптивность.

			Быть доброй, как его мама, уметь его слушать, быть понимающей, но не навязывать свое мнение и не указывать, что делать, выглядеть физически привлекательной. Ради этих качеств мужчины снижают требования к красоте.

			Если сделать краткие выводы из того, что говорит эволюционная психология о привлекательности женщины, для того чтобы быть успешной, ей необходимо выглядеть скромно, быть заботливой, уметь слушать, демонстрировать верность и иметь индекс талии и бедер, равный 0,7.

		

	
		
			Что выбирают женщины

			Намеченный мною план книги пошел к черту еще два месяца назад. Предсказать, каким замысловатым путем в следующий раз пойдет мысль Балашова, все равно было невозможно. Ну что ж, началось как авантюра, пускай авантюрой и остается, — решила я и окончательно отпустила все треволнения по поводу сроков и глав. Интерес к результату моих трудов подогревали друзья, регулярно задававшие через меня шефу вопросы. Сидя с девчонками в полупустой просторной киевской кофейне, мы живо обсуждали последнюю тему. «Все знают, что интересует мужчин в женщинах — фигура и чтобы была ласковой, милой лапочкой. А как насчет нас? Что там его эволюционная психология по этому поводу говорит?» Достойный вопрос. Несправедливо было бы оставить в книге без внимания женщин.

			— Геннадий Викторович, раз уж мы с вами затронули тему сексуальности, давайте и про качества мужчин поговорим. Жизненный успех мужчины связан с его популярностью среди женщин?

			— Да, связан. Успех, сексуальность и привлекательность — это одно и то же. Успех мужчины у женщин равен его успеху в обществе.

			Немного помолчав, Балашов добавил: – Хочешь, я опишу тебе идеального мужчину?

			Я заинтригованно молча кивнула.

			***

			Ее идеальный мужчина

			Расчесывая длинные медные волны волос, она в задумчивости сидит перед зеркалом. Она не отводит взгляда от фотографии, стоящей на ночном столике с кремами в разноцветных баночках и туалетной водой, от фото ее супруга, ее любовника, ее друга…

			Отличительные черты его характера — это изумительная доброта и понимание. Он постоянно стремится идти ей и их детям навстречу. Он не думает о неудобствах из-за нее или детей. Она и дети — для него всегда на первом месте.

			Как он радуется, когда может ее побаловать, поводить по магазинам, купить ей обновку. А это чудное колечко, купленное в Вене, лежащее сейчас возле подаренных им же дорогих французских духов… Он всегда заботится о ней, отдавая ей свои деньги. Он умен, креативен, легко приспосабливался везде, он — душа компании. Ее муж везде свой, где бы они ни появлялись, какой бы переменчивой ни была обстановка. Вот и сейчас они идут в гости в новую компанию, и она собирается надеть его любимое красное платье до пола с широким вырезом на спине…

			Не сводя глаз с фотографии, она любуется мужем. Ей нравятся его массивная нижняя челюсть, густые брови, широкие плечи и развитая мускулатура. Ее идеальный мужчина выше среднего роста. У него великолепное здоровье и общие физические данные. Его тело и лицо достаточно симметричны, но не идеальны. Его красота — это харизма.

			У него всегда есть деньги. Он как-то просто, без напряжения умеет их зарабатывать. Ее мужчина любит дело, у него хорошее образование. Слава и власть его не портят. Ее идеальный мужчина занимает высокое положение в обществе, его уважают, а ею восхищаются.

			Как хорошо, что он на несколько лет старше ее. Это дает ощущение защищенности. Она всегда уверена в нем. И главное, ее идеальный мужчина еще и идеальный отец. Она зашла в детскую проверить, уснули ли дети. Их ангельские носики сопели ровно. Здесь, на полу детской, он возится с ними по выходным, играет в железную дорогу, рисует вместе с ними, рассказывает что-то… Он очень привязан к детям и любит проводить с ними время.

			Рядом с ним спокойно. Она уверена, что он верный супруг, потому что она для него — единственная.

			Он для нее — все: защитник, добытчик и кормилец. И он всегда способен дать больше.

			***

			— Ну что, похоже? — спросил, хитро улыбаясь, шеф.

			— Откуда вы это взяли? Это муж какой-то вашей приятельницы? — я была удивлена, насколько близким к моему собственному эталону супруга оказалось описание.

			— Нет, это собирательный образ. Таким видит идеального мужчину большинство женщин. Это суровая правда жизни и эволюционного отбора, произошедшего в 37 основных культурах мира (которые являются патриархальными), где мужчины завладели и распоряжаются природными и финансовыми ресурсами. У женщин остался один выход — рассматривать мужчин как средство собственного благополучия. Поэтому женщин интересует будущее мужчин и как это будущее обеспечит ее и детей.

			— Сейчас, когда женщины работают наравне с мужчинами и могут делать карьеру, уже не так важно иметь кормильца в семье. Главное — это все-таки отношения и характер человека.

			— Ты говоришь цитатами из советского учебника по домоводству. Не обижайся, но это так. Я приведу тебе пример. Писательница Оксана Робски, как известно, водит дружбу с олигархами, живущими на Рублевском шоссе, описывала замечательный случай. Два ее знакомых, холостых олигарха, пресытившись в ночных клубах тусовщицами, богатыми и (как им казалось) испорченными женщинами, пришли к выводу, что женщины очень меркантильны. И что им, олигархам, нужно поискать девушек поскромнее, которые ценили бы их такими, какие они есть. А как искать скромных девушек, передвигаясь по Москве в «Майбахе»?

			Они решили найти таких девушек возле государственного университета им. М. В. Ломоносова. Переодевшись в простых ребят, взяв у своих охранников «Жигули» 9-й модели, они отправились на поиски, надеясь найти среди студенток умных, честных девушек и любовь не за деньги.

			Вернулись они быстро. Уже через час, возмущенные до предела, они жаловались, что столкнулись с вопиющей несправедливостью. Честные, умные девушки из университета не просто не захотели знакомиться с ними и садиться в машину 9-й модели, они отказывались даже разговаривать с ними, хотя ребята были ловеласы еще те и высокого мнения о себе.

			— Машину-то они поменяли, а вкусы у них остались теми же. Может быть, они и возле университета «цепляли» тех же искательниц легкой гламурной жизни, а не честных, милых скромняшек. И потом на предложение сесть в машину к незнакомым парням умные девушки в любом случае ответят отказом, будь то хоть «мерс», хоть лимузин с личным водителем.

			Будто не заметив сказанного, Балашов продолжил:

			— Этот социальный эксперимент, произошедший в Москве, говорит о том, что женщины предпочитают мужчин с деньгами, властью и статусом. Женщина всегда задает вопрос, что она получит для себя и своего потомства. Бездумно бросаться в омут с головой и рожать детей от человека без перспектив, не будет ни одна разумная женщина, думающая о будущем и своих детях. Или ты и с этим готова поспорить?

			— Нет. Это правда.

			— Мужчинам следует забыть о том, будто женщинам нравится слушать об их прошлых подвигах, и о самолюбовании. Физическая привлекательность мужчин для женщин всегда стоит на втором месте после его ресурсов. Слишком большой вклад женщина вносит в вынашивание и выращивание детей.

			— Геннадий Викторович, по вашим словам получается, что сексуальный мужчина, то есть с сильной потенцией, имеет больше шансов на успех, чем тот, который… как бы это сказать…

			— Чем импотент? — завершил мою мысль Балашов. — Не совсем так, но в целом правильно. Импотенция распространяется не только на сексуальность мужчины. Она затрагивает все сферы жизни — и физиологическую, и социальную, и интеллектуальную. Сама суть мужчины — в способности производить, будь то потомство, идеи или проекты. Мужчина без видения будущего и стратегии его достижения не может иметь ни статуса, ни финансов. Пускай мужчина не забывает, если он беден и ему повезло жениться на девушке, как ему кажется, по любви, она все равно оценивает его будущий потенциал. Значит, сейчас она просто согласна подождать.

		

	
		
			Картина, корзина, картонка и маленькая собачонка

			— Это противозаконно! Немедленно снимите свои прэдмэты искусства с фасада! — при входе в офис мой слух подвергся яростной низкочастотной атаке. Женский бас долбил стены и, судя по выражениям лиц сотрудников, мозги тоже.

			— Картина привинчена к стене.

			— Кто придумал это бэзобразиэ? — дама как-то странно выговаривала некоторые слова, сильно протягивая «э».

			— Да успокойтесь вы, — пытались осадить посетительницу сотрудники офиса, беспомощно стоявшие всем скопом по ту сторону стойки ресепшена.

			Напротив них находился источник звука и вредоносных влияний — дымчато-розовые шифоновые шаровары, из-под которых выглядывали толстые каблучки, похожие на копытца небольшого животного; соломенная шляпка с замысловатой икебаной на полях, под мышкой зажата подвывающая в такт ругани собачонка.

			— Я абсолютно спокойна! Я вообщэ по натуре человек спокойный! — голос дамы вновь начал набирать обороты. — Но этот ваш бюст!! Это нэмыслимо! Что вы себе позволяэте?!

			— Это не бюст, это портрет, — попытался кто-то робко возразить и тут же был удостоен испепеляющего взгляда, сверкающих праведным гневом глаз.

			— Я трэбую убрать это! Даю вам срок — до четверга снять этот ваш… бюст, — сделав ударение на последнем слове, дама повернулась пышным задом.

			— Почему именно до четверга? — еле послышался чей-то вопрос.

			— Потому что в пятницу у Фэденьки тайский массаж, — невозмутимо ответила дама и понизила тон.

			— А то учтите, я буду жаловаться! — последнее предупреждение было сделано, и она оставила сотрудников наедине со зловещей угрозой.

			Все пошли снимать стресс старинным офисным рецептом, заварив себе кофе. В тесном кружке началось обсуждение события.

			— Ну мегера… Чего прицепилась?

			— Делать, наверное, нечего. Сидит дома, фигней мается, вот и нашла себе новое развлечение.

			— Чем, спрашивается, ей портрет генерала Балашова на стене дома не угодил?..

			— Что такое? Что за шум? — Геннадий Викторович разминулся с недовольной дамой всего на несколько минут.

			— Да тут такое было! Мы думали, оглохнем! — ответы посыпались наперебой. — Приходила одна дамочка, ей портрет ваш не понравился. Говорит, будет жаловаться. «Снимите свою живопись!»

			— Какая дамочка? Куда жаловаться?

			— Ну такая… с собачкой, — принялись описывать посетительницу сотрудники.

			— Как фамилия?

			— Да мы не знаем…

			— Не узнали у нее, кто она такая?

			— Она налетела внезапно, стала орать…

			— Ясно. Растерялись, значит, — улыбнулся Балашов. — Ну да ладно. Придет еще, обязательно узнайте, кто она и возьмите номер телефона.

			За рабочими буднями все как-то забыли про этот курьезный случай. Поэтому, когда в четверг после обеденного перерыва в стенах офиса вновь раздались уже знакомые подвывания собачонки и крик перед тем как оглохнуть, все успели удивиться.

			— Фэденька, вот эти люди, о которых я тебе рассказывала! Это они ущэмляют общэствэнные вкусы и права своим бюстом!

			Фэденькой оказался дородный мужчина респектабельного вида с проседью в темных волосах и напыщенным выражением круглого загорелого лица. В правой руке он держал пышную корзину с фруктами и бутылкой шампанского.

			— Ничего мы не ущемляем, — осмелели сотрудники. — Не хотите — не смотрите. Это вообще реклама нашего агентства недвижимости «Липки»!

			— Какая реклама?! Фэденька, ты это слышишь?!

			— Лапуля, не нервничай, тебе вредно. Ты ступай, а я тут сам все решу, это ненадолго. Начальство ваше на месте? — грозно, с расстановкой обратился он к сотрудникам офиса. Но Балашов был уже в курсе: во-первых, стены его кабинета пропускали мощный бас парочки, а во-вторых, нашу очередную беседу прервала девушка, появившаяся в дверях:

			— Геннадий Викторович, тут к вам пришли… По поводу картины.

			— Кто?

			— Та дама с собачкой и еще мужчина какой-то.

			— Не дадут спокойно книгу написать, — Балашов поднялся со своего царского кресла и направился к возмущенным посетителям. — Ну? Чем вам мой бюст не угодил?

			— Что вы себе позволяете? На общэствэнной собственности всякую ерунду вешать! Вы кто такой? — начала возмущаться шифоновая дама.

			— Я прапраправнук гэнэрала Балашова. А вы кто?

			— Лапуля, ты иди. Я сам все решу, — было заметно, что мужчина хочет спровадить агрессивно настроенную даму.

			Он перешел на интимный полушепот: — А позже подойду к вам. А там шампанское, трали-вали… Иди, я скоро.

			Увещевания достигли своей цели.

			— Сейчас вам Фэденька все объяснит! — она принялась быстро поправлять лацканы его пиджака и теребить и без того аккуратно уложенный воротничок.– Все, я пошла, — и, смерив надменным взором всех присутствующих, она удалилась.

			— Меня зовут Федор Витальевич, и кто я — не имеет значения. Потому что важно не кто я, а то, что я могу. Снимите картину по-хорошему.

			Балашов проигнорировал надменный тон посетителя и пригласил его пройти в кабинет, гость согласился. Удалившись с глаз растерянной офисной публики, они продолжили разговор при закрытых дверях. Только изредка из-за двери доносились слова и обрывки фраз, которые мужчина произносил на повышенных тонах. «убрать!», «будет дорого стоить!», «возмутительно!» и прочее в том же духе. После напряженных 40 минут все стихло. Затем в дверях появился Балашов и попросил сделать два кофе.

			— О-о-о… Это надолго… — переглянулись сотрудники офиса и погрузились в свои обыденные дела.

			Еще через час Балашов и его гость, увлеченно о чем-то беседуя, чуть ли не под ручку куда-то ушли. Похоже, что конфликт между ними был исчерпан, а мой рабочий день преждевременно закончен.

			***

			Зная, что лезу не в свое дело, я все-таки полюбопытствовала у шефа, чем закончились переговоры.

			Неизвестно, как бы повернулась эта история, если бы этот Фэденька не оказался его земляком, с которым они были знакомы еще в юности.

			— Поговорили, стало ясно, что обострять отношения на самом деле не нужно ни ему, ни мне. Его жене просто не понравилось, что на стене ее родного дома, где она выросла, висит чей-то портрет. Потом выяснилось, что родились мы с ним в одном городе, учились в одном вузе, отдаленно знали друг друга. Ну и само собой все уладилось…

			Но знаешь, что самое смешное, Полина? Что моя реклама с портретом сработала. На днях он покупает через мое агентство квартиру. Если бы не картина, не исключено, что мы бы вообще не встретились…

			Из нашей с ним беседы я понял, что он давно ищет себе новое жилье, я предложил ему посмотреть свой объект. Приехали, посмотрели, и ему все понравилось! Выпили за встречу и предстоящую сделку шампанского, у него как раз была с собой эта корзинка… — шеф довольно улыбался. — Ты же знаешь, что я не продаю просто квартиры, я продаю готовый продукт — то место, где покупатель хотел бы работать или жить: делаю хороший дизайнерский ремонт, обставляю мебелью, если нужно. Мой старый-новый знакомый, подумав всего час, согласился, потому что давно искал нечто подобное.

			— Всего час?! А как же проверить документы на квартиру, удостовериться в законности сделки?

			— Это само собой и всему свое время. Но важно другое: будь там лишь голые стены, возможно, о сделке не было бы и речи. У меня же он нашел готовый продукт — жилье с ремонтом и дизайном. Вот тебе и авантюра с портретом…

		

	
		
			Истерика

			— Геннадий Викторович, выходит, эта дама с собачкой оказала своей истеричностью неоценимую услугу…

			На какое-то время после всего произошедшего этот персонаж стал в офисе излюбленной темой для стеба.

			— Да. И ничего смешного в этом нет. Она занимает высокое положение в обществе, потому что умеет повысить голос и потребовать своего, потому что умеет кричать во все горло, чтобы достичь своей цели.

			— Да уж, с этим не поспоришь…

			— Место в иерархии не зарезервировано за особыми людьми, которых мы называем богатыми или успешными. Место в иерархии отвоевывается собственными поступками. И, если надо, криком.

			Когда-то отдыхая с семьей в Египте, по экскурсионной программе нас повезли вглубь Синайского полуострова. Там практически нет растительности, на неровной местности с небольшими горами всюду раскинулись пески пустыни. Мы любовались потрясающим закатом и суровой красотой Синайской долины. Именно там понимаешь, откуда взялись иероглифы — все небольшие скалистые выступы Синая испещрены орнаментом, созданным самой природой. Эти рисунки сильно напоминают письмена Древнего Египта…

			Наша многочисленная группа была окружена оглушительной тишиной величественных пустынных гор. Экскурсовод пояснил, что здесь великолепное эхо и предложил проверить. Туристы начали пытаться кричать (пытаться, а не кричать!). Большинство не смогло этого сделать. Люди не могли в полный голос самовыразиться! Нет, они попискивали, тихо покрикивали, но орать в полное горло они не могли. У них как будто стоял на это запрет. Наверняка они боялись, что подумают о них другие, как они будут выглядеть со стороны.

			В какой-то степени способность кричать от души и без тормозов дает иерархическое преимущество. Интересный факт: в волчьей стае практически не бывает кровавых столкновений за место в иерархии. Просто одни волки сразу показывают клыки и громким рыком ставят на место тех, кто ниже по статусу.

			Казалось бы, легко просто кричать. Но на самом деле это не так. Простое упражнение: открыть окно или выйти на балкон. Сможете ли вы что-нибудь прокричать от души, не обращая ни на кого внимания только потому, что вам так захотелось? Только это должен быть кураж крика, а не натужный ор.

			Иногда с помощью крика и скандала можно и стать брендом, и привлечь к себе внимание, и запугать противника.

			— И что, вы тоже пытались добиться своего скандальным криком, как эта дама с собачкой? — усмешка сама появилась на моем лице.

			— И не раз. Помню, была одна забавная история…

			***

			К тому времени, как я ушел из «Дома торговли», в подвале центра города уже был открыт мой первый в городе коммерческий магазин. Мне пришла идея заняться официальной торговлей автомобилями (тогда еще не было частных автосалонов).

			В исполкоме все шло нормально, всех регистрирующихся (около 20 предприятий) пригласили в актовый зал для публичной регистрации. В президиуме восседало все руководство: председатель, два зампреда, три начальника отделов, еще какие-то неизвестные люди. В общем, человек 20 на сцене и 20 начинающих предпринимателей в зале. Оговорюсь, я уже был не начинающим, поэтому явился со своим юристом — Ириной.

			Вид, надо сказать, у меня был тогда для регистрации предприятия в исполкоме весьма живописный. Как сейчас помню: блестящие ереванские брюки, пестрая шведка, расстегнутая на две пуговицы сверху, и одетые на босу ногу цеховые мокасины с модной по тем временам бахромой. Типичный новый русский.

			Все шло мирно. Одного за одним, никому не отказывая, задавая дежурные вопросы, с пожеланиями удачи достаточно быстро были зарегистрированы все 19 предприятий. Меня поставили в самый конец. И тут, когда дошла очередь, председатель исполкома вдруг заявил, что заседание окончено и регистрация закрыта.

			«Подождите! А мое?!» — закричал с задних рядов я. Члены президиума, будто не замечая этого, начали вставать и уходить. Я как можно быстрее выскочил вперед к президиуму и обратился к председателю: «А меня регистрировать вы думаете?» На что тот ответил: «Нет». «Почему?! Какая причина?» — стал возмущаться я. Кто-то из женщин, начальников отдела отрезал: «Мы не обязаны вам отвечать». Их ответ меня ошарашил, но отступать я и не думал.

			Я стоял между выходом и сценой, заслоняя собой выход, президиум никак не мог покинуть зал. Председатель исполкома строго, как это умели советские чиновники, попытался меня одернуть: «Молодой человек! Что вы себе позволяете?» Я отреагировал: «А вы что себе позволяете?! Быстро регистрируйте предприятие!» Весь президиум зашикал на меня, пытаясь выйти из помещения, но я продолжал стоять на их пути. В конце концов мое наглое поведение их обозлило и председатель сказал: «Мы никогда не зарегистрируем вас. Вы не умеете себя вести!» Все это время моя юрист тянула меня за руку и умоляла уйти. Вырвавшись, через стол президиума я бросился на председателя. Тот начал позорно от меня убегать, нарезая круги вокруг стола.

			Члены президиума опешили от такого поведения просителя. Продираясь через них, я пытался добраться до председателя с требованиями немедленно зарегистрировать предприятие. И когда я почти настиг его в конце сцены, на мне уже висело два зама, женщины из президиума кричали: «Вызовите милицию, это хулиганство! Как вы себя ведете в исполкоме?!» Председатель, отступая, не знал, что делать. В общем, сцена была на весь исполком!

			Когда с оторванными пуговицами уже в коридоре я пытался отдышаться, а председатель скрылся за массивной дверью своего кабинета, юрист мне сказала: «Нас никогда здесь не зарегистрируют, в этом исполкоме». Исполкомовские из президиума разошлись. В тот момент я пожалел, что устроил такой скандал. Можно было промолчать, сходить на прием к председателю, попросить… И чуть позже мое предприятие все равно бы зарегистрировали. Но теперь исправить ничего было уже нельзя.

			Самое забавное произошло позже.

			Во-первых, через несколько дней нам неожиданно выдали готовые документы со всеми подписями и регистрациями. Во-вторых, в этом исполкоме я стал брендом. Председатель был туповат, и его недолюбливали. А перед ним просто не могли продемонстрировать свое отношение и шикали на меня, пытаясь утихомирить. Впредь для моего предприятия и меня лично там все делали бесплатно и вне очереди. И именно в этом исполкоме ни с одной службой у меня никогда не возникало проблем. Я приобрел имидж-бренд невменяемого предпринимателя, которому нельзя отказывать.

			Я думаю, что они рассуждали следующим образом: человек в здравом уме, открывший в центре города кооперативный магазин, не может скандалить в исполкоме, где его может закрыть и пожарная, и санэпидемстанция, и налоговая. Такое без волосатой лапы где-то сверху никто себе не позволит. И если на самом деле у меня не было никакой лапы, то теперь она появилась в воображении работников исполкома. Много лет я этим пользовался…

			***

			— Полина, это обязательно должно быть в книге: не бойтесь скандалить, когда вас загнали в безвыходную ситуацию. Меньше всего чиновники хотят, чтобы в их приемных был крик. Каждый гражданин, не обремененный должностью, имеет высокий уровень юридической безнаказанности. Поэтому можно устроить скандал и даже личный террор любому чиновнику, который несправедливо вам отказывает (конечно, речь не идет об уголовщине, но дать понять, что вы недовольны решением и будете бороться за свои права, необходимо).

			Если человек весь свой гнев может без страха прокричать, у него появляется иерархическое преимущество. Конечно, могут дать по голове, могут наказать, но если вы устроите незабываемое шоу начальнику ЖЭКа, чиновнику средней руки, налоговому инспектору, он вас не забудет никогда. И уверяю, что и вашу компанию, и вас он будет обходить десятой дорогой.

			Пользуйтесь своей гражданской безнаказанностью! Не забывайте, что за тяжелыми дверьми кабинетов сидят люди, обычные люди. И как бы они ни надували щеки за своими письменными столами, они так же, как и вы, хотят покоя и не хотят проблем.

			Учитесь кричать! Но помните, что самый вредный крик — бесцельный крик в автобусе, метро, очереди, за рулем автомобиля…

		

	
		
			Превосходные рассказчики

			Ором, конечно, можно много добиться, особенно если у вас сильные голосовые связки, но есть способ их не перенапрягать. Передо мной забрезжил слабый луч надежды — может быть, удастся все-таки удержать безумно скачущую мысль Балашова в рамках одной темы… Ораторское искусство! Столь модное направление, которым живо интересуются все — от рядовых менеджеров и топов до домохозяек, решивших без ругани добиться от мужа новой шубы, — должно быть в книге. Тем более, что Балашов даже когда-то вел тренинги по этому предмету.

			— Геннадий Викторович, давайте хоть пару глав посвятим ораторскому мастерству.

			— Хорошая идея. Тем более, что умение правильно преподносить идеи напрямую связано с тем, как сделать из себя бренд.

			Ораторское искусство может обеспечить невероятный успех в жизни, в бизнесе, в карьере и любви. И если есть универсальный способ стать успешным человеком, то он — в умении говорить.

			Первые человекообразные обезьяны, которые смогли передавать звуками сигналы, получили такое колоссальное преимущество перед другими, что попросту вытеснили их с лица земли. И даже сегодня люди, которые способны формулировать предложение, рассказывать, имеют превосходство над остальными.

			Женщины влюбляются в тех, кто умеет рассказывать забавные истории и говорить комплименты, обещая сногсшибательное будущее. Основатель социальной психологии Гюстав Лебон писал, что толпа — это женщина, которую хороший оратор соблазняет очень простыми и доступными словами, формируя желанную, красивую картинку будущего.

			Великие рассказчики всегда имели преимущество перед обычными людьми. У каждого из нас в принципе достаточно большой словарный запас, чтобы выразить мысли и идеи. Но система построения слов, фраз, манера подачи, а также место и время подачи информации — слабое место у большинства людей. Поэтому ораторское искусство как умение передавать информацию жизненно важно для успеха.

			Что значит владеть ораторским искусством? Это значит ясно и четко выражать свои мысли, делать это на доступном языке, короткими, емкими предложениями. Тогда у слушателей возникает ощущение, что говорящий понимает, о чем говорит, и способен осуществить проект или идею.

			Подавать себя, продавать свои идеи, готовить проекты, составлять резюме, даже писать комментарии в блогах и социальных сетях — везде понадобится умение правильно формулировать свои мысли. Даже если у человека есть блестящая идея, но он не в состоянии ее подать, вложив, грубо говоря, в пять слов, она обречена на провал.

			— Существует ли какая-то система, по которой можно научиться преподносить свои мысли?

			– У каждого она своя. Но если проанализировать тексты великих ораторов, отчетливо выделяются определенная схема и правила.

			Классный оратор соблазняет с помощью внешнего вида, выстроенного из атрибутов (он создает впечатление собственной важности) и короткого предложения, в которое уже верит или хочет верить толпа. Далее следует несколько штрихов, подтверждающих реалистичность и простоту предложения. После чего — короткий призыв, заставляющий всех повиноваться воле и слову блестящего оратора.

			Система передачи информации классного оратора состоит из:

			атрибутов оратора;

			представления (информация о говорящем);

			убойного предложения для слушающего;

			объяснения этого предложения (объяснение с чувственной репрезентацией: вижу, слышу, ощущаю, чувствую);

			заключения (которое по своей сути является призывом к выполнению убойного предложения).

			Все эти составляющие нацелены на то, чтобы буквально поразить и сразить наповал того, кто слушает. Другими словами, чуть-чуть присочинить. Это выглядит, как будто человек берет на себя повышенные обязательства с уверенностью, что он их выполнит.

			— Если следовать вашей логике, получается, что оратор — это лгун…

			— Вовсе нет. Просто чтобы привлечь внимание людей к тому, что ты говоришь, и удержать его, нужно уметь правильно формулировать и доносить информацию. Иначе тебя просто не услышат…

			Перечисленные Балашовым пункты появились на листке бумаги.

			— Посмотри внимательно. Как ты думаешь, что из них самое главное?

			— Так с ходу сложно сказать… Ну, наверное, объяснение. Потому что в нем содержится основной посыл, — предположение оказалось неверным.

			— Это убойное предложение (или убойная фраза). Все великие, успешные люди умели его формулировать.

			Киноиндустрия Голливуда за идею сценария платит больше, чем за его написание. Это и есть убойное предложение. Умение формулировать мысль в трех-пяти словах приносит невероятный успех.

			Это предложение должно состоять всего из пяти слов. Я называю его убойным, потому что оно бесспорно, безапелляционно и сразу дает результат. Это как если бы на улице к тебе подошел человек и предложил тысячу долларов. Трудно отказаться!

			Методика ораторского искусства — это фактически методика успешной жизни. Четко выстроенная фраза, в которой реализуются мечты слушателя и решаются его проблемы, дает человеку как оратору право на их реализацию, а это — деньги и власть.

			Хороший оратор или писатель всегда старается привязать событие к событиям прошлого, к фактам из древности, применяя красочные сравнения и эпитеты. Для подтверждения своих слов он использует сказки и мифы. Затем связывает это с настоящим временем (с тем, что происходит сейчас) и дает установку цели. Таким образом, получается конструкция текста, которая содержит в себе постоянные повторы главной мысли и метафоры, способствующие запоминанию идеи.

			— Сложно для понимания. Можно пример?

			— А ты не заметила всего этого в моей речи? — с хитрецой взглянул шеф.

			— Да как-то не обращала внимания…

			— В том-то все и дело, что эта схема работает практически незаметно и всегда помогает достичь цели.

			Вот тебе ситуация: обычный день на фирме. Один из сотрудников офиса хочет уйти пораньше, его фраза может звучать, так: «Работаем, как рабы на галерах! А за окном — весна, сирень цветет». Это связывание того, что происходит сейчас, с фактом из прошлого и настоящим временем. Убойная фраза, например, такая: «Давайте оставим на время дела и насладимся весной!» Объяснение: «Жизнь у нас одна, а всех дел все равно не переделаешь». Согласись, что это прозвучит куда сильнее, чем просто «Я хочу на улицу, давайте не работать». Многое зависит от того, насколько совпадет убойное предложение с желаниями людей.

			Вообще-то, этому надо учиться не один день, но так как подобных тренингов по ораторскому искусству не существует, я попробую разобрать каждый пункт построения текста. А пока пусть читатели поймут: как говорим, так и живем.

		

	
		
			Атрибутивность

			— Итак, Геннадий Викторович, давайте идти по порядку. Что такое атрибутивность?

			Задумавшись ненадолго, будто ища глазами в пространстве нужный объект, Балашов, наконец, ответил:

			— Вот, смотри, — он закатал рукав своей рубашки и указал второй рукой на швейцарские часы.

			— Атрибутивность — это правильное время? — начала гадать я. — Для убойного предложения нужно искать подходящее время?

			— Нет, Полина. Я показываю тебе часы, элитные, швейцарские часы и ничего более. Это один из моих атрибутов, который говорит о том, что я принадлежу к касте состоятельных людей. Атрибуты человека, которого готовы слушать люди, — это его символы успеха, значимости, профессионализма и т. д.

			— Да будь у вас хоть бриллианты вместо пуговиц, это вряд ли убедит людей в вашей правоте и заставит прислушиваться к вашему мнению! — тут же возразила я.

			— Вспомни, как говорят, по одежке встречают, по уму провожают. Но чтобы на наш товар, на наше предложение, на нас обратили внимание, в современном мире нужно быть правильно и хорошо «упакованным». Вдумайся, 80% продажной стоимости дорогих духов — это стоимость упаковки. Бренды Gucci, Prada, Cavalli, Armani, Mercedes и другие стоят намного дороже, чем их производство. Их «упаковка», то есть атрибуты, которыми они окружены, дороже содержимого. Так что насчет бриллиантов ты не права. Заставив себя рассматривать, человек фактически уже управляет другими людьми.

			Для человека при первой встрече ключевую роль в определении «свой-чужой», а также места в иерархии играет атрибутивность. Узнаваемость приводит к доверию, чем часто пользуются мошенники. Атрибуты помогают нам, с одной стороны, распознавать социальные статус и роль человека, с другой стороны, те же атрибуты помогают нам обманывать. С помощью символов в одежде в окружении легко прикинуться ядовитым или вкусным, опасным или добрым, щедрым или жадным, в зависимости от задачи, которую человек решает в данный момент. Ваш личный социальный «кокон» красноречиво говорит за вас.

			Никто не знает, сколько у вас личных денег, власти, возможностей, знаний, поэтому атрибутивность дает как бы аванс доверия вашему прошлому и настоящему. Правильная атрибутивность дает право говорить в обществе, подавать себя в выгодном свете и привлекает внимание к вашей персоне. Хорошие адвокаты знают, что если на переговоры явиться дорого и стильно одетым, легче добиться результата.

			Мы привыкли к тому, что милиционер должен быть похож на милиционера, депутат — на депутата, миллионер — на миллионера, офисный планктон — на планктон. Но почему бы офисному сотруднику не прикинуться бизнесменом? Почему бы нам не использовать символы успеха, власти, сексуальности, помогающие значительно преувеличить свои возможности для того, чтобы заключить удачную сделку, продвинуть хороший проект, устроиться на работу или покорить особь противоположного пола?..

			— А по-моему, надо стремится быть, а не казаться. Кто угодно может научиться приемам ораторского мастерства, создать видимость суперзвезды, эксперта, политика и занять чужое место под солнцем. Вот так и получается, что самые умные и опытные, но не умеющие кидать понт люди, оказываются в… как бы это покультурнее сказать…

			— Упаковка товара — еще не весь товар. Не преувеличивай, Полина. Мы уже говорили о том, что внешность играет ключевую роль только в краткосрочных отношениях. А для серьезных, крупных проектов наличие кожаного портфеля, шелкового галстука и дорогих запонок не столь важны по сравнению с опытом. Но и брать запустившего себя, заросшего, в рваном, растянутом свитере финансиста, от которого пахнет по утрам не одеколоном, а перегаром (даже если это суперэксперт в своем деле), компания вряд ли захочет.

			Нельзя сказать, что желание казаться лучше, чем ты есть на самом деле, — вранье. Ты же не считаешь, когда надеваешь каблуки, малюешь лицо, брызгаешься духами, что ты обманываешь мужчин?

			Откуда-то из глубины поднялась волна возмущения и обиды за весь женский род. Стараешься, красоту наводишь, а это, как оказывается, считается попыткой кого-то охмурить. Не очень-то и нужно!..

			— Это не обман, а стремление к красоте. Геннадий Викторович, вы же не станете обвинять цветы в том, что они стараются цвести…

			Улыбнувшись, он ответил:

			— Хорошо сказано. Женщины всю историю человечества делают все, чтобы выглядеть более привлекательными, выставляя напоказ то, что хотят видеть мужчины, а мужчины выставляют напоказ то, что хотят видеть женщины. И это вполне нормально. Точно так же для человека, который стремится к богатству, естественно покупать дизайнерские вещи и любить дорогие машины или, к примеру, все свое свободное время посвящать изучению экономики, теории предпринимательства… Так же нормально для того, кто мечтает о шоу-бизнесе, вызывающе и броско одеваться…

			Докладчик-оратор, так же как и соблазнитель, должен быть внешне привлекательным, ухоженным, вызывающим интерес (уважение, доверие и т. д.).

			— Сексуальность может помочь в том, чтобы стать хорошим оратором?

			— Да, мы уже говорили о том, что сексуальность — атрибут успеха. Чтобы получить признание в обществе, необходимо увеличивать свою политико-бизнесовую привлекательность (политика — это искусство жить вместе) и сексуальность.

			Мужские и женские символы и атрибуты убойно действуют как на работе, так и в бизнесе; политика же практически вся соткана из символов и обманов, преувеличений и соблазнов. Возьмем образ Юлии Тимошенко. Символы власти: дорогой «Мерседес» и охрана с помощниками; коса — символ девичества и молодости; наклоненная вбок голова, как бы открывающая взору собеседника сонную артерию на шее, — символ доверчивости и преданности; многочисленные рюши на платье — символ хозяйственности; индекс талии и бедер — символ здоровья и фертильности; высокий каблук сигнализирует о быстроте ног, выносливости. Вот так чисто женскими символами, превращая недостатки в достоинства, удлиняя, где надо, и укорачивая, где не надо, Юлия Владимировна обворожила полстраны.

			Теперь обратим внимание на нынешнего президента Украины Виктора Януковича. Символы власти — та же охрана, «Мерседес»; высокий рост говорит о хороших генах; ухоженная голова добавляет привлекательности — это также символ хорошего добытчика; дорогой строгий костюм, как у всех президентов демократических стран — символ «европейскости»; дорогие туфли; большой живот сигнализирует, что мужчина сильный, работоспособный, выносливый, готовый к продолжительным нагрузкам; медленная походка и медленная речь говорят о высоком статусе и ответственности. Именно эти мужские символы позволили Януковичу соблазнить большую часть страны и стать президентом.

			— Какими качествами должен обладать хороший оратор?

			— Наглостью и смелостью. Эти атрибуты появляются только тогда, когда не боишься проиграть. Чтобы достичь успеха в чем бы то ни было, нужно учиться не выигрывать (это когда-нибудь все равно произойдет), а проигрывать. Лучшие соблазнители и соблазнительницы на самом деле вообще не заботятся о том, что им откажут, действуя по принципу: «Нет так нет, пойду к другой (другому)». То же самое и в бизнесе, и в политике: попытки и проигрыш закаляют. Как говорил Фридрих Ницше, все, что нас не убивает, делает нас сильнее.

			Думать о своей привлекательности (как человека, специалиста и т. д.), смотреть на себя чужими глазами очень полезно. Какое впечатление мы можем произвести на бизнесмена, врача, милиционера, простого прохожего? Какое впечатление ты производишь на других людей? Важно иметь ответы на эти вопросы и осознавать, как выглядишь со стороны.

		

	
		
			Источник выступления

			Медленно, но верно мы двигались к новой цели — разбору методики красноречия.

			— Как ты думаешь, что самое главное в сообщении, Полина?

			— Ох уж и любите же вы, Геннадий Викторович, в «угадайку» играть… Наверное, его содержание.

			— Нет.

			Понимая, что от ответа не уйти, я украдкой подглянула в свой истрепанный, много чего повидавший блокнот:

			— Убойная фраза?

			— Она вторая по значимости.

			— Что тогда?

			— Источник информации, то есть представление у слушателей о говорящем. Важность новости всегда зависит от рейтинга новостного агентства. Чем выше ранг источника, тем важнее сообщение.

			То, что сообщают Виктор Янукович или Юлия Тимошенко, на сегодняшний день гораздо важнее того, что сообщаю я. Мои сообщения в свою очередь важнее сообщений многих людей. И здесь не имеет значения, что мы говорим, потому что доверие к источнику, его статус придает важность сообщению. Одно дело, когда простую информацию говорит СNN или Euronews, и совсем другое дело, когда информацию подает днепропетровская телестудия. Одно дело, когда говорит вождь, и совсем другое, когда говорит рядовой член племени.

			Поэтому еще раз хочу обратить ваше внимание, что повышение собственного статуса с помощью атрибутивности и собственного представления влияет на то, чтобы сообщение, идею, проект, предложение воспринимали всерьез.

			Идея, высказанная бомжом, какой бы она великолепной ни была, всегда наткнется на первичное отторжение, потому что источник не вызывает доверия. Хорошо одетый мужчина или женщина с папкой в руках то же самое сообщение подадут в выигрышном свете, потому что у них есть атрибутивный аванс доверия.

			Представляться слушателям можно по-разному. Можно Костиком, а можно Константином, а можно и Константином Ивановичем, психологом. В самом представлении «я, такой-то» через запятую всегда можно добавить что-то важное для слушателя. И это «что-то» существенно повышает статус человека и важность его сообщения. Так, например, если бы Виталий Кличко как кандидат в мэры Киева ехал выступать перед женщинами в роддоме, его представление «я — Виталий Кличко, чемпион мира по боксу», было бы неуместным, понижая доверие женщин к его кандидатуре. Ведь им предстоит рожать, а это самое важное для них на данный момент. А вот представление «я — Виталий Кличко, отец троих детей» было бы в самый раз.

			Как-то я летел в самолете, и в салоне со мной оказался один известный украинский политик. На мой вопрос, куда он летит, он ответил, что на встречу со студентами. При этом он все время что-то писал, продумывал, опять записывал. Я поинтересовался: «Что это?» «Набрасываю свое выступление». Я спрашиваю: «Для кого?» «Для студентов», — ответил он. «Какая специальность у студентов?» Он опять недоуменно посмотрел на меня: «А какая разница?» «А где будет встреча, в какой аудитории?» «Это неважно», — сказал он. Вот в этом-то и заключается его ошибка. Он толком никогда не умел выступать перед аудиторией, хотя, имея неплохую память, он выучивал тексты, подготовленные заранее. Но вот за душу его выступления никогда не брали. Этот политик на самом деле — очень сильный источник информации. На сегодняшний день у него есть все атрибуты статуса: власть, деньги, известность. Он интересен слушателям своей должностью, состоянием и положением на олимпе власти. Но его речи для аудитории всегда пустые, это не привязанный к месту и времени, к интересу слушателей набор фраз.

			Если не знать аудитории или слушающего, не иметь о них информации, подготовить берущее за душу выступление невозможно.

			Будучи депутатом Верховной Рады Украины в начале 90-х, я часто выступал. У меня был очень простой метод подготовки текста. На листочке я пишу подряд: представление (около пяти слов: я, Геннадий Балашов; далее привязка к событию); убойную фразу (три-пять слов: что я предлагаю); утверждения (объяснение) реальности убойной фразы и заключение-призыв (что надо делать).

			Этой схемой можно воспользоваться для подготовки доклада, выступления, соблазнения понравившегося человека; она подходит практически для чего угодно. Когда тезисы сформулированы и коротко набросаны, дальше говорить на аудиторию не составляет труда — возникает красноречие и четкость изложения. У нормального взрослого человека имеется достаточный словарный запас, чтобы по ходу подобрать слова для емкой подачи информации. А если вы вдруг что-то забыли, начинайте повторять заново убойную фразу другими словами. Если проанализировать выступления великих общественных деятелей, так выступали и де Голль, и Гитлер, и Наполеон.

			— И что, эта схема помогла вам стать депутатом?

			— Да. Ты не представляешь себе, насколько она эффективна…

			***

			В 1998 году во время избирательной кампании в Верховную Раду одна из последних избирательных встреч проходила в ДК «Шинник», принадлежавшем шинному заводу. Директор завода тоже баллотировался на выборах в Верховную Раду. По сути эта встреча проходила на территории моего противника. Силы уже изначально были неравными.

			Нас, 11 кандидатов, посадили на сцене, по очереди мы должны были выступить со своими избирательными программами перед забитым до отказа залом. Зрителями были работники шинного завода, а передние 10 рядов заняла его администрация. Естественно, все они были настроены горячо поддерживать своего директора.

			Перед началом дебатов ощущалось оживление, рабочие и служащие приготовились к тому, чтобы продемонстрировать перед начальством свою «единственно верную политическую позицию», а лицо моего главного оппонента — директора завода — излучало ликующую самоуверенность. «Да-а-а… Заставить слушать такую аудиторию будет непросто», — помню, подумалось мне. Но это не поколебало моего намерения запомниться этим людям своей предвыборной программой.

			Когда выступал директор завода (он был одним из первых), стояла гробовая тишина, а закончил он свой спич под бурные, продолжительные аплодисменты. Во время его речи мне передали записку: «Слышали, что вам не дадут говорить. Дано указание хлопать, улюлюкать и кричать».

			Ситуация была критической. Я на сцене, мне нужно срочно изменить стиль и подачу информации. Наконец меня объявили. Стою перед микрофоном, напряженно вглядываясь сквозь световую завесу софитов: я знаю, что там сотни людей, только и ждущих момента, чтобы сорвать мое выступление. В руках держу папку с гербом Украины с надписью «Законопроект о едином 10-процентном налоге», написанной очень крупным шрифтом, так, чтобы было видно в зале.

			И только я начал рассказывать о своей предвыборной программе, как раздались хлопки, свист и крики: «Пошел вон со сцены!» Высоко подняв папку над головой, так, чтобы все видели герб, наклонившись к микрофону, я негромко произнес: «Деньги». Улюлюканье усилилось. Второй раз, чуть громче, я опять сказал: «Деньги», но глумление не прекратилось. Тогда я прибавил: «Я привез вам деньги!» Повторив эту фразу несколько раз, я добился того, что на задних рядах крик наконец начал стихать. Вот так, стоя у микрофона, не опуская руки с папкой, я продолжал повторять в разгоряченный, агрессивно настроенный зал: «Я привез вам деньги!»

			Где-то на седьмом повторе фразы в зале стало так тихо, что, наверное, можно было услышать биение собственного сердца. Любопытство сотрудников завода, что за деньги я им привез, пересилило желание выслужиться перед их начальством. Это и немудрено: частые перебои с зарплатами поставили завод на грань забастовки.

			После того как интерес публики был привлечен, я заявил, что фирма Mitsubishi готова вложить 50 миллионов долларов в шинный завод только в одном случае, если с должности снимут их директора… Это была неправда, но своей цели я добился. Поняв, что нынешнее начальство не авторитетно, аудитория стала внимать каждому моему слову. Я рассказал им и о «десятине», и об освобождении Украины от налогов, и об остальных пунктах моей предвыборной программы. Я закончил свое выступление словами: «Как только уйдет ваш директор, у вас будут деньги». Хоть аплодисментов не последовало, но оглушающая тишина стояла и после окончания моей речи.

			***

			— Здорово, конечно, что ваша схема выступления так действенна, но вы же соврали избирателям и открыто это признаете!..

			Глаза Балашова блеснули:

			— А проводить дебаты в организации, принадлежащей одному из кандидатов, по-твоему, правильно?.. Честно ли давать указание подчиненным сорвать чье-то выступление?.. Если бы я вел себя «честно», как ты говоришь, я бы проиграл те выборы. Потому что отвечать честностью на обман было бы глупо.

			Этого директора действительно через небольшой промежуток время сняли с должности. А я значительно увеличил свой процент голосов среди работников шинного завода и выиграл избирательную кампанию. И все это только потому, что я говорил о том, о чем думали люди, а мысли их были заняты не очень хорошими перспективами шинного завода. Убойная фраза «Я привез вам деньги!» позволила мне рассказать о своей программе и о себе аудитории, которая и слушать меня не хотела.

		

	
		
			Убойная фраза

			Заветная красная кнопочка с еле слышимым коротким щелчком нажата:

			— Следующий пункт нашей беседы — это выгодное предложение, которое умеют делать настоящие ораторы своим слушателям. Геннадий Викторович, диктофон в вашем распоряжении…

			— Убойная фраза — это слоган. Если человек научится вкладывать в три слова всю перспективу и смысл своего предложения начальнику, инвестору, клиенту, женщине, миру, он здорово упорядочит свои мысли. Вычищая от словесного мусора собственное предложение, он сделает свою идею чище, величественнее и значимее.

			***

			Группа ученых склонилась над древним слоем раскопа. Из иссушенной, пыльной земли выступает небольшой округлый фрагмент пожелтевшей от времени кости. Замели кисточки, сметая песчинки, заработали археологические инструменты, отделяя артефакт от почвы, — череп далекого предка homo sapiens в руках человека. Несколько миллионов лет отделяет держащих череп людей от последнего вдоха, который сделало это человекообразное животное. Если бы камни умели говорить…

			Интересный экземпляр попался археологам: массивные надбровные дуги и низкий лоб, почти как у современной обезьяны, но слабо выражены резцы. Построение скелета и соотношение костей говорит о том, что существо могло передвигаться на задних конечностях. Зубы этого гоминида напоминают человеческие. Здесь, на немилостивом ко всем живому Африканском континенте, найдено недостающее звено эволюции. Все чаще ученые извлекают из земли останки недолюдей, чьи тела по-звериному когда-то были покрыты шерстью и которые лазали по редеющим деревьям африканского пейзажа, медленно превращающегося в саванну.

			Исследователи задумались, как эти не вооруженные длинными резцами существа смогли выжить рядом со своими клыкастыми соплеменниками? Ведь они не могли использовать их для обороны и борьбы за право размножаться. У правил эволюционного отбора нет исключений: род продолжает тот, кто сильнее… Доминантные особи, альфа- и бета-самцы группы должны были их оттеснить, и тогда неразвитые резцы так бы и остались лишь странным генетическим сбоем.

			Одна из теорий объясняет этот феномен так. Самцы с короткими клыками, не имея возможности побеждать в прямом конфликте с лидерами группы, получили над ними другое преимущество. Они вынуждены были носить пищу с помощью передних конечностей, что способствовало развитию прямохождения. И вот тут-то они сделали самкам свое убойное предложение, пока сильных самцов группы не было поблизости. Они принесли им еду, а самки позволили с собой спариваться. Не исключено, что благодаря этому приему появились сегодняшние люди. Ведь женщина всегда обращает внимание, принес ли ей что-нибудь мужчина. Несколько миллионов лет назад предок человека сделал самке убойное предложение, состоящее из трех слов: «Хочешь поесть, дорогая?»

			***

			Запись пришлось приостановить из-за приступа смеха, который мне не сразу удалось подавить. Балашов, слегка улыбаясь, смолк и вопросительно уставился.

			— Извините, но у вас очень оригинальная интерпретация эволюции, — только и смогла сказать я и, чуть успокоившись, продолжила. — Геннадий Викторович, что современному человеку нужно делать, чтобы стать хорошим оратором, какое такое предложение ему нужно сделать публике?

			— Убойное предложение должно состоять из трех-пяти слов. И звучать оно должно как лозунг, который что-то предлагает слушателю. А убойным оно называется потому, что от него невозможно отказаться.

			Убойное предложение должно соответствовать очень простому принципу ЧЗДМ. Человек озабочен исключительно собой, а также теми делами, которыми он сейчас занимается. Он постоянно думает: «Что здесь для меня?» Делая убойное предложение, нужно думать, что в нем для другого человека, для чего оно ему нужно. ЧЗДМ является ключом к вниманию слушателя, его сегодняшним кодом доступа.

			Казалось бы, звучит очень просто, но подавляющее большинство людей никогда не строят свои мысли именно таким образом. А между тем слушающий вас человек, которому вы предлагаете товар, идею, себя в качестве работника или в качестве сексуального партнера, слушает вас через очень плотный и жесткий фильтр «что здесь для меня?» Все, что проходит через фильтр, воспринимается; все, что отфильтровывается, не воспринимается. Действует тот же эволюционный принцип, о котором я говорил раньше, принцип «ДА/НЕТ». Поэтому есть предложения, которые принимаются и которые отвергаются с первых же слов; есть тексты, которые читаются до конца и которые отвергаются с первых фраз; есть мужчины, которых всегда отвергают, и есть те, которым верят, даже если очевидно, что они лгут.

			Убойная фраза должна не только предлагать то, чего хочет слушающий, но и завораживать словами в превосходной степени. Если вы продаете дома, вы продаете красивейшие дома, ваш товар не хороший, а лучший. Вы предложите не заниженную стоимость, а самую низкую цену. Убойная фраза, составленная из трех-пяти слов, накручивает цену предложения до максимальных высот.

			Убойное предложение Наполеона для своей деморализованной армии в Италии звучало приблизительно так: «Солдаты! Там внизу вас ждут женщины в альпийских деревнях». После этого он сжег за французами мосты, и итальянская армия была разбита. Убойное предложение призвано пробудить фантазию, увлечь, заставить слушающего дочитать или дослушать до конца. Ленинская фраза «Фабрики — рабочим, землю — крестьянам, мир — солдатам» отражала чаяния и мечты людей того времени.

			В убойной фразе не надо бояться преувеличивать, сильно преувеличивать, преувеличивать так, чтобы голову сносило. Убойное предложение — это как бы ключ к клиенту, работодателю, бизнесмену, партнеру, любимому человеку. Вместо «Возьмите меня на работу системным администратором» лучше сказать «Я решу все проблемы с работой компьютеров»; вместо предложения стать «вашим специалистом по связям с общественностью», скажите «Хотите быть представленным во всех электронных СМИ?»; вместо «Давайте я вас сфотографирую» предложите запечатлеть незабываемый момент.

			— Стоп, но это же ложь! Вы предлагаете людям врать про свои возможности, рисовать перед воспаленным воображением собеседника его же фантазии, говорить что угодно, только чтобы заполучить деньги… Это, наверное, очень действенно, но вспомните, что точно так же поступают некоторые предприимчивые бабульки на рынке, расписывающие на все лады перед покупателями свои подгнивающие фрукты и овощи. «Свежие, бабуль?» «Конечно, девочки!» «Не кислые?» «Чистый мед!» — говорит хитрая старушонка и впаривает кислятину или мягкие от переспелости яблоки. Вы с них рекомендуете пример брать, Геннадий Викторович?

			— Я не говорю о том, что надо лгать. Нужно стараться нравиться людям, нравиться внешне и своими идеями. Я предлагаю привлекать к себе внимание.

			Но хватка моя была крепче, чем обычно:

			— Нет, Геннадий Викторович, это же обольстительство — предложить что-то идеальное, заставить поверить в то, что это реально, и в итоге обломать с результатом.

			— Почему обломать?

			— Потому что идеального продукта или услуги не бывает.

			— Разве не бывает?.. А голливудские фильмы?

			— Единичные случаи, — парировала я.

			— Ты знаешь системных администраторов, которые умеют решать практически любые проблемы с работой системы? — Балашов тоже, судя по всему, был настроен решительно.

			— Ну, есть такие умельцы.

			— Так что плохого, если при устройстве на работу они скажут, что способны на все, что касается системы компьютеров?.. Пойми, я не призываю людей врать. Я всего лишь делюсь тем, как систематизировать свои мысли и сделать их максимально доступными для понимания. Конечно, не стоит обещать в убойном предложении того, чего ты не в состоянии выполнить, иначе это действительно будет ложью. Но и скромно умалчивать о своих способностях и умениях не стоит.

			Если человек не умеет формулировать убойную фразу, его не оценят по достоинству, будь он хоть наилучшим в своем деле, продавай он хоть самые спелые и сладкие яблоки на всем базаре. Потому что человек не заявил о том, что решит проблему, не поставил перед собой вслух целей. Он говорит, как все, и в итоге результаты его труда, к сожалению, воспринимаются как должное. Это будет до тех пор, пока он не научится обращать на себя внимание, предлагая именно то, что нужно его слушателям.

			Кроме того, не стоит воспринимать убойное предложение буквально. Это всего лишь слоган, призыв, что-то, заставляющее прислушаться, а не само предложение, ведь после него следуют объяснения, помнишь из схемы?

			Для подготовки выступления либо написания текста большую часть времени приходится тратить как раз на составление убойной фразы. Потому что как только придумано убойное предложение, убойная фраза, весь остальной текст будет отталкиваться от них. В этом и заключается маленький секрет знаменитых ораторов — они смело делают свое убойное предложение, а потом уже объясняют его и доказывают. И когда получают бюджет, голоса, женщин, то есть право выполнять свое предложение, делают это, каким бы фантастическим оно ни было.

			Гитлер, захватывая власть в Германии, которая в то время страдала от безработицы и выплачивала огромную контрибуцию Антанте, так и сказал: «У всех немцев будет работа и великое будущее». И (о чудо!) человек без опыта управления с образованием художника создал Третий рейх и лучшую армию, накормил немцев… Этическую сторону вопроса мы опускаем. Гитлер в данном случае нас интересует лишь как талантливый оратор.

			Убойное предложение можно делать не только другим людям, но и себе. Например, сделать себе предложение через пять лет стать миллионером. Результатом этого предложения самому себе будут огромные изменения в жизни. Единственное условие — нельзя бросать мечту с первыми трудностями. Попытки, проигрыши, попытки, проигрыши и вновь попытки в результате дают опыт, а это, может быть, ценнее самой цели стать миллионером.

			У Пушкина есть замечательное выражение: «И опыт, сын ошибок трудных, и гений, парадоксов друг». В убойной фразе должен быть парадокс немедленного решения проблемы, а опыт появится из ошибок и проигрышей. Убойная фраза — это залог понимания сути предложения и ключ к успеху не только в бизнесе, но и в жизни.

		

	
		
			Метафора

			— Сегодня поговорим о метафоре, — назидательным тоном сказал Балашов, с ходу взяв инициативу в свои руки.

			— Подождите, какая метафора?.. Давайте по порядку. В схеме выступления оратора следующим стоит объяснение убойного предложения.

			— Объяснение — это просто логическое обоснование предложения, развернутая его версия. Учиться этому не нужно — объяснять умеют абсолютно все. Важно уметь использовать метафоры, чтобы сделать свою речь интересней и удерживать внимание слушателей. А для этого нужно уметь рассказывать сказки…

			Умение рассказывать сказки — эволюционное преимущество, которому можно научиться. Метафора предложения, идеи — это история, связывающая прошлое, настоящее и будущее, погружающая слушающего в размышления и мечты. Это использование богатых сравнений, описаний и примеров для того, чтобы объяснить идею.

			Таблица подачи информации у нас не то, что перед носом, а прямо на лице. Наши глаза, нос, уши, рот, тело — это подсказка о том, что все, о чем бы мы ни говорили, нужно стараться выражать со словами «вижу», «слышу», «осязаю», «ощущаю», «чувствую». Используйте в своей речи визуальные образы идеи, украшайте ее дополнительной информацией о том, как она выглядит, какова она на вкус, как пахнет, звучит, какая она на ощупь. Ваше предложение всегда запомнится. Речь хорошего оратора — это сплошные повторы убойного предложения, одной и той же идеи разными словами с помощью разных метафор.

			Метафора — это всегда перенос характеристик одного объекта на другой для более доходчивого объяснения мысли. Так, когда я говорил про энергию, массу и скорость, я использовал перенос теории Большого взрыва, так Золушка у меня превратилась в бизнесвумен, а Колобок — в офисный планктон. По большому счету, метафора дает более глубокое понимание людей и проникновение в суть событий.

			Моисей поднял целый народ из египетского рабства, рассказывая метафоры о Земле обетованной, называя ее и раем на земле, и местом, где течет молоко и мед, возвеличивал рабов-евреев, говоря им о божественном предназначении еврейского народа, о свободе, о новом царстве… Это пример блестящей ораторской речи.

			— Вернемся чуть-чуть назад. В любом случае до того, как начать рассказывать сказки, нужно позаботиться о внешнем виде…

			— Да, когда появится классная идея, которую захочется внедрить, нужно не забыть правильно одеться, хорошо выглядеть, быть интересным, четко высказать ее в трех-пяти словах. И затем с помощью повторов, используя метафоры, а также фразу «потому что» убедить слушателей принять решение.

			— Фразу «потому что»?.. — переспросила я.

			— Она обладает огромной властью над сознанием человека, об этом говорят проведенные психологические эксперименты. В студенческой столовой, где была длинная очередь к кассе, подставной студент просил обслужить его без очереди со словами: «Пропустите меня, потому что я опаздываю на самолет». В другой раз он мотивировал свою просьбу словами: «Пропустите меня без очереди, потому что я опаздываю». В обоих экспериментах был получен одинаковый результат — в 70% случаев его пропускали. В третий раз подставной студент сказал просто: «Пропустите меня без очереди, потому что…» Результат оказался тем же! Само выражение «потому что» не требует ответа. Когда дети, задающие чересчур много вопросов, получают ответ просто «потому что», этого вполне достаточно, чтобы дополнительных «почему» не последовало.

			Я еще раз повторю: фразы «потому что» обязательно должны присутствовать в речи хорошего оратора, если он хочет пробиться через сознательную защиту слушателей.

			— А это еще что означает?..

			— Объясню с помощью метафоры.

			***

			Золотые маковки на фоне голубого распростертого во всю ширь вечного неба. Могучие белые стены соединяют божественную высь куполов с тленной землей. Между верхом и низом, святым и грешным, небесным и земным крепким оплотом стоит древняя православная церковь. В ее купель окунали младенцев — наших прадедушек и прабабушек, сюда же они ходили молиться, взывая к милости Всевышнего, зажигая свечу за здравие родственников и врагов, здесь их венчали перед Богом, здесь же и отпевали незнакомые нам, но родные души… Святое место.

			Троекратно перекрестившись с поясным поклоном, вхожу в храм и попадаю в густое, теплое пространство, наполненное присутствием чего-то огромного, чего не в силах вместить человеческое сознание. Тело мое будто обволакивает елей, становится мирно и спокойно. Приглушенный свет заставляет присматриваться и напрягать зрение. Пару мгновений — и мои глаза привыкают к священному полумраку храма. Вокруг перед иконами с изображениями библейских сюжетов и святых теплыми комочками мерцает живой огонь лампад. Откуда-то сверху, из-под купола льется рассеянный белый свет. Только шуршание одежд, неторопливые шаги да тихие причитания молящихся нарушают торжественную тишину. Умиротворяющий запах ладана погружает в воспоминания.

			Слева в зале храма — свечи за упокой, на иконах изображены распятия, страдания Спасителя, плачущие апостолы и рыдающая Богоматерь — мрачное напоминание о прошлом. В центре зала на амвоне крестят младенца. Притихшие крестные наблюдают за рождением нового человека, и его крещение — как символ происходящего в настоящем. Далее, справа — свечи под иконами за здравие, изображения воскресшего Христа, радующихся апостолов, счастливой одухотворенной Девы Марии. Это чудесное будущее.

			Идеальная тысячелетняя конструкция нейролингвистического программирования…

			***

			— На протяжении тысяч лет существования церковных ритуалов выкристаллизовалась идеальная схема отрыва человека от мирских дел. В церкви человек погружается в особое состояние, похожее на сомнамбулическое, его осознанное восприятие действительности частично отключается. Дело в том, что мы сознательно можем обрабатывать информацию всего из 9 источников. Если источников больше, сознание переключается на более важные из них (по иерархии опасности/безопасности), а вся оставшаяся информация воспринимается бессознательно. Если отключить 9 раздражителей осознанного восприятия, проще говоря, занять их место визуальными, слуховыми, обонятельными, вкусовыми и осязательными раздражителями (образами, картинками, действиями), вытесняются все остальные источники окружающей человека информации.

			В храмах (и православных, и иудейских, и мусульманских) этой задачей служат: мерцание света, изображения на иконах, блеск золота, запахи, звуки колоколов или речи священнослужителя.

			То же самое делает гипнотизер, работающий с группой людей. Он заполняет их осознанное восприятие собственными действиями (пассами руками, хождением по сцене) и специально поставленной речью. В результате внимательно слушающий и наблюдающий за ним зал впадает в особое состояние сознания и становится легко внушаемым. Цыгане с помощью ярких нарядов воздействуют на визуальное восприятие, громким голосом заполняют аудиальный канал восприятия, похлопываниями по спине, прикосновениями заполняют тактильное восприятие, после чего могут смело залазить в карман жертвы или делать ей внушение отдать им деньги.

			Хорошая метафора как раз и служит для того, чтобы, отключив у человека сознательную обработку информации, сделать ему нужное внушение. По сути хороший оратор — это хороший гипнотизер.

			— Э-э-э, простите, перебью… Геннадий Викторович, вы сами-то слышите, что говорите? Ну ладно с убойной фразой, пускай это не вранье, а просто рекламный слоган. Но сейчас вы сами сказали, что учите, как манипулировать сознанием людей.

			— Ну и..? — невозмутимо спросил Балашов.

			— Ну и это неправильно, нечестно, негуманно!

			— Почему? — его безмятежному спокойствию можно было позавидовать.

			— Потому что манипуляция — это использование другого человека в своих интересах без учета его выгоды. Это безнравственно.

			— Полина, ты считаешь юмориста Михаила Задорнова аморальным типом, добившимся успеха и славы благодаря манипулированию людьми?

			Я отрицательно мотнула головой:

			— Это талантливый и умный человек. Он добился признания своими умениями и знаниями. Но причем здесь…

			Балашов не дал договорить:

			— А между тем Задорнов, выступая перед публикой, использует приемы манипулирования сознанием (впрочем, как и все известные артисты, политики, общественные деятели). И ничего плохого и аморального в этом нет. Задорнов всегда выступает с музыкальным фоном, размахивает папкой с бумагами и постоянно делает внушения слушателям, например, призывая их не смеяться. А так как частичку «не» наше бессознательное не воспринимает, он фактически внушает зрителям смех. Задорнов владеет приемами ораторского мастерства и умеет подавать информацию так, чтобы несколько тысяч человек внимательно слушали его на протяжении двух (а то и более) часов.

			Если речь идет о бизнес-предложении, в объяснении убойного предложения должна быть фраза не только «потому что», но и «вам выгодно это сделать». Она тоже магически действует на людей. Схема объяснения, как я уже сказал, строится на постоянных повторах предложения: «это выгодно» — повтор идеи, «вам выгодно, потому что…» — повтор убойной фразы другими словами, «все скоро будут это делать» — повтор предложения.

			Большое искусство — проникать в царство бессознательного, уметь связывать настоящее, прошлое и будущее. Вот фраза Наполеона, произнесенная перед его армией в Египте возле пирамид: «Солдаты, тысячелетия смотрят на вас с высоты этих пирамид!» Указано: кому (солдаты), погружение в прошлое (тысячелетия смотрят), привязка к месту (пирамиды). После этого простое внушение «Вперед!», и не страшно умирать за императора.

			После убойной фразы всегда должна быть наготове схема, которая начинается словами «вам выгодно», объяснение этого предложения со словами «потому что» и «вам необходимо это сделать».

			А по поводу моральности: эта простая схема всегда использовалась человечеством в хороших и плохих целях, порядочными людьми и негодяями, диктаторами и настоящими лидерами народов. Она работает всегда. Это как оружие. В руках хорошего человека это — средство защиты, в руках плохого — средство нападения…

		

	
		
			Ко мне приехал Розенбаум!

			«Что будет стоить тысяча слов, когда важна будет крепость руки?»

			Виктор Цой

			Курс лекций по ораторскому искусству был окончен, а впереди маячили еще два с половиной месяца ударной работы над книгой. Материал постепенно накапливался, но не хватало историй из жизни Балашова, чтобы его образ постепенно становился в глазах читателей все более реальным и понятными.

			«Спроси, как он в 90-х с рэкетом справлялся, — посоветовали мне друзья. — Ведь когда Балашов «поднялся», бандитизм цвел буйным цветом. Он наверняка с ним сталкивался и, может, даже «ходил под кем-то» в свое время». Представляю себе: скандалист и авантюрист Балашов в малиновом пиджаке — вылитый новый русский, «трет» с бритыми черепушками в спортивках и кожаных куртках. Интересная зарисовка получится… Шеф согласился рассказать о своем прошлом:

			— Сталкивался ли я с рэкетом? Конечно, да. Но киношные истории о войнах и баталиях 90-х сильно преувеличены. Был один случай, мне помог рэкет…

			***

			Шли веселые 90-е. В городе, конечно, существовал рэкет, и разговоры о нем усиливались день ото дня то предпринимателями, то прессой, где иногда сообщалось, что кого-то из бизнесменов обложили данью. Крупных рэкетиров и бандитов обыватели знали по газетным заметкам и сюжетам новостей либо по кличкам, либо по фамилиям. Это были пацаны, еще вчера игравшие с нами в футбол на общих школьных дворах. Просто одни из нас пошли в бизнес, другие — в крышевание, третьи — в охранники, а некоторые на госслужбу. Время такое было…

			Открыв универмаг в переходе, я начал задумываться о личной безопасности. С рэкетом пока не сталкивался, но все эти слухи, разговоры о криминале заставляли делать определенные шаги. Так у меня появился собственный начальник безопасности предприятия — из отсидевших милиционеров, только что освободившийся. Он принимал на работу дневных и ночных охранников, а через некоторое время я попросил его найти мне личного телохранителя.

			Он-то и выбрал мне очень крепкого вида мужчину, который в свободное от работы время усиленно занимался боевыми искусствами. С телохранителем я проходил месяца четыре в полной уверенности, что он в любую минуту заслонит меня от нападения, спасет мой бизнес, а если потребуется, то и мою жизнь. Беспрестанное присутствие накачанного, хмурого человека за моей спиной придавало мне уверенности.

			И вот однажды, сидя в своем новом офисе возле универмага «Москва» часов в 7 вечера, мы с моим заместителем отмечали за бутылкой коньяка какую-то очередную сделку. Телохранитель был на улице, общался с охраной городка. И тут раздается звонок. Директор моего коммерческого магазина, который находился в центре города, дрожащим голосом и со слезами сообщила мне, что на них наехали…

			Бросив трубку, мы с замом выскочили на улицу, я позвал телохранителя, и мы втроем как можно быстрее прибыли к месту событий. Наша машина подкатила прямо ко входу в магазин. Две мрачные, черные машины с тонированными стеклами, не предвещая ничего хорошего, стояли тут же, на обочине. Оставляя и зама и телохранителя позади себя, я влетел в магазин и во втором зале увидел четверых крепких ребят в спортивной одежде, которые держали в руках наш товар. Главный из них что-то напряженно говорил директору, лицо которой было покрыто красными пятнами, какие бывают от сильного скандала или нервного перенапряжения.

			Прислонившись спиной к косяку двери, я достаточно громко спросил: «Что вы делаете на моем объекте?» Заметив меня, вся компания переглянулась. За моей спиной уже появился телохранитель. Я уверенно повторил: «Что вы делаете на моем объекте?» Главный сказал, что у них возникло недоразумение с директором. «Мы хотели выбрать товар, а она сказала, что магазин закрывается, и начала нас выгонять».

			В третий раз почти бессмысленно повторил: «Что вы делаете на моем объекте?» Судя по всему, выражение моего лица не предвещало ничего хорошего. Вся компания рэкетиров как-то стушевалась, никакого оживленного спора и тем более разборок не последовало. Главный еще раз попытался объяснить, что это не наезд, что директор магазина просто не умеет держать себя в руках. Из его рассказа следовало, что не они, а скорее она на них наехала, пытаясь выгнать из магазина, в результате чего и возник конфликт. От нервов и страха соображалось туго, и я опять задал все тот же вопрос: «Что вы делаете на моем объекте?» Мой телохранитель стоял сзади, внушая мне уверенность, и не выказывал никаких переживаний.

			В конце концов, немного успокоившись, я понял, что хотел мне объяснить главный рэкетир, и сказал, что они могут мерить товар, сколько им будет угодно, но пусть не забывают, что магазин нужно закрывать на ночь и сдавать под охрану. Уладив мнимый конфликт, все вместе мы вышли на темный проспект к нашим машинам.

			Главный доверительно наклонился ко мне и, указывая глазами на телохранителя, спросил: «А этот что у тебя делает?» Я гордо ответил, что это мой личный бодигард. Он взял меня под руку и отвел в сторону: «Вообще-то он сумасшедший. Его все наши знают, он свихнулся на карате и абсолютно недееспособен». Я сделал вид, что благодарен ему за совет, но в не поверил в то, что он сказал. Мы пожали друг другу руки и мирно разъехались в разные стороны.

			Чуть позже я начал замечать за своим телохранителем странности. Однажды без уведомления он не вышел на работу, а когда появился, объяснил отсутствие тем, что к нему приехал Розенбаум. На мой вопрос, что же они делали вместе с Розенбаумом, бодигард ответил, что они всю ночь пели песни… Не вышел он на работу и на следующий день, сказав, что Розенбаум неожиданно к нему вернулся.

			Я вызвал начальника охраны: «Можно как-то проверить, был у него Розенбаум или нет?» По справкам, которые тот навел, информация не подтвердилась. Телохранитель оказался действительно помешанным, живущим в мире своих фантазий. С тех пор я телохранителей на работу не беру. Я сделал простой вывод: лучший охранник — ты сам и твои мозги.

			Интуитивно я поступил правильно, потому что в дальнейшем многие предприниматели пострадали не от рэкета, а от собственной охраны — милиции, с которой дружили, чиновников, которым носили взятки, или от своего неправильного образа жизни. По сути бандиты появляются тогда, когда предприниматель, чувствуя себя уязвимым, сам идет к преступникам, чтобы расправиться со своим конкурентом, наехать на партнера… Вот тогда он и превращается в чей-то корм.

			***

			— Веселая история, Геннадий Викторович. Но если серьезно, были ли у вас настоящие стычки с «братвой»?

			— Всякое бывало в то сумасшедшее время. Самыми главными бандитами Днепропетровска в то время были высокопоставленные милиционеры и Лазаренко. Возможно, мне просто повезло не иметь серьезных проблем с бандитами, возможно, мой бизнес был по каким-то причинам им не настолько интересен, чтобы всеми возможными средствами его отнимать… Но факт остается фактом: сегодня у меня офис в центре страны и я ни от кого финансово не завишу… А почему ты спросила меня про рэкет, Полина?

			Настороженная мысль пронеслась в голове: «Вопрос с подвохом?»

			— Потому что, честно говоря, ни мне, ни моим знакомым не верится, что в 90-е вас никто не крышевал. Тогда же все схвачено было…

			— Да, так же считали и многие мои знакомые, которые даже не пытались подсуетиться, чтобы обеспечить своим детям будущее. Понимаешь, всесильные бандиты, вездесущий рэкет, злобная милиция, решение вопросов через постель, сильное мужское плечо рядом, блат, кумовство, наследство — это все мифы, придуманные людьми, чтобы ничего не делать. Какая великолепная отговорка — «все схвачено»! А если все схвачено, то нет смысла шевелиться и напрягаться, верно? Закончил свою речь он уже на патетике:

			— Я не говорю про веру в себя. Себе-то как раз нужно верить меньше всего, потому что голос разума часто заглушается плохими советчиками: жалостью к себе, гордыней, завистью… Я верю в возможность добиться успеха во что бы то ни стало, если идти к своей цели с твердым намерением ее достичь.

		

	
		
			Прокурор Огнев

			— И все-таки. Предположим, с рэкетом предпринимателю Балашову повезло, но неужели у вас в 90-е, в то бурное время, не возникало серьезных проблем с бизнесом?

			Шеф воскликнул:

			— Были, да еще какие! Как и всем остальным предпринимателям, в ту пору приходилось решать неразрешимые задачи.

			***

			Простых решений в бизнесе, да и в жизни не бывает. Мы всегда сталкиваемся с теми, кто нам завидует, вредит или ворует — рядовыми гражданами, чиновниками, депутатами… Главным вредителем в 90-е была сама государственная машина, пропитанная большевизмом, несущая на себе тяжелое бремя коммунистического прошлого и ненависть к чужому богатству.

			Когда в 1988 году я открыл кооператив (налог тогда был 3%, и только через три года должен был подняться до 10%), не будучи знакомым ни с какими махинациями в сфере бизнеса, мы просто принимали вещи для кооператива, делали 10%-ную наценку на товар, с которого и платили налог. Все шло хорошо в течение почти трех лет. Папки в бухгалтерии накапливались, товарооборот рос, отчеты становились все более громоздкими. Дела хорошо шли и у остальных советских кооператоров, и к 1990 году кооперативов в Советском Союзе расплодилось невероятно много: люди у нас все-таки предприимчивые. И все было бы хорошо, если бы некий Артем Тарасов по-честному не заплатил партийный взнос…

			Артем Тарасов, московский кооператор, загрузив эшелон металлолома, куда попала и военная техника, отправил все это за рубеж. Он получил огромную по тем временам официальную оплату на счет кооператива и, оплатив все налоги, решил быть честным и по отношению к родной КПСС. Артем Тарасов был членом единственной партии в СССР — Коммунистической Партии Советского Союза.

			Как честный человек он пришел и заплатил партийный взнос. При средней зарплате в стране 200 рублей Тарасов заплатил партийных взносов на несколько десятков тысяч рублей.

			Что тут началось в стране! Выступления возмущенных партийных вождей, угрозы исключить Тарасова из партии, возмущение по поводу несметных сокровищ, которые зарабатывают кооперативы… Верховный Совет СССР тут же выпустил закон о запрете кооперативной деятельности в стране, связанной со скупкой товаров у государства. Но это еще полбеды. Для ограничения доходов кооперативов приняли закон о том, что налог повышается с 3% до 60%, причем налог нужно уплатить задним числом — с первого дня работы кооператива! В общем, началась политика государственного удушения кооперативной деятельности.

			Вот тогда-то я и столкнулся с могуществом и беспощадностью государственной машины. Закон принят, его надо выполнять. Бухгалтер жалостливо посмотрела на меня и после недолгих расчетов сказала, что мы не только должны будем заплатить все, что у нас есть, но и доложить своих тысяч эдак 50. Однокомнатная квартира, которая у меня тогда была, стоила примерно 10 тысяч…

			В ту ночь я не сомкнул глаз. Мало того, что мой бизнес закрывали, так я еще и должен отдать государству все, что у меня есть, только потому, что доходы кооператоров стали вдруг неугодными кому-то наверху! Лежа на кровати, я с тоской смотрел на люстру и понимал, что мне придется отдать квартиру. В голове промелькнула вполне серьезная мысль: «А не повеситься ли мне на этой люстре?» Невыплата нового налога означает конфискацию имущества и арест — хищение в особо крупных размерах каралось 15 годами лишения свободы, а особо крупный размер составлял примерно от 10 тысяч. В общем, было по-настоящему страшно. Проведя целый день, как в кошмарном сне, вечером я сел в поезд и поехал в Киев.

			Столицу я тогда не знал и, выйдя из поезда, попросил таксиста отвезти меня к Кабинету Министров. Он привез меня на незнакомую улицу с помпезными, громоздкими зданиями госучреждений. Куда идти, непонятно. Везде охрана. Я спросил, где приемная Верховной Рады. Мне показали дорогу к небольшому особнячку недалеко от Национального банка.

			В приемной никого не было, секретарь сказал, что меня сейчас примут. Я зашел в просторный кабинет, посередине которого стоял широкий стол, за ним сидел маленький человечек. Пятиметровые потолки, огромные дубовые двери госучреждения подчеркивали важность момента. Не успел я сделать и двух шагов, как маленький человечек вдруг закричал, тыкая на меня пальцем: «Вы танками торгуете!» Я недоуменно оглянулся, возле меня никого не было, танками я не торговал, в лучшем случае — кофтами и свитерами. Он повторил: «Вы разворовываете страну и танками торгуете!» Я попытался оправдаться, негромко сказав: «Вообще-то я по вопросу кооператива. Мы танками не торгуем». Чиновник продолжал выходить из себя, заявил, что всех нас надо закрыть, что мы разворовываем страну. Тогда уже вышел из себя я. Сказалось нервное напряжение, в котором я пребывал последние несколько суток. Не помню, что именно я ему сказал, но моя речь на него подействовала. После того как он пригласил меня присесть, я стал объяснять, что мы не воруем, а работаем, а нас незаконно закрывают. Ведь исполкомы получили указания закрывать не все кооперативы, а только те из них, которые связаны с госзакупкой. Тон маленького человека смягчился, и он почему-то начал мне жаловаться на свою жизнь (на дворе была перестройка), объяснять, что перекосы есть везде, но помочь мне он ничем не сможет. Он посоветовал мне написать жалобу и прислать ее в Верховный Совет УССР. Так я ни с чем и уехал…

			Потом еще ругался в председателем райсовета, начальником отдела регистрации… Через время вышло объяснение, по которому кооперативы, не связанные с госзакупкой, не закрывали. Но легче от этого не стало, ведь 60%-ный налог фактически лишал возможности работать.

			Надо сказать, что тогда уже начали регистрироваться малые предприятия с налогообложением в 20%. В течение двух или трех месяцев я создал свое, но вопрос, что делать со старым кооперативом и дурацким 60%-ным неуплаченным налогом, оставался открытым. В поисках выхода я побрел к одному из своих знакомых — старых цеховиков. Он посоветовал мне своего знакомого адвоката. Адвокат принимал в одной из общих юридических консультаций города.

			Это был седой мужчина лет 50 с грустным лицом эдакого мудрого Иосифа. Он спокойно выслушал жалобы 28-летнего отчаявшегося кооператора (то есть меня) и, задумчиво глядя куда-то в угол, сказал: «Вам надо к прокурору Огневу». У меня похолодело внутри: «Почему к прокурору?» Он опят глубокомысленно посмотрел на меня. «Молодой человек, вам надо к прокурору Огневу», — повторил он с расстановкой. Я смотрел на него в недоумении. «Вы понимаете? К Огневу. К прокурору», — продолжал он монотонно говорить. «К какому прокурору?» «К Огневу». Адвокат достал из ящика стола спичечный коробок и зажег спичку. Вот, говорит, прокурор Огнев, познакомьтесь. «Сжечь?!» — прошептал я. «Я вам этого не советовал. Но прокурор Огнев — это единственный, кто вам может помочь»… С таким удовольствием гонорар я не платил никогда. 25 рублей перекочевали из моего кошелька на стол мудрого Иосифа.

			Вышел я из юридической консультации окрыленный и счастливый. Вечером, когда уже стемнело, в подворотне возле мусорника мы с моим замом доставали из багажника все документы и отчеты кооператива на прием к прокурору Огневу. Чиркнула спичка, и языки пламени принялись поглощать результаты трехлетней работы моего детища — кооператива «Союз». Документы предприятия хоть и горели плохо, и их постоянно приходилось ворошить палкой, но сгорали они дотла, не оставляя следа налоговых отчетов, накладных товаров, ведомостей об оплате труда и расходных ордеров. Прокурор Огнев знал свое дело. Он стирал с лица земли кооператив «Союз». В ритуальном пламени, весело потрескивая, сгорала моя трехлетняя честная коммерческая деятельность. Я был абсолютно свободен от налоговых обязательств перед чудовищем по имени государственная машина. Товары были переоформлены на новое предприятие.

			Государству после этого я больше не верил.

			Намного позже я узнал, что по всему Советскому Союзу в то время прокурор Огнев уничтожил огромное количество бумаг почти во всех населенных пунктах нашей необъятной родины. А через некоторое время прокурор Огнев проник и в саму КПСС, где сгорали документы советских вождей и ведомости об уплате членских взносов, в том числе и кооператора, из-за которого все это началось. Артем Тарасов осел в Лондоне. Он стал одним из тех предпринимателей, которые способствовали уничтожению монстра по имени СССР.

			Кстати, та поездка в Киев оказалась не бесплодной. Мысль о том, что не боги горшки обжигают, помогла мне. Через несколько лет я стал депутатом. И в парламенте всегда выступал за отмену налогов на территории Украины…

		

	
		
			Время «Ч» — 28

			Да уж, ну и времечко было… Хорошо все-таки, что 90-е — уже пройденный этап. Бандюков меньше стало, жизнь как-то устаканилась. У людей, окончивших аспирантуру (да и просто получивших высшее образование), есть все шансы применить свои знания в работе и получить за это деньги. Продавать на рынки идут не от безысходности, а по собственному желанию. Короче, рай, а не жизнь…

			— Скоро они вернутся.

			Видя мое замешательство, шеф сделал свою мысль с его точки зрения более понятной:

			— Не бандюки, а 90-е, — сказал и вперил взгляд в регулировщика уличного движения за окном. Я переспросила:

			— В Украине скоро опять наступят 90-е?

			Балашов, не отводя взгляда от гипнотических движений работника ГАИ, кивнул. Ничего объяснять, по-видимому, он не собирался.

			— Я так и знала, что этот «Великий переход» 2012 года сделает дыру в пространственно-временном континууме…

			Никакой реакции. Регулировщик поглотил все внимание Балашова.

			— Геннадий Викторович, о чем вообще речь?

			— Это связано с циклами развития человека и общества. Звучит, как фантастика, но если проанализировать, то можно обнаружить интересные вещи. Вот тебе сколько лет?

			— Ну, 26…

			— Полина, у тебя в запасе два года, чтобы найти свою дорогу в жизни — до 28 лет.

			— А потом что?

			— А потом… — Балашов сделал неопределенный жест руками. — А потом все…

			— Ладно, оставим мою личную судьбу. Причем здесь 90-е?

			— Вообще-то это тема довольно сложная, но я объясню тебе как можно проще, на примере моды.

			Вот смотри, какой получается замкнутый круг. Мода разжигает желания, она создает жаждущих потребителей. В ответ на запрос общества появляются новые товары и производители. Новые технологии производства, технические новинки, купля-продажа приводят к изменениям в экономических отношениях. Те на следующем этапе приводят к смене политических лидеров. И вновь вся схема повторяется. Удивительная повторяемость моды через каждые 28 лет связана с циклом развития отдельной личности и общества в целом.

			28 лет — это время, за которое человек проходит путь от младенца до взрослого человека, самостоятельного члена общества. И за это время совершает ряд последовательных действий, получая от человечества оценку своих способностей, оказываясь либо на волне развития с правильной профессией, либо вне информационного потока. Обычно происходит так: если человек в среднем до 28 лет (возрастной зазор — от 25 до 30 лет) не соответствует новым потребностям общества, не занял свое место, не понял, чем он должен заниматься в жизни, шансы стать успешным в следующие 28 лет становятся ничтожными. Но правил без исключений не бывает.

			Первые семь лет жизни человек тратит на то, чтобы научиться ползать, ходить, бегать, говорить, освоить азы цивилизации и получить ценностные установки от родителей. При этом мальчики в основном получают установки от матерей: кем быть, что делать, а девочки — от отцов: какими быть и как выглядеть. В следующие семь лет дети идут в школу, обучаются общеобразовательным основам, учатся дисциплине и к 14 годам сексуально созревают, преодолев латентный период. Далее на протяжении следующих семи лет получают дополнительное образование, профессию, влюбляются и с 21 года массово внедряются в существующие общественно-политические отношения того места, где они находятся. Молодые люди превращаются в отцов и матерей, бизнесменов, ученых, работников, делают карьеру. И так уж получается, что к 28 годам жизнь, общество, семья, как правило, ставят им оценку. 28 лет — время «Ч» для личности и человечества.

			— Откуда вы взяли эту странную закономерность, если она вообще существует?

			— Насколько она работает в действительности, можешь понаблюдать сама. Эта закономерность обозначилась в ходе эволюционного развития. Средняя продолжительность жизни первобытных людей была не выше 28 лет. Затем, уже в процессе развития цивилизации, хорошее питание, стремление человечества к комфорту, творчеству, а также генетическая предрасположенность к увеличению продолжительности жизни позволили людям жить вдвое дольше — до 56 лет.

			Но основой всего являются именно первые 28 лет жизни, потому что после этого возраста начинается удивительный психологический повтор графика собственной жизни личности. Личность повторяет этот график с 28 до 56 лет. Так, если к 28 годам человек стал неудачником и провалился жизненно, профессионально, творчески, можно гарантировать, что он повторит путь к провалу к 56 годам. Потому что люди в изменяющемся мире, в новом информационном поле снова вынуждены учиться заново.

			За 25—30 лет происходит полный информационный разрыв поколений. Люди с такой разницей в возрасте абсолютно не понимают друг друга — дети не понимают родителей, а родители — детей. Потому что они по-разному воспринимают возрастающий информационный поток, новые технологии, моду и методы взаимодействия с окружающими, бизнес, политику, жизнь. Этот полный информационный разрыв повторяет то, что было раньше, но уже на новом витке технологического развития цивилизации. Ценности те же, технологии — другие. Это и есть то, что я называю 28-летней цивилизационной спиралью.

			— Вы что-то про моду в начале говорили…

			— Через каждые 28 лет повторяются модные тренды прошлого. Сейчас, в 2010 году, мы наблюдаем моду 80-х, но на новом технологическом уровне. Тот же высокий каблук, кричащие, вызывающие цвета, те же молодежные короткие мультяшные платья, те же рваные и потертые джинсы, тот же блеск тканей — стразы, пайетки, люрекс, но все это на новом технологическом витке — все это делается на новых тканях, из новых материалов, на новом оборудовании.

			На эстраде вдруг начинают появляться те же группы АВВА и Boney M, но в новом обличье. В те же 80-е стали супермодными компьютеры, ПК стал культовым предметом, о нем даже сочиняли песни. Сейчас не интересуется техническими новинками только ленивый, а покупка какой-то фишки типа телефона-компьютера iPad стала настоящим поводом для счастья.

			В мире постоянно возникает необходимость в появлении новых модных товаров и услуг для следующего поколения потребителей. Люди, родившиеся в 80-е, на бессознательном уровне воспроизводят основные контуры товаров и услуг времен своего детства. И сейчас, спустя 28 лет, когда они стали основными потребителями и производителями модной продукции, они бессознательно ищут все эти вещи в магазинах. Мода четко повторяет эту периодичность в 28 лет.

			Человечество заново переживает одни и те же этапы развития, каждый раз на новом технологическом витке. Это существенным образом влияет на экономику, потому что влечет за собой появление и выпуск ожидаемых потребителем старых товаров с новой технологической начинкой, очень похожих на товары 80-х. Чуть позже на эти новшества экономики реагируют политики, которые вынуждены потакать желанию новых экономических свобод — открытия рынков, свободного перемещения товаров и трудовых ресурсов. Таким образом, общество движется от демократии к демократии и от тоталитаризма к тоталитаризму в новом технологическом интерьере.

			***

			1987 год. Экономика СССР не в состоянии ни прокормить, ни одеть своих граждан, растерявших остатки советской сознательности в долгой и беспощадной борьбе за светлое будущее. Хочется всего того, что «оттуда», из-за бугра — носить джинсы и пить Coca-Cola вприкуску с бананом. В заклинания Горбачева о перестройке верится все меньше, но в 1988-м неожиданно для всех принимают закон «О кооперации», который разрешил частное предпринимательство и предоставил максимальные свободы для выпуска новых товаров.

			С этого момента начался обратный отсчет СССР: пестрому одеялу из множества лоскутков на политической карте земли остались считанные годы. Уже к 1991 году Советский Союз был уничтожен частными предпринимателями. Точнее политическая структура СССР вместе с правящей Коммунистической партией были сметены новыми негосударственными формами и методами хозяйствования. 1988-й стал точкой отсчета для перемен, разваливших целую страну.

			1988 + 28 — мы получаем 2016 год. Это год, когда на территории Украины будет принят новый экономический порядок. Сейчас невозможно предсказать, в каком виде, как именно, но это будут новые экономические свободы, вызванные сегодняшним кризисом потребления. Тогда появится новый, еще более процветающий экономический пласт преуспевающих людей. И те, кто говорит, что 90-е уже прошли, ошибаются. Они вернутся на новом технологическом уровне. И к ним нужно быть готовыми…

			На смену олигархическому государству, как когда-то на смену красным директорам — начальникам крупных советских предприятий, придет новое поколение более свободных бизнесменов. Но думать о своем месте в этом Эльдорадо следует уже теперь.

			Места, где через несколько лет будут происходить глобальные изменения в Украине, уже обозначились — в окружении теряющих управление олигархов, в распадающихся монопольных компаниях, в центрах транспортных, информационных потоков крупных промышленных городов, на пересечениях границ с Европой, в больших портовых городах, в структурах распадающейся власти. Грядущая смена поколений в политике не оставит камня на камне от государственного капитализма. А вместе с ним сметет стабильность и реформы донецкого клана, от власти Виктора Януковича и его соратников не останется и следа. И не потому, что они плохие или хорошие, а потому, что они просто не понимают, что происходит.

			90-е вернутся. И они не были бандитскими, это был период становления новой буржуазии постсоветского пространства.

		

	
		
			Власть Интернета

			До встречи — полчаса. Выпить крепкого кофе и просмотреть свою страничку.

			«Та-а-а-к… Сейчас посмотрим, что вы мне тут наговорили. Наверняка опять какие-то гадости. Закладка — клик. Ага… Блог Геннадия Балашова. Вот…» На экранчике под текстом появилась череда возмущений, каверзных вопросов, разоблачений и, как обычно, пару благодарностей. Поправив очки и облокотившись на один подлокотник кресла, он принялся читать.

			«Одне тільки порівняння. Олександро Фернандес нікуди не переїздив зі своєї забутої богом провінції в гишпанській рибері, але став знаменитим на весь світ. Генадій Балашов переїхав у найпрестижніший район європейської столиці. І хто в світі знає хто такий Генадій Балашов?:-)))» Petr Petrosyan

			Надо ответить… Его пальцы ловко застучали по клавиатуре.

			«Если человек не может подняться до уровня другого человека, он опускает его и унижает его при помощи примеров других великих людей. Я не заработал миллиардов, как Пинчук, не написал музыку, как Моцарт, не разбогател, как Трамп, не такой талантливый, как Аль Пачино, не стал президентом, как Янукович. Есть огромная масса людей гораздо талантливее и успешнее меня. Но тем не менее, я считаю себя лучшим. Потому что, переехав из своей Оторвиколесовки — 12-го квартала Днепропетровска, из нищеты, смог не только заработать деньги, но и добиться хотя бы того, чтобы меня ежедневно читали минимум 500 человек. Petr Petrosyan, сравнивайте с собой, а не с Фернандесом». Геннадий Балашов

			Что еще? Вот комментарий…

			«Не могу отделаться от мысли, что я уже все это читала когда-то. Наконец-то, вспомнила! Да это ж Карнеги, о том, как друзей приобретать!» Tatiana Sazina

			И тут же, чуть ниже сообщение от того же Петросяна:

			«Да, пан Балашов ніколи нічого ні у кого не просив. Його принцип: чем просіть і уніжаться, краще спи**ить і мовчать.:-)  Тому він трохи понапистив чужих думок і розбавив їх онегдодами з власного життя. А тепер буде намагатися втюхати цю лобуду пересічним українцям. Тим самим, які ніколи не стануть мільярдерами:-)» Petr Petrosyan

			И неизвестно зачем блогер добавил к написанному:

			«Взагалі-то мені книжка Балашова подобається. А те, шо я тут його нібито намагаюся під****ти, так це шоб ще більш розкрити всі грані його численних талантів:-)» Petr Petrosyan

			Не сочтя нужным отвечать, Балашов проскролил страницу. Следующий пост уличал автора книги и весь мир в коварном заговоре против бедных:

			«Основная задача любого тайного общества — внушить народу, что такого общества нет и не может быть в принципе. Отсюда сами делайте вывод о наличии/отсутствии глобального управления. Задача лохов — схавать, то бишь поверить в то, что оным проповедуют те, кто ими управляет. Главное, за что агитирует Балашов, — уезжать куда-то в поисках лучшей жизни. Что он на самом деле делает? Мягким способом изгоняет своих потенциальных конкурентов. Смотрите, он-то ведь никуда не уезжает. А всем другим советует. Но, уехав отсюда, более-менее толковый специалист «там» сможет лишь вылизывать собственным языком общественные сортиры. Ничего другого никому уехавшему делать попросту не дадут. Потому как и «там» все сферы бизнеса давным-давно переделены мафиозными кланами». Victim Victim

			Сняв очки, он захихикал. «Классический случай, просто по учебникам». Ну что тут напишешь в ответ?.. «Почитаем, как отреагировал на этот выпад кто-то другой»:

			«Вы читали Киосаки («Богатый папа. Бедный папа»), которого господин Балашов излагает на свой лад? Почитайте. Там все не так агрессивно, но о том же. Хотите составить конкуренцию «багатеям»? Станьте богаче. Своей бедностью Вы никому (кроме себя) хуже не сделаете…» Taifun t

			Балашов подсел поближе к монитору и напечатал в окошке комментария:

			«Я не советую уезжать из страны, читайте внимательно. Я советовал перемещаться в более благополучную финансовую среду, кем бы вы ни были. Даже если вы — жертва, лучше мучиться, страдать, переживать в комфортных условиях.  Кстати, интересное психологическое исследование, что именно жертвы верят в теории заговоров, поэтому и являются жертвами». Геннадий Балашов

			В кабинет постучали. Пора. Курсор мыши метнулся к красной кнопке в углу и наехал на крестик. Закрыть.

			***

			Балашов питает пристрастие к блогам и с удовольствием читает даже самые острые и необоснованные комментарии заядлых любителей поспорить за глаза хоть с самим Господом Богом. Он восхищается современными технологиями и теми огромными и вполне реальными возможностями, которые дает интернет-пространство. Часто, приходя к назначенному часу, я заставала его сидящим перед белоснежно-белым, похожим на последнее достижение японских ученых-роботологов, макинтошем, с самозабвенной улыбкой на устах, висящего в комментах какого-нибудь популярного блога. Часть своего свободного времени, которого у него не так много, он тратит на сетевые посиделки.

			— Геннадий Викторович, вот ответьте — что интересно вам в Сети?

			— То же, что и остальным. Это потрясает. Что в этом многомиллионном супе, в этом гигантском, неосязаемом котле ежесуточно варится все прогрессивное человечество, отправляя электронные письма родственникам или разрабатывая вакцину от какого-нибудь вируса, ища новое место работы, задавшись целью найти спутника жизни или просто заказывая пиццу… Человечество и близко еще не оценило возможностей всемирной глобальной сети Интернет и того, как она изменила и продолжает трансформировать нашу жизнь… Иначе все, включая древних старушек, шамкающих о том, что раньше жилось лучше, и усталых продавщиц за потемневшими от времени прилавками, были бы опытными интернет-серферами.

			— Можно на эту тему подробнее? — диктофон уже был включен.

			— Информационная эпоха, на которую человечество возлагает большие надежды, порождает нетократию. Это рождающаяся форма управления обществом, при которой основная ценность — не материальные предметы (деньги, недвижимость и т. д.), а информация.

			Но это не значит, что каждый, кто пользуется последними достижениями техники, будет нетократом. Не ему доведется снимать сливки в новом мироустройстве. С точки зрения эволюции технологии сами по себе не являются эволюционным преимуществом, о котором так мечтают бездельники. Эволюционное превосходство заключается в способности их использовать. И это абсолютно разные вещи. Кто сможет в бездонном океане информации найти себя, выделиться, привлечь к себе внимание, выуживая из Сети не все подряд, а только то, что нужно для дела, тот будет управлять умами и настроениями. Интернет устроен так, чтобы развлекать рассеянную толпу. А править будут по-прежнему люди, способные извлечь из этого деньги — бумажные, кредитные или электронные.

			Многие из тех, кто живо интересуется новыми технологиями, западают на книги, написанные исследователями современного бизнеса и гуру менеджмента, особенно на тему Интернета. В них прославляются возможности Сети, новых технологий и говорится, что грядущая информационная эпоха якобы сметет с лица земли капиталистов, уравняет шансы всех людей мира в свободе, равенстве и братстве.

			Красивые слова, правда? Но «свобода, равенство, братство» — это самый древний лозунг человечества; он возникает каждый раз, когда низший класс, ведомый вождями, поднимается, надеясь на чудо. Так, после французской революции нравы, взгляды и жизненные устои изменились колоссально. Появление крупных промышленных городов, ускорение жизни и автоматизация… Но в итоге новый жизненный уклад показал, что такое «свобода, равенство, братство» на практике. Свобода личности и свобода слова определяются деньгами. Так гласит закон рынка.

			Это же касается и информационной эпохи. Человечество не изменится. Поменяется только способ жизни, технологии. Казалось бы, люди поднялись еще на одну ступень выше животных, а править в человеческом мире будет все то же стремление к комфорту, славе, успеху. И оценка всего этого будет происходить по-прежнему теми же денежными знаками…

			Ведь если подумать, исчез ли пролетариат со своим равнодушием, отсутствием личной инициативы, предпринимательской жилки, стремлением работать меньше, а отдыхать больше, желанием, чтоб ему платили много денег за очень простой труд? Нет. Желания остались все теми же, только теперь они принадлежат офисным сотрудникам, официантам, торговым представителям, то есть людям, занятым на простой работе, людям с обидами на миропорядок, амбициями, недооцененным и от этого несчастным и завистливым, но по-прежнему, как их предшественники, безынициативным и безответственным.

			— Не люблю перебивать, но перебью, — вмешалась я. — По-моему, вы сильно преувеличиваете. Вам не кажется, что даже сами способы мышления людей старой эпохи и новой отличаются. И разрыв этот настолько велик, что для некоторых научиться отправлять СМС оказалось сложнее, чем вести бухучет советского универмага…

			— Люди, работающие исполнителями и получающие за свой простой труд немного денег, действительно как класс сильно видоизменились за последние десятилетия. Но изменились они не потому, что этого хотели, а потому что их заставили новые технологии, закрытие старых заводов, уничтожение колхозов и совхозов, исчезновение с лица земли убыточных фирм.

			Сейчас же благодаря Интернету и постепенному улучшению качества жизни они формируют класс потребителей. Брать у них будут голоса как право на власть и деньги, а давать — развлечения (индустрия телевизионных шоу для любителей пива на диване). Масса должна неплохо питаться и выполнять простую работу. Римский лозунг «Хлеба и зрелищ!» будет сохранен в мировом масштабе: немного хлеба и много зрелищ в Интернете — вот новый инструмент управления массой.

			— Так к чему же вы призываете?

			— К тому, чтобы те, кто хочет добиться успеха с помощью Интернета, поняли, что эволюционное преимущество — это не технология. Технология — это всего лишь средство для личной реализации. И если ноль умножить на технологию, от этого он не станет единицей.

			Люди, которые являются сторонниками нетократии, считают, что если человек — продвинутый пользователь компьютера, у него появляется преимущество над остальными. Они ошибаются. Те, кто сможет заставить читать свои мысли в Интернете, кто заставит прилипнуть к экранам мониторов многомиллионную публику, и есть главные манипуляторы, именно они управляют толпой.

			Новая элита — это не те, кто знает программное обеспечение, не те, кто работает ежедневно за компьютером, валяя при этом дурака, не те, кто создает сайты, и даже не владельцы информационных порталов. Новая нетократическая элита — те, кто научится привлекать к себе внимание рассеянной толпы пользователей. А для этого понадобятся и ораторское искусство, и неповторимые идеи, и необычные предложения.

			Сеть убирает барьеры, и становится видно, кто интересен публике, какие товар или услуга востребованы. А управляет здесь по-прежнему, как и много веков назад, бог денег — Мамона. Только теперь он питается уже не тысячами, не миллиардами, а триллионами; концентрирует капиталы и информацию вдоль 40-й параллели, как в Южном, так и в Северном полушарии. Все тот же Мамона формирует мировое правительство и ведет мир к одной валюте.

			А те, кто верит в технологии, ожидая, что они избавят мир от власти денег, так же наивны, как и те, кто верит в чудеса и магию, ожидая, что что-то произойдет без его участия, личной инициативы и личной ответственности.

		

	
		
			Знать и понимать

			Ударившись в философские размышления, Балашов упустил важный пункт книги — что же делать рядовому винтику, чтобы найти достойное место в сложном механизме технологической эры человечества.

			— О’кей, пусть будет так. Компьютер и Интернет — лишь средства достижения успеха. Что нужно делать, чтобы соответствовать информационной эпохе?

			— Знать и понимать ее ценности.

			С появлением Интернета наступило новое время, и оно принесло с собой новые ценности. И править в этом мире будет новая информационная аристократия. Но наступит это только тогда, когда люди откажутся от своих устаревших взглядов и примут технологическую реальность такой, какая она есть…

			***

			— Чмоки, Петровна! Как сама?

			– ^__^ пасибки, Алексей Максимович) о’кейно. Правда, вчера давление шалило, колбасило меня…

			– гггггг.

			— Что гггггг?? Фигово, говорю, было мне!..

			— Та ладно те, Петровна!

			Не злись. Я ж любя! @->—

			— Лана, прощаю, так уж и быть 8))

			— Идешь сегодня на валидол-пати?

			— О_о што, опять?! А кто будет?

			— Ну я да ты. Мож, кто еще выйдет на лавочку…;))

			— Дык, дождь же обещали, Максимычъ!

			— Ну так мы тада в скайпе повисим… Тебе внук веб-камеру установил?

			— Ага)) Мишенька — гордость моя)) Тока папки с фотами моими снес куда-то, а я аватарку с тех пор, как меня на обследование возили, не меняла.

			— А чем тя Анжелина Джоли не устраивает?

			— Так старая ж она уже! Ей 80 в этом году.

			– ахха! ржунимагу, Петровна!!! А тебе скоко?!

			— А мне тока 65))

			– ггггггг

			– ой, пагодь! Айпадушка мой чавой-то разрывается.

			…

			– тыц, Ляксей Максимович.

			— Агась) Петровна, ты бы это… поменяла что ли телефон. Старье такое щас уже никто не пользует. Ни тебе порта для денежных расчетов, ни программы идентификации личности, ни игр нормальных…

			— Та лень мне с него всю инфу перегонять куда-то. Да и на фиг оно мне надо? Вышла в коридор к стационарному боксу, квартиру оплатила, пенсию получила. А в Интернете я через домашний порт скупаюсь. Лови файл, Ляксей!

			Маленькая свинка в синем клетчатом комбинезоне забегала по зеленой рисованной еще советскими мультипликаторами лужайке: «Ц-ц-ц. Кажется, дождь собирается. Ц-ц-ц. Кажется, дождь собирается».

			— Улыбнуло) намек понял, Петровна, скамейки отменяются. Как насчет вломиться в чат, как в старые добрые времена? Там седня все мои кореша по палате будут висеть!!

			— Давай, Максимычъ! Я буду под ником АнгелОК_1990;)

			–)) шалунья! А я буду Дед_Ал.

			***

			Наверное, так мог бы выглядеть обычный онлайн-диалог между двумя пенсионерами в 2055 году… Балашов говорил об этом далеком и таком близком времени:

			— Успеха в этой новой эпохе достигнет тот, кто вовремя включит мозги и не пойдет проторенной дорожкой, как все, а найдет свой уникальный путь. Многие продолжают жить старыми ценностями и девизами. И только единицы пользуются новой парадигмой, осуществляя собственные желания, ставя перед собой конкретные цели, не придумывая несуществующий мир. Ненадолго замолчав, он стал искать что-то в Интернете. Листая страницы сайтов, шеф прочитал вслух:

			— В 1968 году на экраны СССР вышел культовый фильм «Доживем до понедельника» (режиссер: Станислав Ростоцкий, в главных ролях: Ирина Печерникова и Вячеслав Тихонов).

			Отвернувшись от монитора и сняв свои небольшие в черной оправе очки, Балашов продолжил:

			— В фильме ученики 10-го класса пишут сочинение на тему «Мое представление о счастье». Один из героев фильма (по иронии мой тезка — Гена Шестопалов) написал: «Счастье — когда тебя понимают». Эта фраза была ценностью того времени, целой эпохи…

			Старшее поколение отвоевало и искало понимания у молодых, не знавших войны, рассказывая о баталиях; политзаключенные, вышедшие после сталинских репрессий, тоже искали понимания в глазах сограждан и своих детей; а мальчик, написавший в сочинении эту фразу, был влюблен в девочку и тоже хотел, чтобы его понимали. Все наше поколение искало понимания. Поэтому этот фильм и стал культовой кинолентой того времени. Большинство людей и сейчас, спустя 50 лет, живет этой фразой — «Счастье — это когда тебя понимают».

			Новая информационная эпоха все поставила с головы на ноги (или с ног на голову, как кому угодно), разрушая и ценность этой фразы, и иллюзии, связанные с ней в современном информационном обществе. Люди, ищущие понимания, обречены на вымирание в новой эпохе (вымирание, конечно, не стоит понимать в прямом смысле этого слова). Быстро несущийся мир и люди, которые стараются находиться на гребне волны и поглощать все больше информации, не собираются выслушивать чьи-либо жалобы и вникать в понимание невыгодных для них людей. Проблема усугубляется еще и тем, что люди, ищущие понимания, интересуются собой, а не интересами других людей.

			— А кем же им интересоваться?! Что же делать, чтобы выжить в этом новом времени?

			Сейчас Балашов одним своим советом спасет целую страну.

			— Новый девиз информационной эпохи: «Знать и понимать других, знать и понимать суть вещей». Понимать других! Понимать других, а не искать понимания у кого-то! — еще раз повторил шеф. — На работе, на рынке товаров и услуг, в глобальной сети Интернет нас оценивают только по личной полезности. Бесполезные люди, предметы, товары, фирмы обречены на игнорирование, на бедность или банкротство. Они не будут востребованы, им даже не сообщат о том, что они не нравятся, их просто будут игнорировать. Чтобы быть заметным, нужно давать что-то, что люди будут потреблять — информацию, товар, новость, бренд, историю и т. д. Нужно давать то, что им интересно. Вспомни принцип ЧЗДМ — «что здесь для меня?»

			С девизом «Знать и понимать суть вещей» человек будет нацелен на сбор не массы избыточной информации, а только той, которая ему действительно нужна для дела. Так и девочка без стартового капитала брала нужную ей информацию, а остальное игнорировала.

			Вот ты, Полина, постоянно спрашиваешь меня, как научиться зарабатывать большие деньги. Кто владеет информацией, тот правит миром.

			— Так-так… Звучит заманчиво, но как это осуществить на практике?

			— Одумавшийся офисный планктон вдруг действительно начнет изучать фирму, на которой работает, глубоко вникать в механизм движения товаров и услуг, к этому присовокупит изучение новых технологий, связанных с функционированием фирмы, изучит поведение и личность директора, покопается в инсайдерской информации о владельцах компании, и, глядишь, у него появится шанс не только придумать новую идею для компании, но и создать собственную.

			Юрист, бегающий по городу с портфельчиком, займется изучением не юриспруденции, которую он и так знает, а постарается вникнуть в суть работы украинской системы правосудия, узнает о том, какие судьи берут взятки, как использовать прокуратуру и милицию, как нейтрализовать ЖЭК и т. д., подумает о клиенте и постарается более широко взглянуть на его проблему и за те же деньги посоветует ему вообще не обращаться в суд.

			Информации о том, чем занимается человек или чем занимается его фирма, не бывает много, она бесконечна. Как детали Legо, можно эту информацию перетасовывать и строить бесконечное множество комбинаций. Тогда, может быть, человек сможет представить не придуманную жизнь, как в кино, где очевидно, кто негодяй, а кто герой, а окунуться в реальную жизнь с ее радостями и печалями, поражениями и победами.

			Напиши это в книге: нельзя спешить отрицать, не зная предмета разговора или предложения. Пускай читатели задумаются, если у них ничего не получается с их жизненной целью, может быть, они живут в выдуманном мире и мечтают просто, чтобы их понимали?..

			Запомните девиз нового доминирующего класса: «Знать и понимать других, знать и понимать суть вещей». Именно они войдут в 5% процветающих и богатых людей Украины.

		

	
		
			Заколдованные мальчики и девочки Украины

			Все, все, все. На фиг, на фиг… На фиг из унылого офиса, из душного, битком набитого раздраженными людьми раскаленного города, из Украины, переполненной недовольными своей жизнью обывателями. На фиг из страны, которая вызывает хроническую усталость от ее гражданства. Прими меня, Европа, в свои цивилизованные, комфортабельные, экономически целесообразные объятия! Пусть ненадолго, пусть на две недели, приюти меня. Стань моим открытием, моим восхищением, моим отдыхом от привычной реальности и моей усталостью от пеших экскурсий, моей радостью и моей тоской по размеренной, спокойной, обеспеченной западной жизни!..

			… И Европа проглотила меня целиком. В ее мягком средневековом чреве с благоприятным климатом жизнь текла, как елей.

			Друзья! Там никто не толкается в общественном транспорте! Там на вагонах метро есть специальная кнопка, открывающая двери, чтобы все пассажиры успели зайти и никого не дай Бог не прищемило! Там, если человек не успевает на трамвай, водитель останавливает транспорт и открывает двери! А тот заходит внутрь и даже спасибо не говорит, потому что для водителей это в порядке вещей. Друзья! На их пенсию можно ездить на заграничные курорты!.. И говорят, что их государственные служащие (я, конечно, в это не верю, но слышала от местных жителей), бесплатно помогают гражданам решать их проблемы!..

			Европейцы — обычные люди, они такие же, как мы. Только мы, пожалуй, лучше. А им просто повезло… с Европой…

			Балашов, узнав о моей предстоящей поездке, ухмыльнулся:

			— Ты многое переоценишь, вот увидишь…

			Я ехала в чистеньком блестящем трамвайчике на сидении с неободранной седушкой и наблюдала за европейцами в час пик (о, как спокойны их лица и неспешны жесты!). Мимо проносились чистые уютные улочки, разноцветные отреставрированные дома XVII—$5VIII века постройки. В голове крутилась фраза Балашова, которую он кинул накануне отпуска: «Мы — заколдованная нация». Только черной магией можно объяснить, почему мы, достойнейшие из достойных, народ с широкой душой и богатой историей, не можем жить цивилизованно. В наушниках звучала последняя сделанная в Киеве диктофонная запись…

			***

			Катастрофа произошла давно. Когда мы еще не родились. Революция 1917 года не только уничтожила целое сословие государственной элиты, но и убила всякую память о предках. Во многих семьях не принято вспоминать ни бабушку, ни дедушку, и новое поколение живет без истории рода.

			В советское время снимались замечательные мультфильмы, которые мы обожали. Один из моих любимых — «Заколдованный мальчик», про Нильса, которого гном сделал маленьким.

			В истории Нильс за издевательства над гномом стал крошечным, путешествует на гусях, истребляет крыс, дождевые потоки смывают его в водосток, он чудом спасается. И совершает подвиги. Эту сказку написала Сельма Лагерлеф и называется она «Чудесное путешествие Нильса с дикими гусями». Это похоже на то, что произошло с нами…

			В детстве наши мальчики и девочки неплохо учились и не безобразничали, как Нильс, но они впитывали неуважение к своему прошлому. Родители, как правило, не рассказывали нам ничего хорошего про дедушек и бабушек, про судьбу семьи и происхождение. Государственное табу на дореволюционное прошлое (а в некоторых семьях и на военное) всегда висело над гражданами СССР. Неверные ценности, внушенные родителями, привели к тому, что мы издеваемся над прошлым собственного рода, не понимая его значения и не почитая его. Так и Нильс из сказки не почитал волшебного гнома и не осознавал, к чему приведет его поведение…

			И вот в одно прекрасное утро наши мальчики и девочки проснулись и оказались в огромной европейской независимой стране. Они проснулись маленькими нильсами. Мальчики и девочки Украины обидели гнома, а тот жестоко наказал их колдовством, превратив их в маленьких, слабых, бесправных человечков. Они проснулись психологически мелкими. Они мелочны дома, куда приносят мало денег или не работают вовсе, они недальновидны в поступках, завистливы и склочны, пьют дешевый алкоголь, смотрят примитивные телепередачи, на работе они стараются быть незаметными, боясь, что на них обратит внимание начальство… На вопрос «Кто были ваши далекие предки?» они отвечают либо «не знаю», либо «крестьяне»… Другие же мальчики и девочки владеют заводами, руководят страной, живут богатой, нереальной жизнью. На тот же вопрос они придумывают и возвеличивают малоизвестных им предков или выискивают кого-нибудь из рода, подтверждающего величие.

			Далекое прошлое предков сильно влияет на повседневную жизнь человека. Если чьи-то предки были принцами, дворянами, купцами, само это знание психологически влияет на всю жизнь потомков. Так, как будто звания, регалии, богатство психологически передаются по наследству.

			Сказочный гном — это наши далекие предки, над которыми нельзя издеваться, преуменьшая их значение. Наши предки вовсе не желали плохой судьбы своим потомкам, они не хотели, чтобы мы были мелкими. Они наверняка хотели, чтобы мальчики и девочки выросли большими и успешными и имели достойный стиль жизни.

			Гном говорит Нильсу, что мальчик вновь станет большим, когда одна палочка и девять дырочек истребят целое войско, когда король обнажит свою голову, а мальчик останется в шляпе, когда на обеденный стол с капустой и яблоками подадут его самого близкого друга — гуся Мартина. Чтобы Нильс стал вновь большим, он должен совершить ряд подвигов и пожертвовать собой ради друга. Эти указания –методика личностного роста.

			Нильс в мультфильме от отчаяния, что родные увидят его мелким и беспомощным, прыгает на спину гуся Мартина. Он летит в далекие края, где сначала спасает от лиса стаю гусей, потом при помощи волшебной дудочки — город от нашествия крыс, затем, когда его ловил бронзовый король, он остается в шляпе, а король — с непокрытой головой. Нильс, чтобы не остаться маленьким, совершает ряд невероятных личных подвигов, волшебным образом перемещаясь в пространстве. И вот, оказавшись опять на пороге своего дома, он совершает самый важный подвиг в своей жизни: жертвует собой, думая о спасении друга. И только после этого заклятие исчезает, и Нильс становится опять большим.

			Для личностного роста заколдованному человеку придется совершить ряд невероятных поступков: кому-то помочь, научиться говорить так, чтобы окружающие его слушали, и затем он, может быть, останется в головном уборе, когда король, олигарх или президент снимут перед ним шляпы. Может быть, тогда он на самом деле станет большим человеком и начнет чтить своих предков.

			Чтобы расколдоваться, нашим мальчикам и девочками нужно принять за аксиому жизни «не верь, не бойся, не проси». Не верить в то, что государство обеспечит или поможет, что «все как-то само собой образуется»; не бояться трудностей, неудач, потерь, разочарований; не просить, не вымаливать, не пресмыкаться, а действовать.

			Удивительно, но в мифах о великих героях разных культур и народов прослеживается примерно одна и та же история: Иисус, Моисей, Ромул, Парис, Эдип, Прометей, Геркулес и многие другие всегда имели неблагоприятные стартовые возможности. Многие мифологические герои воспитывались в материально стесненных условиях, но интуитивно знали, что принадлежат к царскому роду. Затем они совершали ряд подвигов, будучи бедными и незначительными, с опорой на веру в величие далеких предков и четкой целью впереди.

			Нашим мальчикам и девочкам, чтобы расколдоваться, нужно найти своих великих предков. Украина — огромная заколдованная страна в центре Европы. У нас под ногами — священная киевская земля с золотыми куполами, Святой лаврой, со святыми захоронениями и великими князьями — Кием, Ольгой, Ярославом Мудрым… Украина обязана, раз уж так повезло с независимостью, быть наследницей киевских князей, а значит, великокняжеской и европейской страной. Стиль жизни нашего государства мог бы стать правильным. Украина должна стремиться быть богатым государством, чтобы деньги всего мира хлынули на нашу территорию, превращая нас в обеспеченных людей. Нам надо думать о том, что мы можем дать миру, за что мир будет платить Украине.

			Уничтожение бюрократии и коррупции, отмена налогов и открытые границ — вот что бы хотел получить мир от Украины. Это будут лучшие условия для ведения бизнеса на нашей территории.

		

	
		
			Катастрофа личной свободы

			— Как же расколдоваться мальчикам и девочкам, Геннадий Викторович? Ну, начнем мы ценить своих далеких предков, а дальше что нужно делать?

			— Взять ответственность за свои судьбы, за то, как мы живем. Ценность личной свободы — это катастрофа для наших граждан.

			Нынешнее молодое поколение почему-то пришло к выводу, что жить нужно сейчас или никогда, жить нужно сегодняшним днем и нечего портить себе кровь заботой об отпрысках и будущих поколениях. И что же получается в итоге? Заколдованные мальчики и девочки Украины не обеспечивают себе будущее, которого они не имеют…

			Наши заколдованные мальчики и девочки озабочены личной свободой. На деле же эта свобода выражения и стиля жизни означает неумение полноценно работать, безответственность, жизнь без напряга и риска. Свободолюбивые мальчики и девочки не способны обеспечить доход своей семье, потому что любят, как принято у них говорить, самовыражаться, заниматься любимым делом, не думая о деньгах, без цели, без результата, получая от жизни только кайф. Они не понимают, что личная свобода — путь в никуда, что успех и деньги может обеспечить только личная инициатива и ответственность.

			Мальчик из сказки «Чудесное путешествие Нильса с дикими гусями» избавляется от чар, потому что имеет цель — превратиться из маленького заколдованного мальчика обратно в большого. Ради этого он проявляет личную инициативу — рискует, жертвует, страдает… А если бы он выбрал личную свободу и самовыражение, он бы остался маленьким и работал бы в цирке, жил бы в клетке с воробьями или, может быть, работал микроскопическим офисным планктоном, живущим в столе у начальника.

			Украину всего лишь 20 лет назад расколдовали и дали возможность проявлять личную инициативу, на свой страх и риск накапливать капиталы и становиться во главе будущих династийных состояний. Уникальность этого времени для Украины станет понятной лишь грядущим поколениям. Финансовое неравенство закладывается сейчас, династийный капитал формируется на ваших глазах теми, кто рвет жилы, отказывая себе в удовлетворении желаний, и формирует ради будущих поколений капитал, приобретая акции, недвижимость, строя родовые поместья. Всего за 20 лет на наших глазах небольшая часть населения отделилась от общей массы, праведно и неправедно, но так или иначе проявляя личную инициативу, которая так противоречит личной свободе. Сегодня весь мир живет по прагматичному закону денег. Можно сколько угодно мечтать, что в ваше захолустье, в ваш спальный, криминальный район или неприглядную глубинку придет капитал, снимая с себя всякую ответственность за свою судьбу и будущее своих потомков, веря в чудо. А можно брать на себя ответственность и не верить ни Януковичу, ни Тимошенко, ни Ющенко, ни Литвину, ни Яценюку, ни МВФ, ни Америке, ни Европе, а верить лишь в собственный разум и действия ради будущих потомков, переезжать в более благополучные места для жизни, творчества, бизнеса.

			Как Рим когда-то был Меккой для бизнеса всего Средиземноморья, притягивая художников, артистов, писателей, архитекторов, которым щедро платил за их работу, так сейчас Нью-Йорк, Лондон, Москва, Пекин, Киев являются теми местами, где можно действительно крупно преуспеть. Но для этого нужно иметь личную ответственность и личную инициативу, которые так ограничивают личную свободу. Из любого места, где бы вы сейчас ни находились, всегда есть дорога в более информационно насыщенное и финансово благополучное место для ваших способностей.

			Имея личную ответственность, человек в конце концов осознает, что единственно возможный путь для процветания его рода, а не его лично — это перемещение в места скопления информации и денег.

			Когда-то во время демонстрации в Мариинском парке перед бастующими сторонниками одного из политических лидеров Украины один паренек задал мне вопрос. Я, говорит, работаю на шахте, зарплату не платят по три месяца, а той, что платят, не хватает на содержание моей семьи. Он протянул ко мне мозолистые, черные от угля руки: «Что мне делать? Как кормить семью?» Я ответил ему: «Берите семью в охапку и переезжайте в Киев. Здесь даже дворник больше получает, не говоря уже о комфортности проживания». Следующие его вопросы меня обескуражили. Этот взрослый самостоятельный мужчина спросил меня: «А где мне взять деньги? А где я буду жить?» По рядам выступающих прокатился рокот: «Сейчас будут выдавать деньги за митинг», и он тут же отвлекся от нашего разговора. Я понял, что разговаривать с ним бесперспективно. Было понятно, что этот несчастный шахтер никуда не переедет, потому что свою личную ответственность он переложил на других — на меня, который должен ему рассказать, как ему действовать, на политиков, которые не заботятся о нем, на олигархов, которые обворовывают его шахту… Его личная ответственность заключалась в простом — брать детей и бежать с того места, которое делает его нищим а, возможно, и мертвым. Ведь в шахтах гибнут тысячи людей.

			Ты думаешь, это касается только шахтеров? Так же размышляют и бизнесмены (и достаточно крупные). Часто заработав приличные капиталы, они цепляются за старые бизнесы, которые умерли или не имеют перспективы. Старый умерший заводик, какая-нибудь металлобаза, убыточный магазин… Они, как тот шахтер, задают вопрос: «Что делать? Правительство обложило меня налогом. Денег ни у кого нет». Ответ тот же, что и шахтеру: «Семью в охапку и бегите с того места, которое делает вас бедными».

			Деньги сверхобъективны, как сама эволюция. Меняйся или умри. Они циничны, всегда оказываются у тех, кто что-то сделал вовремя для потребителя, у тех, кто не цепляется за работу, за которую не платят, за бизнес, который не идет, за товар, который не покупают. Можно сколько угодно обвинять конъюнктуру рынка, природные катаклизмы, а в последние два года стало модным обвинять кризис в том, что умирает бестолковый бизнес. Кризис просто все расставляет по своим местам. Он заставляет быстро избавляться от ненужных пассивов, от излишней рабочей силы, от безумных трат. Кризис заставляет творчески взглянуть на старые вещи. Но для этого опять нужна личная ответственность, которая так ограничивает личную свободу.

			В XIX веке на глобальные изменения в производстве, политике, быту потребовалось столетие, в XX-м все кардинально менялось в течение десятилетий, в XXI-м изменения будут происходить каждый год. Удвоение информации три тысячи лет назад происходило за 1500 лет. Сейчас оно возможно за сутки. И не важно, кто вы — художник, актер, режиссер, бизнесмен, чтобы только не отстать, вам нужно бежать изо всех сил. А для начала нашим мальчикам и девочкам нужно взять всю ответственность за свою собственную жизнь на себя, за то, где живут, чем занимаются, сколько получают, к чему стремятся…

			Продолжим после отпуска, Полина.

			***

			Я вспомнила, как диктофон щелкнул, и на этой фразе запись закончилась. А мимо меня в окошке европейского трамвая все так же проносились домики со светло-коричневыми, почти красными черепичными крышами, витрины и кафешки, ухоженные газоны, стоянки общественных велосипедов и довольные жизнью лица…

		

	
		
			Успех по-голливудски

			Отдых пролетел до обидного быстро. Так всегда: беззаботный и веселый отпуск пролетает за несколько мгновений, зато 40-минутный поход к стоматологу, как назло, длится целую вечность… Балашов вернулся из Америки. Загоревший, в белой рубашке из тончайшей ткани, с прической в духе голливудских героев начала 80-х, он будто всем своим видом излучал «иностранность», если можно так сказать. Когда видишь таких людей, всегда почему-то думаешь, что их жизнь идет, словно по сценарию фильма. Все, что их касается, кажется сказочно благополучным и увлекательным.

			И вот очередная встреча, очередной диалог…

			— Знаешь, Полина, в мире есть место, где люди научились с помощью многомиллионного бизнеса создавать мечты. Догадываешься, о чем я говорю?

			— Об Америке, конечно.

			— Я говорю о Голливуде. Это самое шикарное, красивое место в мире, где живут самые шикарные, красивые люди Вселенной! Так и напиши в книге.

			Виллы, знаменитости, фитнес-центры, аллеи звезд, магазины с самой лучшей одеждой мира, сногсшибательные авто, галереи, выставки, яхты — все для мировых знаменитостей, бизнесменов и политиков. Так вот, в Голливуде выработался особый стиль и способ вести дела — бизнес по-голливудски.

			Ведь если вдуматься, когда снимаются фильмы за несколько сотен миллионов долларов, когда актер забирает себе 70% этого бюджета или когда фильм окупается за первые же две недели проката, принося не только огромные деньги, но и огромную славу, то каким же должен быть уровень подачи идеи, обработки сценария, подбора актеров, технического обеспечения и, главное, скорости принятия всех решений?..

			От чего же зависит успех в такой среде? Что является отправной точкой для успешного продвижения себя и своих идей в мире звезд? Вот это и есть бизнес по-голливудски. На первый план выходят не сценарий, не идея, даже не приглашенная звезда и не знаменитый режиссер, а сразу деньги.

			Бюджет, который кто-то собирается потратить на создание нового фильма, является отправной точкой для создания голливудского кино. Многочисленные режиссеры, сценаристы, продюсеры первым всегда задают один вопрос: «Сколько вы готовы заплатить за создание шедевра?» И этот вопрос они задают еще до появления самой идеи фильма! Только после утвердительного ответа они начинают думать и включать мозги.

			При такой концентрации капитала и созвездии талантливых людей выкристаллизовывается правильная (то есть приносящая плоды) модель создания и ведения любого бизнеса. Кто заплатит? Кто потребитель? Сколько у него денег? Это может быть как коллективный потребитель (как все потребители мобильной связи), так и единственный инвестор, готовый вложить свой миллион или миллиард в какое-то дело.

			Так вот, Полина, я подумал, что читателям книги — тем из них, кто хочет работать на себя и создать собственное дело — очень важно понять принцип бизнеса по-голливудски: вначале найти того, у кого есть деньги, а затем уже придумывать, что ему предложить, изучив прежде всего, что собственно он хочет и какова его мотивация.

			— Эх, Геннадий Викторович, красиво говорите… Да только к действительности это имеет мало отношения. Вот, предположим, сделаю я какому-нибудь дистанционно изученному мной олигарху выгодное бизнес-предложение… Во-первых, не факт, что мне вообще удастся встретится с ним с глазу на глаз, пройдя сонмы секретарей, помощников и замов. Во-вторых, он меня может даже не дослушать до конца, потому что я для него — никто из ниоткуда и звать меня никак — ни своего бизнеса, ни связей, ни счетов в банке за душой…

			— Смотря как ты представишься. Для меня, например, хватило твоего представления и атрибутивности, чтобы заказать тебе книгу. Конечно, нужен соответствующий внешний вид, блестящая идея и предложение, от которого нельзя будет отказаться. Тот, кто спрашивает «Сколько? Каков бюджет?» должен сам быть достаточно мощным источником, чтобы иметь право быть выслушанным инвесторами, знаменитым режиссером или продюсером.

			Когда заказчик фильма (студия или частное лицо) заказывает фильм (например, Стивену Спилбергу), как правило, даже неизвестно, о чем будет кино. Единственное, что понятно с самого начала, сколько готовы заплатить за будущую киноленту. «Вот тебе 50 миллионов. Сделай мне фильм!» Спилберг — это потрясающий источник, имя, профессионализм, поэтому ему дают любые деньги, не задумываясь.

			В бизнесе по-голливудски ключевым является бюджет заказчика. Нет бюджета — нет работы. Никто не сушит мозги даром. По сути все заняты поиском бюджетов, то есть денежных мешков, готовых платить.

			Сегодня даже книги, выпущенные в мире, оцениваются количеством продаж, а не их содержанием. Самая умная и талантливо написанная книга без продаж, к сожалению, пустой звук. Сногсшибательный результат голливудского фильма — это не «Оскар» и не приз на Каннском фестивале, это баснословный бюджет, выделенный на этот фильм, и его возврат за считанные недели проката.

			Многие же люди (и бизнесмены в том числе) продолжают работать по старинке: вместо определения бюджета и цели они просят смету на производимые работы. Вместо того чтобы найти человека, который сделает из помещения с голыми бетонными стенами шикарный ресторан, выделить под него полноценный бюджет, они вначале делают проект, потом составляют смету, подбирают дешевых исполнителей и получают отремонтированное помещение вместо шикарного ресторана, приносящего прибыль.

			***

			«Ох, и любят же они роскошь! Можно было провести переговоры в офисе и стол накрыть там же. Третий раз за неделю проводим вечер в дорогущем ресторане, говорим ни о чем. Деньги коту под хвост», — Саша старалась сохранить милую улыбку, слушая своих иностранных собеседников. А те, переходя с ломанного английского на свою тарабарщину и обратно, дошли в обсуждении до того, куда вложить полученную сверхприбыль от строительства многоэтажного жилого дома в Киеве. «Да вы постройте сначала!» — подумала она, нервно перебирая пальцами золотое сердечко на цепочке.

			— May I interrupt you?

			Все трое уставились на нее. Ясно, что слушать ее не станут — культура другая… Но сделать еще одну попытку она должна. В конце концов это ведь с нее потом будут спрашивать. Это она окажется виноватой в нашей коррупции, в том, что эти наивные иностранцы, ничего не знающие о бизнесе по-украински, разорятся на строительстве. Командуют парадом крупные застройщики, а тут вы — такие сообразительные парни из Арабских Эмиратов нарисовались: «Хотим войти на ваш строительный рынок». Все хотят! Думаете, все так просто? Выиграли у государства тендер или поменяли целевое назначение земли, получили все разрешения на строительство, построили и получили свои бабки обратно, как у вас на родине?.. Да вам же это втридорога обойдется — по всем инстанциям отстегнуть… Проще заняться коттеджами под Киевом — и дешевле, и мороки меньше.

			Инвесторы смотрели на нее молча каждый раз, когда она объясняла им прописные истины строительного бизнеса Украины. Ей даже казалось, что они согласны, настолько понимающими были их взгляды, но это всего лишь одна из их национальных особенностей — не перебивать и не вступать в спор. Они слушали ее, кивали и… делали по-своему.

			Не поверили они ей даже когда, отдав несколько пачек зеленых какому-то бывшему генералу, чтобы тот через свои каналы нашел участок в Киеве и поменял целевое назначение земли, вдруг потеряли с ним связь. Только через две недели к ним пришло горькое понимание того, что по-нашему означает слово «кинуть». А еще через несколько месяцев переговоров и встреч в кальянных и ресторанах арабские инвесторы прониклись и другим, новым для себя понятием — «полный трындец».

			В итоге через год мытарств, значительно расширив свое представление об окружающем мире, они достигли просветления. И вложили оставшиеся средства в общее с украинцами — надежными знакомыми Саши — дело. Прибыль, конечно, была значительно ниже ожидаемой, но она была! А Саша, научившись всем тонкостям общения с мужчинами и государственным аппаратом, вышла за одного из инвесторов замуж. По любви.

			***

			— Бизнесмены сначала решают, сколько и на что они готовы выделить средств, набирают людей, запускают проект и уже после этого обнаруживают его изъяны, что он не способен приносить прибыль. Складывается такая ситуация, когда одни не могут правильно предложить, а другие — правильно заказать. Но рано или поздно весь мир перейдет на бизнес по-голливудски, потому что это бизнес на результат. А результатом, повторюсь, являются деньги.

			После прикладной информации об ораторском искусстве, где шеф выложил массу полезных и проверенных им же ноу-хау, Балашов с головой погрузился в фантасмагорический мир Голливуда и многомиллионного бизнеса. По моему мнению, у читателей эти размышления вызовут лишь болезненные спазмы романтики и трудное, похмельное возвращение к действительности… Поэтому я твердо решила: «В следующий раз, когда он заговорит о бизнесе по-голливудски, точно скажу, что думаю». Где-то на самом дне моего существа все же теплилась надежда на то, что спора не случится.

		

	
		
			Курсы для Аль Пачино

			Балашов, переполненный свежими впечатлениями о поездке, Голливуд в покое не оставил и при дальнейшей беседе. Чувство легкого облома кошачьими лапками заскребло мне душу. «Подожду подходящего момента и выложу всю правду-матку. Нельзя так мозг читательский нещадно насиловать. Ну, невозможно в Украине вести бизнес по-американски! По-белорусски — может быть, по-российски — да, но не по типу фабрики грез США!» Шеф вдохновлено начал вещать что-то об известных американских актерах:

			— Мало кто знает, что Аль Пачино, обладающий «Оскаром», награжденный всевозможными премиями и наградами в киноиндустрии, суперактер, которого режиссеры приглашают не только как актера, но и режиссера-постановщика, ходит на курсы актерского мастерства…

			Голливуд — это страна, где все постоянно учатся. Кто-то из голливудских звезд даже так и сказал: «Голливуд — это школа денег». В Голливуде учатся все.

			Авторы знаменитых американских бестселлеров посещают писательские курсы; сценаристы, написавшие сценарии к оскароносным фильмам и знаменитым сериалам, — курсы сценаристов; бизнесмены киноиндустрии идут учиться вести бизнес в киноиндустрии. Эта постоянная учеба — необходимое условие стиля жизни Голливуда.

			Чтобы быть на высоте, нужно постоянно учиться на всевозможных курсах, тренингах, семинарах, мастер-классах, но не ради просто учебы, а ради улучшения себя как средства достижения успеха и денег.

			Многие из нас в ужасе от того, что школа на самом деле никогда не заканчивается. Сама жизнь является школой, только в ней не ставят оценок, она просто оставляет за бортом успеха тех, кто не меняется и не встраивается в новую реальность.

			В Голливуде, в этом гигантском скоплении звезд, невозможно почивать на лаврах. Здесь все бегут. При той концентрации идей, предложений и денег, которая существует в мире голливудских грез, остановка равноценна смерти.

			Фильм «Венецианский купец», который длится два часа, не только стоил для Аль Пачино огромных затрат сил на его съемки, это прежде всего погружение в образ. Аль Пачино, чтобы сыграть этот шедевр Шекспира, на целый год изменил образ жизни, он изучал творчество Шекспира, ходил на курсы актерского мастерства, связанные с постановкой пьес Шекспира… И целый год Аль Пачино вживался в роль скупого еврея, изучая образ жизни Венеции XVI века: что едят, что пьют, обряды и обычаи, законодательство и систему правосудия, как одевались, о чем думали в то время венецианские купцы. И все это только с одной целью — чтобы передать всю палитру чувств и красоту той эпохи. Целый год на одну роль! Оскароносец Аль Пачино не позволяет себе не учиться и обретает новые знания, отталкиваясь от цели. В данном случае его целью являлась роль скупого еврея, обиженного несправедливостью того общества.

			Цель определяет место, а также где, у кого и чему надо учиться. Если ваша цель — деньги, учитесь у тех, кто ими обладает. Если вам нужен успех художника — учитесь у успешных художников, то же самое касается и успешных хирургов, актеров.

			Меня всегда умиляют тренинги, которые пытаются проводить люди, не достигшие собственного успеха. Мне кажется, вместе со знаниями они сеют и неверие в успех.

			Стиль жизни голливудских звезд — в их феноменальном умении вживаться в образ, превращая свою собственную жизнь в жизнь персонажей. Сколько раз многие из вас, устраиваясь на работу, проталкивая нужный проект или идею, совершенствовали ее, изучая все, что с ней связано, безостановочно увеличивая объем информации, связанный с вашей идеей или проектом.

			Вживание в роль того, кем вы хотите быть в жизни, это прежде всего сбор информации и изучение всего, что связано с этим образом.

			Что вы знаете о фирме, куда вы идете устраиваться на работу? Что вы знаете о клиенте, которому продаете товар? А это все информация, информация и информация, которая по своей сути бесконечна. Никто в один день не сможет собрать и осмыслить всю информацию, каждый следующий шаг будет открывать десятки новых возможностей.

			Среди актеров, сценаристов и режиссеров Голливуда — огромное количество алкоголиков, наркоманов, неврастеников, психически нездоровых людей. Но всех их объединяет одно: когда у них есть цель снимать кино, делать шедевр, они бросают все ради шедевра, посвящая всю свою жизнь в этот отрезок времени достижению цели — сделать великолепный продукт, продвинуть свой сценарий, протолкнуть свою идею.

			— Геннадий Викторович, давайте вернемся на нашу грешную землю, к нашим баранам… Как, к примеру, получить инвестицию от человека с деньгами?

			— Думать о том, что ему надо. Посмотреть на себя его глазами. Потому что это он будет выбирать, ориентируясь на собственные желания и внешний вид, поведение того, кто предлагает проект.

			Максимальную цену за любой товар вы можете получить только тогда, когда в нем есть максимальная необходимость. Наивысшая цена предложения всегда должна быть установлена с учетом нужного времени и условий. Вы должны не только придумать нужный богатому человеку проект, вам придется изучить его распорядок дня: куда он ходит заниматься спортом, в каком ресторане ест, чем интересуется. Узнать о нем максимально много. Миллионные контракты заключаются не в офисах, а за ланчем или чашкой кофе, в ночных клубах, на автомобильных гонках, курортах и в прочих местах, где ходят люди с деньгами. Поэтому я говорю, если хотите получить инвестиции, будьте там, где тусуется, обедает, занимается спортом нужный вам человек. А само предложение нужно подготовить так, чтобы вы смогли его высказать максимум в течение одной минуты короткими резаными фразами, производящими впечатление. Чтобы инвестор захотел слушать вас дальше, вам придется сделать ему лично убойное предложение.

			Бренд самого себя нужно постоянно развивать и совершенствовать. Не обязательно быть в Голливуде, можно иметь Голливуд в себе, взяв за основу этот головокружительный стиль жизни постоянного роста, понимания других людей и максимальной отдачи.

			Стиль жизни и бизнес Голливуда строятся на деньгах, то есть на максимальном изучении того, кому предлагаете и что предлагаете. Мыслить по-голливудски — это думать о себе как о средстве достижения успеха и денег, что требует постоянного совершенствования. И главное — постоянно думать, кому вы предлагаете себя, свой проект, свой сценарий, свою идею. Повторяю — не о себе любимом (это и так ясно), а о том, кому… Это означает знать, что он думает и что чувствует.

			Видя, какие при последних его словах неоднозначные мимические сигналы подает мое лицо, шеф спросил, в чем дело.

		

	
		
			Украина — сценарий для Голливуда

			— Геннадий Викторович, вы неисправимый утопист. Бизнесу Украины до голливудского, как кондуктору троллейбуса до помощника генерального директора компании Coca-Cola… Ну о каком бизнесе по-голливудски вы говорите?.. Мы же по уровню жизни, социальной защищенности, коррупции разве что только Гондурас обгоняем. А так все развитые страны мира — впереди нас…

			— Украина сильно отстает, но это — результат стиля жизни большинства граждан нашей страны, результат психологии «после нас хоть потоп», постоянного поиска, кого бы обвинить во всех своих бедах, результат ничегонеделания для того, чтобы стало лучше. Лучше не только себе любимому, а всем вокруг. Рядовые украинцы не действуют, они терпят. А те, кто дорывается до ресурсов страны и должностей, тут же норовят набрать побольше, чтобы больше не терпеть как все.

			В его голосе стали явственно слышны нотки грусти:

			— Возможно, ты права, Полина, и я действительно мечтатель. Но я все-таки верю в лучшее, в то, что, изменив стиль жизни, украинцы смогут сделать из Украины стабильную, развивающуюся, идущую в ногу со временем страну.

			Усевшись удобнее, поставив локти на край стола, я спросила:

			— Ваша вера в светлое будущее Украины основывается на каких-то фактах, доводах или, так сказать, на душевных инстинктах?

			— Частично на фактах, частично на ожиданиях, частично на интуиции. Просто хуже, чем сейчас, уже не будет.

			— Это обнадеживает…

			Ирония осталась без внимания. Балашов, по всей видимости, взялся отстоять свою точку зрения:

			— Если в двух словах, Украина — очень перспективная страна, и соседство с прогрессивной, цивилизованной, ухоженной Европой просто не даст нам деградировать. Европейским государствам невыгодно иметь соседа с протянутой рукой и голодающим населением.

			Вот ты говоришь, что Голливуд и близко не стоял с Украиной. Но это опять же с какой стороны посмотреть. Украинская история нескольких последних десятилетий по сюжету не уступает сценариям голливудских фильмов.

			Вдумайся, наша страна из коммуно-социалистического прошлого всего лишь за 20 лет перемахнула в почти современное капиталистическое государство с зачатками информационной революции. Некоторые мальчики и девочки из наших дворов, имея бедных родителей, сейчас миллионеры и мультимиллионеры, министры и премьер-министры. И все это всего за 20 лет! Жизнь многих из них круче голливудских сценариев.

			Украина с ее запутанными низкими и высокими налогами, с неразберихой во властных структурах, туповатыми олигархическими формированиями все равно является отличной транзитной страной, имеющей много портов и складских помещений; недра ее земли полны интересными миру полезными ископаемыми, заводы хоть и старые, но имеют перспективу и привлекательны своей инфраструктурой. А это все финансовые возможности для украинцев. Киев — центр политических решений с высокой стоимостью недвижимости, огромной инфраструктурой первоклассных ресторанов и отелей; Одесса славится ее портами; Донецк, Днепропетровск — металлургическим бизнесом… Все это — наши ресурсы.

			— Угу, только принадлежат они почему-то не народу, а политикам и бизнесменам, и доход приносят им же…

			Балашов гнул свою линию:

			— Это делает нашу страну интересной в плане инвестиций, а значит, дает перспективу разбогатеть, повышает наши шансы на будущее цивилизованной страны и денежные вливания Европы. МВФ и Банк реконструкции и развития финансируют украинские инфраструктурные проекты в обмен на политическую лояльность наших политических лидеров. Строятся аэропорты во Львове, Киеве, Донецке, Харькове; ведется строительство автобанов, шикарных стадионов под Евро-2012, при этом будут украдены огромные суммы денег, которые также дадут украинцам заработать. Все это постепенно превращает Украину в богатую, удобную для бизнеса римскую провинцию.

			Олигархи, подпитывая свои амбиции, как римские наместники, строят для будущего мирового правительства превосходную инфраструктуру для торговли в нашей стране.

			В свое время Рим исповедовал ту же политику в завоеванных провинциях Средиземноморья, что теперь МВФ: дорога для быстрой переброски войск, стадион для развлечения плебса и бани, чтобы не было эпидемий, внедрение собственной валюты для контроля экономики. В современных условиях это все те же инфраструктурные проекты Украины, которые финансирует МВФ: дорога, аэропорт, стадион, банк, «евро-доллар» как любимая валюта патриотичного украинца. Мы должны сказать МВФ: «Спасибо тебе, Цезарь!»

			Человечество всегда воевало за ресурсы. Одни борются с помощью лука и стрел, убивая соседние племена, другие — с помощью военных действий, взрывая целые города и коммуникации. Сейчас глобальная война за ресурсы идет с помощью финансирования, строительства инфраструктурных объектов. Это война наоборот. Вместо того чтобы бомбить переправу, дают деньги на строительство моста, вместо уничтожения аэродрома выделяют средства на аэропорт. А чтобы массы были спокойны и довольны, строят стадионы и пивные заводы. Война наоборот дает неисчерпаемый ресурс в виде все лучше и лучше живущих масс населения, которые являются потребителями.

			В реальной войне, где бомбят и стреляют, победитель получает огромные проблемы в виде разрушенных зданий, коммуникаций, а в придачу к этому — ненависть выживших. Современная же война приносит только удовольствие. Международные фонды выделяют огромные деньги правительству на инновации. Существует только одна проблема — жадность и коррупция местных чиновников.

			Потому-то, Полина, я уверен, что украинцам хуже жить не станет. Это, как я уже говорил, невыгодно нашим продвинутым, цивилизованным соседям.

			У наших заколдованных мальчиков и девочек сегодня есть все, чтобы заработать приличные деньги.

			— Вот опять вы, Геннадий Викторович, кидаетесь какими-то общими фразами. О чем конкретно идет речь?

			— Олигархи, чиновники, государство контролируют несметные ресурсы с помощью устаревающих технологий, которые в современном мире перестают работать. Двадцать лет назад красные директора сидели на своих заводах с переполненными складами ненужного, устаревшего товара, огромным количеством ненужной рабочей силы. В конце концов они потеряли не только свои должности, но и сами заводы, которые оказались в руках тогда весьма молодых людей без стартового капитала. Теперь многие из тех, кто тогда удачно прихватил или получил в управление ресурсы, использовал свою должность в корыстных целях, не могут управлять тем, что имеют. Большинство из того, что у них есть, является пассивом. У молодых людей, имеющих энергию, компьютер и мобильный телефон, есть все возможности побороться за этот ресурс.

			В этот период главное не спать, чтобы потом не говорить: «Ах, если бы тогда, в 2010 году, я знал, что будет такой рост экономики, что недвижимость подорожает вдвое, а объем продаваемых товаров увеличится втрое, я бы…» Сейчас мы находимся в великолепной точке развития экономики.

			Подумай, если в Украину вливают деньги международные финансовые организации, крупные иностранные компании продолжают инвестировать, президент лично дает гарантии стабильности, а страной управляют крупные бизнесы, как динозавры, накопившие массу и вес, при следующем изменении климата у нас, крыс, появится шанс использовать их как корм.

			Практический совет для тех читателей книги, которые не имеют стартового капитала и очень хотят разбогатеть: устраивайтесь на работу в крупные компании, изучайте их изнутри, смотрите, где они затоваривают склады; ищите проблемы, которые возникли у корпорации со сбытом или поставкой, деньгами или рабочей силой. Ищите проблемы в экономике, потому что решение чьей-то проблемы — ваш заработок. А это вполне под силу человеку с развитым воображением.

		

	
		
			Бигмак за 5000 долларов

			Вот у кого воображение развито, так это у вас, Геннадий Викторович. Сами же говорите, не станет у нас жить хорошо, пока люди главного не поймут. Пересели нас в новую, богатую, красивую страну, а мы ее все равно через год в Украину превратим. Потому что менталитет у нас такой…

			Можно ли сделать так, чтобы наши заколдованные мальчики и девочки жили по европейскому образу и подобию, если не снимать с них чары, то есть если мы не научимся нести за себя и свои жизни ответственность?..

			***

			Раннее утро. Сквозь предрассветное марево пустыни пробиваются жадные лучи солнца, окрасившие небосклон в нежные розовато-оранжевые тона. Посреди глухих безжизненных песков раскинулся богатый город с фонтанами, бассейнами, высотками и дворцами. Его веселые яркие огни постепенно меркнут, теряя свою силу перед дневным светом. Бесовская ночь азартных игр закончилась.

			Мужчина средних лет в светлых фланелевых брюках и бежевой рубашке вышел из зеркального фойе по красной дорожке и, опершись о колонну, закурил. Ах, как славно поиграли! Карта шла: с самого же начала ему пришла пара на тузах, потом выпал стрит, а свою последнюю ставку он сделал, когда у него был фулл хаус. Сегодня он выиграл 200 тысяч долларов. С удовольствием втягивая табачный дым, он смотрел куда-то вдаль, откуда скоро должен показаться солнечный диск. Самое время для завтрака. Он повернул за угол казино, поднялся по мраморным ступеням ресторана и, усевшись возле аквариума, где золотым облачком застыли сонные рыбки, заказал бигмак.

			— Кто это? — секьюрити наклонился к помощнику кухаря.

			— Какой-то чиновник из Украины.

			— А где это?

			— Рашн, Шевченко, Кличко.

			— А!..

			Начался торжественный ритуал обслуживания очередного любимчика фортуны. Внутренние двери ресторана распахнулись. Охрана, повара, менеджеры выстроились в ряд. Главный повар фешенебельного казино подносит огромный поднос, накрытый металлическим куполом, к полному мужчине с круглым лицом и чинно снимает серебряную крышку, обнажая необъятную фарфоровую тарелку с бигмаком.

			— Your Big Mac, Василы Ивановиш! — бережно опустив на стол заказ, рядом он положил маленькую кожаную папочку — счет на 5000 долларов…

			Желтая булка с кунжутом, слои из сыра и поджаристой говядины, листья салата аппетитно покоятся перед первым посетителем ресторана. Мужчина берет бутерброд двумя руками, как это обычно делают дети в McDonald’s-е, и сладострастно впивается в него зубами. Василий Иванович, хорошо зарабатывающий у себя дома на НДС, заядлый игрок в покер, знает, что заказывает самый дорогой бигмак в мире, цена которого никого не удивляет разве что только здесь, в сумасшедшем, сумасбродном Лас-Вегасе.

			***

			— Насчет менталитета ты права, Полина, но, к счастью, лишь отчасти. Кроме неправильного отношения к своему прошлому и будущему, стать богатой страной нам мешают налоги.

			Налоговый кодекс Украины не позволит производить товары, услуги с высокой стоимостью. Потому что мы бедные, а НДС и запутанные налоги делают нас еще беднее. Делают Украину непривлекательной и ненужной остальному человечеству страной.

			— А что ж хорошего, что, к примеру, обычные вареники при каком-нибудь украинском казино будут продаваться за несколько тысяч долларов?..

			— Цена на товар зависит от покупательной способности людей. Если в Украине начнет пользоваться спросом такой дорогостоящий, элитный продукт, то мы станем по-настоящему богатой, процветающей страной.

			Ты считаешь, что бигмак не может столько стоить? Так и есть: для приготовления этого блюда продуктов ушло всего на 20 долларов. Тем не менее в Лас-Вегасе регулярно продаются и покупаются такие невероятно дорогие бигмаки. Потому что там на них есть спрос. Человек, только что выигравший 300 тысяч долларов, готов оставить несколько тысяч за простой бигмак. Организм нашего героя срочно потребовал еды, а деньги Василий Иванович не считал давно — с тех пор, как в Украине ввели НДС.

			Если вдуматься, какой продукт купит чиновник, получающий откаты по НДС и выигравший только что много денег в казино? Конечно, самый дорогой в меню. А после своей нехитрой трапезы стоимостью с годовую пенсию украинца, он выпьет дорогое шампанское «Кристалл». Казино предложит ему остаться бесплатно в элитном номере. И постарается сделать все, чтобы он остался поиграть еще и все-таки оставил больше украинских денег в Америке. Красивые женщины, высококлассное обслуживание, азарт сделают свое дело. Все чиновники рано или поздно проигрывают. Машина по выжиманию денег — Лас-Вегас — высосет последние средства из своих посетителей и сделает Америку богаче еще на несколько миллионов.

			В мире, где основной ценностью являются эмоции и чувства, себестоимость перестала играть сколько-нибудь важное значение. И люди, создающие чувства-эмоции, равно как и эксплуатирующие те же самые чувства и эмоции, зарабатывают потрясающие деньги, создавая моду, кино, компьютерные и азартные игры, бренды. Известный миллиардер Дональд Трамп писал, что он зарабатывает исключительно на эмоциях покупателя и инвестора, когда строит свои небоскребы. Каждый его небоскреб должен быть сооружением, вызывающим бурю впечатлений либо видом из окна, либо высотой, либо потрясающим фасадом. Особенно на решение влияет первое впечатление. Трамп говорит, что люди платят намного дороже за обычные квадратные метры, если при входе в здание стоит какая-нибудь вызывающая эмоции штуковина, например, фонтан или скульптура.

			В мире себестоимость перестала иметь значение. Кого интересует, сколько денег, усилий и ресурсов было потрачено на производство того или иного продукта? Гораздо более важным является, какие эмоции вызывает этот продукт, кто его покупает и сколько за него готовы заплатить. В этом ключ к тому, как сделать много денег.

			Если охарактеризовать всю экономику Украины с точки зрения эмоций, то выяснится, что наша экономика неэмоциональна, непривлекательна, неинтересна богатым мировым державам. Основная масса людей — серая и никакая; такие же у них фирмы и предприятия — копают уголь, плавят сталь, борются за снижение себестоимости, экономят, да еще и облагают друг друга налогом… А вот творить эмоции для мира не то что не умеют — не хотят. Если бы сравнить нашу страну с женщиной, можно сказать, что Украина — симпатичная женщина, но неэмоциональная и плохо одетая. Она, как вялая серая мышь, думает о себестоимости и о том, как просто прокормить семью на скудные ресурсы. Даже непонятно, кто может позариться на такую женщину. Россия из-за примитивного курорта под названием Крым?.. Так она сама серая и бедная. Беднейшая часть населения Германии, Польши и Словакии?.. Так это из-за доступности и дешевизны Украины.

			Украина должна ставить перед собой глобальную цель — нравиться самым богатым людям мира, чтобы они вкладывали в нее деньги. Украина, чтобы быть богатой, должна выйти замуж за Англию или США, выбирая англосаксонскую ментальность для себя и своих детей. Украина обязана стать привлекательной для богатых мужиков — миллиардеров англосаксов и богатых французов, немцев, итальянцев. Пляжами Украины должны стать не Египет и Турция, а юг Франции, Италии и атлантическое побережье Америки.

			Вдумайся, деньги всегда идут туда, где они могут хорошо и безопасно размножаться. Взгляни на Украину как на бизнесвумен, партнера. С ней должно быть хорошо и безопасно. Создать лучший в мире (повторяю — лучший в мире!) инвестиционный климат для богатого, респектабельного бизнеса и безопасную среду обитания для денежных мешков — вот два ключевых момента идеального размножения денег.

			— Так что же делать с Налоговым кодексом, чтобы Украина стала привлекательной в плане инвестиций страной?

			— В идеале, чтобы Украине разбогатеть в течение одного поколения, необходимо избавиться от налогов вообще, оставив два — налог с продаж 2% и налог на личные доходы 10%. Искоренить глупость под названием Налоговый кодекс и вышвырнуть бесплатные приложения к нему в виде безумствующих налоговых администраций и налоговых полиций, Василиев Ивановичей, поднявшихся на возврате НДС, пожирающих бигмаки за 5000 долларов, которые по сути и делают Украину бедной, серой и непривлекательной женщиной.

			Безналоговая страна, государственные гарантии инвестиций и святая неприкосновенность частной собственности сделают Украину суперпривлекательной для капиталовложений российских, американских, английских, французских, швейцарских, итальянских, японских миллиардеров и мультимиллионеров. Удачный брак по расчету ради потрясающего будущего своих детей. Может быть, тогда Украина перестанет быть серой мышью и позаботиться о своем внешнем виде, питании, одежде. И дети ее будут богаты. А если дети богаты, то и матери Украине будет хорошо.

			А с сегодняшней налоговой системой, Налоговым кодексом, который пытается протащить новое правительство, нам не видать бигмака за 5000 долларов на территории Украины, как своих ушей. Деньги в Украине водиться не будут, а на возврате НДС будут размножаться Василии Ивановичи. При этом Налоговом кодексе государственные чиновники и государственные капиталисты, а также их дети будут продолжать жрать свой бигмак за 5000 долларов, но не у нас, а все в той же Америке. Потому что США остаются самой привлекательной страной для денег — у них нет НДС, у них есть налог с продаж, высокий налог на личные доходы граждан, но они никогда не облагают налогом инвестиции, будь то акции или недвижимость.

		

	
		
			Арифметика любви и успеха

			— … Как? И это все?!

			— Да. Больше мне нечего рассказать тебе, Полина, — заявил как-то Балашов.

			— Но ведь еще столько вопросов осталось без ответа…

			— Например?

			— Например, как все-таки достичь успеха?

			Улыбаясь, он сказал:

			— Эта книга и есть ответ, как научиться зарабатывать деньги, как добиться успеха в жизни с помощью своей речи, хобби, черт характера и семейной истории… Эта книга сама по себе и есть наглядное пособие по реализации идеи — моей идеи написать книгу.

			Конечно, на любом пути к успеху будет возникать несметное количество проблем, но на все вопросы ответить невозможно. Скажу только, что рано или поздно все получится, если продолжать делать попытки, продолжать работать над бинес-идеей, увлечением, пытаться поменять среду общения и обитания и т. д.

			В любви, бизнесе, успешной жизни лучше всего использовать не высшую математику или физику, а простую арифметику сложения, вычитания, умножения и деления.

			Если вдуматься, какова вероятность того, что вы в жизни встретите того самого любимого человека или откроете тот самый бизнес, который сделает вас счастливым и богатым? Если анализировать свою прошлую жизнь, диву даешься, как это вообще стало возможным. Сплошные случайности. Случайно кого-то встретил, случайно сел в троллейбус, случайно опоздал, случайно нашел… Но есть во всем этом какая-то закономерность, связующая нить между прошлым и будущим.

			О любви. Вначале в фантазии присутствует некий образ нужного человека. Образ, как правило, ограничен образом матери или отца (согласно Фрейду девочки выходят замуж за своих психологических отцов, а мальчики всю жизнь ищут психологических матерей). Потом человек натыкается взглядом где-нибудь в кафе, баре, на вечеринке или на улице на кого-то, чей образ кажется ему привлекательным. Если происходит знакомство, человек бессознательно оценивает партнера по тембру голоса и запаху.

			Тембр голоса человека четко сигнализирует о симпатии к вам, как, впрочем, и об антипатии. Если тембр голоса вам кажется приятным — вы нравитесь человеку, если нет — скорее всего, что не нравитесь. Кстати, в мире уже создана компьютерная программа «Детектор любви», определяющая по тембру голоса симпатию или антипатию. Этот детектор сделан на основе системы голосового анализа. На мониторе этого прибора — пять лепестков. Когда на голос реагируют все пять лепестков, вы нравитесь человеку; если один или вовсе ни одного, как бы человек ни улыбался, на самом деле вы ему не нравитесь.

			И вот когда выбор произошел, вступает в действие яйцеклетка, которая выбирает отличия (по максимальному отличию от своего генетического кода).

			Вся история эволюции построена на простом отличии. Воистину арифметика, арифметика, арифметика!

			Поэтому нет смысла себя казнить, испытывая чувство неполноценности от того, что вас кто-то где-то отвергает. Рано или поздно найдется подходящий вам генетический код.

			О бизнесе. То же самое и в коммерции — всегда найдется дело, подходящее человеку по структуре его мышления и по его семейной истории.

			Согласно простой науке — арифметике — нужно просто делать попытки. Не останавливаться на одной-двух или даже десяти, а продолжать искать. Арифметика успеха в любви и бизнесе покоится на простом принципе частоты попыток: чем больше попыток, тем больше вероятность успеха. Опытные ловеласы, как и хорошие бизнесмены, просто много предлагают. И из десяти попыток одна когда-нибудь все равно будет успешной.

			Но для всего этого нужно принять ответственность за свою судьбу, за свое будущее, за свой выбор; нужно перестать плыть по течению и создать свой план жизни…

			А в самом конце книги поставь вот это, — Балашов взял со стола несколько листов исписанной бумаги и передал мне…

		

	
		
			Эпилог

			Есть такие книги, которые начинаются с ничего, ничем же и заканчиваются, и «Как стать авантюристом. Размышления миллионера» будет лучшей среди них. Неожиданно начавшись, авантюра с книгой так же внезапно и оборвалась, когда все сказанное Балашовым наконец начало складываться в огромный разноцветный пазл. Просто ставь перед собой цель и действуй, и рано или поздно у тебя все получится — вот в этих простых фразах вся многослойная, как торт «Наполеон», балашовская философия, весь тонкий психологизм, все бизнес-ноу-хау. Но вернемся к автору и главному герою книги и попробуем подвести итоги повествования, как это и принято делать в эпилогах.

			Свой дом в Царском Селе Геннадий Викторович так пока и не узаконил, хотя уже переехал туда с семьей, где счастливо обитает, как и мечтал, по соседству с собственностью Ее Величества Королевы Великобритании с одной стороны и посольством Нигерии — с другой. Мебельное предприятие пока не завершено, еще остались долги и недовольные клиенты, и чем закончится это рискованное, скандальное дело, неизвестно никому, в том числе и самому Балашову. Агентство недвижимости «Липки» продолжает сдавать в аренду и продавать квартиры, сотрудники — обсуждать очередное чудачество их шефа. А картина его великого предка — генерала Александра Дмитриевича Балашова, по-прежнему висит на торце здания и удивляет своим торжественным, молчаливым присутствием проходящих по улице Шелковичной…

			Предугадывая вопрос читателей, отвечаем: чем займется Балашов после публикации книги, предсказать так же сложно, как спрогнозировать погоду — чем отдаленнее дата, тем туманнее прогноз. Достоверно известно только, что зимой наступят холода, летом придет жара, а Балашов вне зависимости от времени года будет и дальше жить и зарабатывать деньги.

			Ничего не изменится во вселенной с выходом этой книги. Партия свежих, пахнущих типографской краской, экземпляров глухо стукнется о прилавок, планеты так и будут вращаться вокруг Солнца, капиталы — концентрироваться вдоль золотой оси Земли, чтобы сделать жизнь богатых еще красивее и комфортнее, Лужков, может, останется мэром Москвы, а Лукашенко — президентом Беларуси. Все останется по-старому, вот только в голове Балашова опять появится лихая бизнес-идея, в пристальном взгляде его внимательных глаз запрыгают чертики. И если этим блеском заразится хотя бы один из читателей, значит, все это было не зря. Значит, это не конец книги, а начало чьей-то новой жизни, чьей-то новой судьбы, как бы пафосно это ни прозвучало. Балашов со своими авантюрами и предприимчивостью все-таки ближе к народу, чем олигархи, президенты и депутаты. Да и, наверное, честней…

		

	
		
			Послесловие

			Женщина интуитивно выбирает того мужчину, который способен достичь успеха. Общество вознаграждает тех, кто совершает необходимые социуму поступки. Деньги появляются у тех, кто умеет их брать. Грамматика жизни заключается в том, что сущность человека определяется действиями. И если то, кем вы себя объявили, не соответствует вашим действиям, значит, вы не тот, кем себя считаете.

			Любой преподаватель индоевропейской группы языков скажет: чтобы выучить язык, нужно выучить грамматику. Потому что это основа, на которую в дальнейшем нанизывается весь словарный запас.

			Сегодня в грамматике практически любого языка мира сначала стоит существительное, а глагол следует за ним. Вы можете иметь огромное количество знаний, словарного запаса, но, не изучив основ грамматики, в результате не сможете общаться. Потому что именно грамматика все расставляет по своим местам. Она существует тысячелетия, появляются новые современные слова и грамматические конструкции, но единственное, что остается неизменным, — это последовательность слов в предложении: существительное — глагол. Это простой алгоритм нашего мышления.

			В книге, которую вы сейчас держите в руках, я не навязываю ценности, а излагаю грамматику — основу зарабатывания, на которой вы сможете построить здание собственной успешной жизни. Я никогда не утверждал, что зарабатывать деньги хорошо или плохо. Я лишь даю принципы, необходимые условия для того, чтобы стать обеспеченным человеком. Ценности личности могут меняться в течение жизни, они разные, в большинстве своем внушенные обществом и родителями, но грамматика одна для всех.

			Многим кажется, что они это уже где-то читали или слышали. Это происходит из-за того, что правила, описанные в книге, работают многие века — все герои древности проделывали перемещение в другую социальную среду, у них была развитая фантазия, они владели искусством красноречия и, в конце концов, были предприимчивыми людьми…

			Появление самой грамматики корнями уходит в глубочайшую древность, когда некий писец, в дальнейшем ставший богом мудрости, знаний и письма у древних египтян, бог Тот, записал: «Вначале было слово, и слово было Бог». Он научил их строить предложения примерно так: «Ра встал. Ра пошел. Ра подумал. Ра сказал». Существительное, а за ним глагол. Правила языка были созданы для унификации общения египтян, а его грамматика, перекочевав в Тору, а затем и в Библию, фактически сформировала основу нашей грамматики. И основа ее в последовательности. Теперь примените это к себе, к своей жизни.

			Вот пару примеров. Кто? Офисный планктон — имя существительное. Что делает? Сидит в офисе, выполняет простые поручения. В этом суть его существования. Кто? Художник. Что делает? Творит, рисует, пишет, создает, созидает. А чтобы быть состоятельным и знаменитым, к этому перечню нужно добавить «продает», «налаживает связи», «заводит знакомства». Кто? Олигарх. Что делает? Накапливает, инвестирует, привлекает капиталовложения, создает, покупает, продает… Настоящий успешный человек многолик, как божество. Он существует во многих ипостасях — и председатель наблюдательного совета, и владелец банка, и меценат, и коррупционер, и отец, и депутат, и профессор, и много чего еще. В любом случае его основной характеристикой будет глагол — что он делает.

			Чем больше действий выполняет человек, тем большим количеством имен, званий он обладает, тем больше у него вариантов действий. Сколько действий может производить божество, столько у него ипостасей.

			Действия выражают суть человека, именно они определяют, какие существительные ему подходят. Многие молодые люди говорят: «Я бизнесмен». Но это пустой звук, потому что за этим существительным не следует действий; у них нет дела, нет на выходе денег. Водитель, не управляющий машиной, — это пешеход, даже если у него есть права. Продавец, не реализующий товар, — покупатель.

			Ваше существительное — это, с одной стороны, то, как вы себя называете, а с другой — как называют вас другие. Вы можете называть себя Наполеоном, но окружающие будут считать вас сумасшедшим. Какое из этих существительных верное, определят только ваши действия.

			В своей книге я даю всего лишь грамматику, то есть костяк, на который вы можете правильно нанизать события своей жизни. Это определенная последовательность действий, необходимая для успеха. Имена, регалии, названия вам даст сама жизнь. Так, например, существительное «бизнесмен» соответствует глаголу «зарабатывать». Если действия не соответствуют существительному, то меняется и само существительное. Если вы ноете по поводу кризиса, вы — нытик. Если вы плачетесь окружающим в отсутствии средств, вы — плакса. Если вы жалеете себя, вы — слабак. Если вы идете к намеченной цели, вы — целеустремленный человек.

			Попробуйте написать свои существительные — то, кем вы себя считаете, и приписать к этим именам ваши действия здесь и сейчас, и вы сразу увидите, соответствуют ли ваши действия заявленному. У меня есть знакомый, который как-то сказал мне, что он актер. Я без задней мысли спросил его, в каком театре он работает или в каком фильме снимается. Он обиделся и ушел. Нигде он не снимался и никакого отношения к театру не имел. Мой знакомый был безработным, а актер — это просто его профессия.

			Да, кстати, хотел посоветовать тем, кто возражает и спорит с тем, что я предлагаю, пусть они попробуют поступить наоборот. Оставаться на месте или переезжать в неблагополучные финансовые районы; не разрабатывать проекты; объявить деньги злом и тратить все на личное потребление; дружить только с теми, кто беднее; в свободное время заливаться пивом, смотреть футбол; ругать олигархов, депутатов, президента; обвинять всех в том, что их обокрали; считать, что США — империя зла, а Россия — наш друг; считать, что существует всемирный заговор против Украины и их родной Оторвиколесовки. Все это будут их действия — считать, обвинять, пить, ругать… Если приставить ко всем этим действиям имена существительные, получится масса, толпа, планктон…

			«Вначале было слово. И слово было Бог» — мудрость, записанная в священных писаниях. Вы можете объявить себя кем угодно, но дальше, чтобы подтвердить это, нужны действия, соответствующие заявленному имени.

			Удачи!Мы должны жить в красивой стране!Геннадий Балашов

			 

		

	
		
			Приложение

			Мечта о Золотой Украине

		

	
		
			Заколдованная принцесса

			Украине 21 год. Молодая и красивая она живет между благополучной Европой и огромным монстром — Россией. Все хотят Украину. Россия — быстро и сразу в силу хамского воспитания, а также из-за доступности и дешевизны Украины. А Европа хочет длительных отношений, но с оговорками и сомнениями. Украина остается заколдованной европейской принцессой.

			В детстве ее украли у богатых родителей — европейских королей, воспитывали в бедной простой хатке вместе со сводным русским братом. Бедные приемные родители поневоле привили девочке неправильные установки — что нужно дружить с русским братом и не расставаться с ним всю жизнь, что она родилась бедной и проживет всю свою жизнь в нищете. Проклятье бедности держит Украину цепкими объятиями в ложных убеждениях. Те же приемные бедные родители внушили ей, что богатая красивая Америка рухнет и разорится, что Европейский Союз перессорится и хочет просто воспользоваться бедной Украиной, а русский брат хоть и бедный, но добрый.

			Но вот Украине исполняется 21 год, и она стала больше думать о своем будущем. Разглядывая великолепную шикарную жизнь европейцев и американцев, она тоже захотела стать частью цивилизованного, экономически развитого мира. Она вдруг подумала: «Может, я и рождена бедной. Но мое место там — среди королей Европы. Я хочу замуж за принца». И с этого момента злые чары начали рассеиваться. Ее желание начало разрушать путы нищеты.

			Сначала она послала куда подальше бедного сводного брата, который грузил ее своими проблемами (а на самом деле попросту пытался бесплатно использовать свою сестру). Также она решила, во что бы то ни стало, попасть на европейский бал жизни и там выйти замуж за принца. Вот только олигархическая жаба в правительстве никак не отпускала Украину в свободную Европу. Но принцесса уже знала, что ей нужно — избавиться от жабы и получить долгожданную свободу, распахнув окна, открыв границы и воссоединившись со своей королевской семьей.

			Мысли юной Украины постепенно становились четкими: «Лучше быть богатой и красивой, чем бедной и больной».

		

	
		
			Украина — Золушка

				Граждане Украины (и особенно украинские женщины) мечтают попасть на евро-американский бал жизни. Быть там, где все добрые и милые, среди королей, принцесс и принцев, среди звёзд, пить французское вино, есть фуа-гру, заниматься действительно полезными для человечества делами. Настоящая мечта Золушки Украины!

			Ведь мачеха с сёстрами — наше правительство с олигархами, ездят на этот бал жизни и даже имеют постоянные места, общаясь с сильными мира сего где-нибудь в Монако, Париже, Лондоне. А Золушка по имени Украина носит обноски, плохо питается и всё добывает и добывает блага для расплодившейся мачехи. Но тайная мечта попасть всё-таки на евро-американский бал с Золушкой всегда. Украина так мечтает, что иногда даже разговаривает сама с собой. Единственное, чего у неё нет, чтоб осуществить свою мечту — правильного платья, чтобы сразу встать в ряд богатейших и знаменитейших имён и фамилий мира. Украине, как Золушке, нужно платье, расшитое золочёным узором «5/10», и тогда даже мачеха и сёстры не узнают её. Потому что золочёный узор 5% с продаж и 10% социальный налог моментально сделает Украину желанной и привлекательной страной. Её лохмотья падут, плохие дороги превратятся в автобаны, старые тыквенные поля станут зелёными. Украине нужно великолепное платье и потрясающие туфли на высоченном каблуке!

			В мечтах Золушка Украина видит себя блестящей принцессой Европы. Европейское экономическое чудо, страна, к которой свататься приедут все капиталы мира, потому что фея сказала: «Если ты избавишься от запутанных налогов, ты избавишься от олигархической мачехи. Тебя больше не будут заставлять лазить в шахту добывать уголь, плавить сталь и заниматься сельским хозяйством. Ты сама станешь привлекательной для них. Вся Европа и Америка будет работать на тебя, весь мир! Ты сможешь заняться образованием, быть свободной и вести свободную предпринимательскую деятельность. Тебе только нужно платье, расшитое узором «5/10» и туфли красные на высоком каблуке, как символ перемен. И там, на евро-американском балу ты будешь самой красивой притягательной принцессой мира, все захотят с тобой жить и работать. Там тебя ждёт главный бонус — один из европейских принцев влюбится в тебя, и ты станешь главной европейской принцессой — самой богатой и самой знаменитой. Ты навсегда избавишься от этих лохмотьев из Налогового кодекса, коррупции, делающих тебя грязной нищенкой, до которой нет дела даже собственному отцу».

			Сегодня было холодно, и уставшая Золушка Украина засыпала впервые за долгие годы со счастливой улыбкой на лице. Она теперь знала, что ей надо и верила, что всё так и будет. Она пошьёт себе платье с золотым узором «5/10», она избавится от лохмотьев НДС и торжественной сожжёт Налоговый кодекс в камине. Ночью ей снился евро-американский бал жизни, на котором она блистала, смеялась и танцевала среди богатейших стран человечества. Она была добрая и никогда не желала зла мачехе-правительству и сёстрам-олигархам, отцу, который привёл мачеху с её многочисленным выводком, которых она кормила. Золушка Украина просто хотела избавиться от налогов и пользоваться всеми благами человечества, быть свободной и счастливой, богатой страной.

		

	
		
			Duty Free для принцессы

			Украина проснулась с радостным ощущением, что она принцесса. Но, открыв глаза, увидела обшарпанные стены коморки, в которой жила, а выглянув в окно, — старый ржавый завод с одной стороны, терриконы с оборудованием для шахт с другой, и услышала жуткий грохот проносящихся составов. Вокруг все было так бедно и уныло, а жизнь из Интернета и голливудских фильмов казалось такой далекой, что Украина заплакала. От этого кризиса, от олигархов, от бездушных чиновников, от тяжелой низко оплачиваемой работы, от вечного безденежья… «Почему я родилась здесь?»…

			Но со слезами на глазах, по привычке стала наводить порядок, и тут произошло чудо. Посреди убогой обстановки ее жилища появилась красивая фея. Она сказала: «Не плачь, Украина. Ты будешь в Европе. Только для этого тебе надо больше зарабатывать», на что принцесса возразила: «Но я и так работаю с утра до ночи, а денег все нет и нет…»

			«Пойми, — ответила фея. — Я не сказала больше работать, я сказала больше зарабатывать. Я тебе покажу чудесный мир Duty Free», — она махнула золотой палочкой, и они перенеслись в огромный аэропорт Мюнхена, где вместо касс и турникетов вокруг были магазины, рестораны и великолепные товары. Там принимали любую валюту мира, пересчитывая по курсу евро оплату за товар.

			«Вот посмотри, Украина, — сказала фея. — Сюда, в эту беспошлинную зону аэропорта, стремятся все, чтобы торговать. Посмотри, как здесь красиво и удобно. И никаких обменных пунктов, которые заполонили твое государство». На что принцесса возразила: «Но это же аэропорт, а не страна!».

			Тогда фея опять взмахнула золотой палочкой, и они перенеслись в княжество Монако.

			«Вот смотри, принцесса, это княжество располагается на голой скале площадью 2 кв. км, но именно здесь, на этом крохотном участке земли, расположилось самое богатое государство Европы. Здесь много банков, магазинов, кафе, ресторанов. А жители Монако самые богатые в Европе, потому что у них нет налогов. Сюда едут капиталисты со всего мира, создавая богатство этой чудесной страны». Украина хоть и с восторгом смотрела на это чудесное место, покрытое цветами и великолепными дворцами, она вновь возразила: «Но это же крохотное государство!». Тогда фея вновь взмахнула золотой палочкой и перенесла принцессу в Арабские Эмираты — страну в пустыне.

			Вокруг возвышались огромные здания гостиниц в 50 и 100 этажей, торговые центры самые большие в мире, простирались великолепные дороги, по которым ездили шикарные авто, ходили арабы в белых дорогих одеждах.

			«Вот смотри, принцесса, 35 лет назад здесь была пустыня. Температура летом до +60. Только кочевники-бедуины и верблюды… Сейчас все эти кочевники имеют свои компании, банки, пересели в роскошные авто, живут в дворцах, потому что их шейхи отменили налоги, и Арабские Эмираты стали всемирной торговой площадкой. А сейчас это еще и туристическая Мекка наравне с самыми процветающими странами Европы и Америки».

			Украина потеряла дар речи, она стояла, как завороженная и не могла поверить, что всего за 35 лет из голой пустыни можно сделать этот оазис. Фея купила мороженное и когда принцесса успокоилась, в последний раз взмахнула золотой палочкой. Они опять оказались среди ржавых заводов, шахт, запущенных земель и беспросветной нищеты, вокруг куда-то шли люди с обыденной тоской и обреченностью в глазах.

			Фея сказала: «Вот, Украина. Тебе нужен Duty Free на всей территории. Один налог с продаж — 5%, свободное обращение валют, абсолютная экономическая свобода, и ты получишь такое приданное, за которым будут охотиться все миллиардеры мира. И не ты к ним поедешь унижаться и просить. Все финансовые потоки мира пойдут через Украину между Европой, Россией и Китаем».

			«Duty Free — это для тебя, принцесса. Единственный способ стать королевой. Только сильно захоти и представь себя без налогов».

		

	
		
			40 лет, 5/10 и 70 тыс. ВВП

				Украина может стать богатейшей страной мира.

			Богатейшие страны мира демонстрируют сложное налогообложение и даже настаивают, чтобы отсталые государства вводили такое же, как у них, налогообложение для содержания госаппарата, финансирования армии, обеспечения пенсионеров. При этом сами они жульничают, и жульничество их заключается в том, что практически все богатейшие страны мира с высочайшим ВВП создали рай для богатых. Это безналоговые страны, всевозможные офшоры, Силиконовые долины, кантоны без налогов, штаты с нижайшим налогообложением. Именно благодаря этим зонам вертится их экономика.

			Украина имеет великолепный шанс в кратчайшие сроки встать вровень с богатейшими странами мира — если на карте появится государство с самым простым налогообложением, с самыми свободными законами ведения бизнеса, страна, в котором государство не участвует в экономической жизни и не вмешивается в неё.

			Вдумайтесь, Люксембург — 122 000 долл., Швейцария — 84 000 долл., ОАЭ — 76 000 долл., Сингапур и Австрия — по 50 000 долл. и ещё десятки стран, в которых ВВП свыше 50 000 долл. на душу населения. В то же время ВВП Украины составляет всего 6 000 долл. Все эти страны жульничают! Мало того, что у них лучшие в мире климатические условия, у многих нескончаемые ресурсы углеводородов, так они ещё и ввели на своих территориях режим наивысшего благоприятствования бизнесу, сохранности капитала и ввели всевозможные налоговые освобождения. В итоге они добились того, что деньги текут в эти страны нескончаемым потоком.

			Просто представьте себе, что будет, если Украина введёт 5/10—5% с продаж, которые платит покупатель и 10% социальный налог, который платит получатель зарплаты или личного дохода. Это величайшая реформа в мировой экономике, которая обеспечит экономический бум на территории Украины! Просто вдумайтесь, открыв экономические границы, разрешив свободное хождение доллара и евро, убрав практически всю разрешительную систему и оставив только регистрацию, мы станем самой экономически привлекательной и самой большой в мире страной с идеальным налогообложением! Капиталы из России, капиталы Европы смогут работать на нашей территории в наиболее благоприятных условиях. Одним махом мы можем избавиться от всей коррупции государства, убрав её питательную среду — НДС, пошлины и акцизы. Мы можем обогатить своих граждан, потому что золотой дождь, который может пролиться на территорию Украины в виде инвестиций, привлечёт сюда предпринимателей всего мира, и из нашей страны, наконец, перестанут выезжать мозги.

			Единственный способ сегодня дать шанс Украине стать богатой страной — это объединить усилия народа. Вдумайтесь в 5/10, внушайте знакомым и близким! Как только в это уверует более миллиона граждан Украины, как только более миллиона граждан Украины пожелают жить в самой свободной предпринимательской стране мира, мы сможем осуществить эту величайшую реформу освобождения нищего народа от коррупции, взяток, поборов, налогов. Дав наиболее активной части населения, а именно, предпринимателям, свободно зарабатывать и честно платить невысокий налог, мы обеспечим будущие поколения действительно достойной жизнью. Просто вдумайтесь, есть ли у нас другой шанс с 6 000 долл. ВВП выйти на 50 000?..

			Какой бы фантастической не выглядела эта задача, её можно осуществить, если более миллиона граждан Украины просто поверят и сделают хотя бы что-нибудь для осуществления великой миссии поколения. Вдумайтесь и внушайте друг другу 5/10, и главное, не спорьте и не возражайте. Просто подумайте, что освободившись, вы станете действительно богатыми. А что вам нужно? Вам необходимы свобода и деньги, остальное вы сможете себе купить. Украина ещё может удивить мир.

			Экономисты и политики попытаются заболтать эту простую идею, запутать вас сложными расчётами, глупыми страшилками, но если вы хорошо подумаете и посмотрите на опыт самых богатых стран мира, поймёте, что они все сделали то, что должны сделать мы — освободили себя от налогов и излишней бюрократии. Сингапур, Гонконг, ОАЭ, Монако, Люксембург, Силиконовая долина, Кипр, Лихтенштейн и ещё десятки безналоговых зон по всему миру, в которые текут капиталы, в том числе, и наших олигархов — доказательство тому.

			Гражданин Украины, уверовав в 5/10, сможет поверить в свои силы и, наконец, перестать быть дурнем всего мира. Потому что только тупой и отсталый народ мог запутать себя налогами, выбрать правителей, которые хранят свои деньги в чужих странах и лишают своих же детей родины. Ведь все самые богатые люди Украины, так или иначе, уже отправляют следующее поколение туда, где лучше всего вести бизнес и где нет налогов, где богатство защищено, и где живут состоятельные люди. И во всех этих безналоговых странах почему-то высочайшие доходы населения, в то время, как Украина прозябает от безденежья.

			5/10 — единственная альтернатива Украины, всему существующему режиму и всей политической системе. Шанс стать богатейшей страной мира есть, и за него стоит бороться.

		

	
		
			$5000 зарплата и $1000 пенсия

			Целью политического истеблишмента должны стать 5000 долл. зарплата и 1000 долл. пенсия, потому что именно такая постановка задачи заставит всех нас взглянуть на Украину по-другому. Именно задача 5000 долл. зарплата и 1000 долл. пенсия заставляет по-настоящему менять стратегию государства. Единственная возможность, чтобы наши граждане вышли на этот уровень жизни, это добиться того, чтобы в нашу страну в огромном количестве хлынули деньги.

			По сути своей задача 5000 долл. зарплата и 1000 долл. пенсия отметает все старые методы управления. Когда какие-то дяди и тёти где-то там наверху с помощью налогов собирают огромные средства, а потом с помощью комиссий, комитетов, фондов перераспределяют их малоимущим и пенсионерам, по ходу они прибирают к своим липким лапам немалое количество денег. Для осуществления грандиозной и масштабной задачи — 5000 долл. зарплата и 1000 долл. пенсия — потребуется предпринять нестандартные меры, и возможно, отказаться от традиций европейского бюрократического общества, в основе которого лежат налоги.

			Все европейские государства помешаны на контроле за движением денег. Любой евробюрократ обеспокоен тем, чтобы кто-то, не дай бог, быстро не разбогател. Народные массы настраиваются против состоятельных и богатых людей, а бюрократ, собирающий налоги, берущий взятки, работающий за откаты, выступает защитником бедных, на самом деле, разоряя их. Деньги бегут из обложенных налогами стран. Кризисы Испании, Греции, Италии, теперь уже и Франции, из-за того, что бюрократия становится всё больше и больше, порождая все новые налоги.

			Украина копирует худший опыт Европы. Вдумайтесь, Тигипко с олигархами, засевшими в правительстве, визжит о налоге на роскошь. И тут же появляются лозунги компартии Симоненко с таким же визгом о таком же налоге. Потому что запутанные налоги и вся бюрократическая система плодит коммунистов и олигархов. Оба эти класса, прикрываясь заботой о беднейших слоях населения, постоянно озабочены перераспределением средств, и к их липким лапам прилипают деньги. Поэтому если сделать целью 5000 долл. зарплату и 1000 долл. пенсию, нам понадобятся люди, которые избавятся и от коммунистов, и от тигипок вместе с олигархическим правительством. Обеспечить 5000 долл. зарплату смогут только свободные от контроля государства предприниматели. Именно их нужно освобождать от налогов. 1000 долл. пенсию обеспечит государственное имущество, газотранспортная система, если всё это просто сдать в аренду и получать деньги для Пенсионного фонда и малообеспеченных.

			5000 долл. зарплата и 1000 долл. пенсия возможны в случае 10-кратного роста экономики Украины, но тогда придётся избавиться от 90% бюрократического аппарата. Цель 5000 долл. зарплата и 1000 долл. пенсия — это радикальные меры по очистке экономики и избавлению от балласта коммунистов и олигархов, объединённых одной целью — контролировать и перераспределять.

			В 1991 году в СССР была распущена Коммунистическая партия. Коммунисты тогда контролировали и дублировали все госдолжности от парткомов, райкомов и горкомов до ЦК КПСС. И когда их попросту распустили, оказалось, что страна может жить без этого безумного балласта в 18 млн. человек. Сейчас Украина тоже безболезненно может избавиться от 90% бюрократов Украины. 5000 долл. зарплата и 1000 долл. пенсия — это не просто реальность, это необходимость для нормальной жизни граждан. В США 48 млн. человек получают пособие по безработице в размере 1200 долл., и ничего удивительного и невозможного здесь нет. Нам необходимо завлечь на свою территорию деньги мира, а для этого нужно избавить от бюрократии и запутанных налогов.

		

	
		
			Золотая Украина

			GPS определяет при помощи спутников местонахождение автомобиля по трём точкам с точностью до 1 метра. Этот же метод применим к определению места страны в современном мире. Если взять за отправные точки прошлое Украины, её настоящее и будущее, наше место в человеческой истории будет определяться только нашей мечтой о будущем. И чем величественнее наша мечта, тем лучше наше местоположение.

			Золотая Украина будущего — это не сельское хозяйство и не производство. Потому сельское хозяйство — вчерашний день, а приход крупных фермерских хозяйств вытеснит из сёл население. Люди будут вынуждены переезжать жить и работать в крупные города, это общемировая тенденция. В Аргентине в сельском хозяйстве занято всего 2% населения, а в США эта цифра практически уже и не поддаётся измерению, настолько она мала. Производство, как бы это больно ни было, не для Украины. Металлургия, машиностроение Украины заведомо не выдерживают конкуренции с Китаем. А о высоких технологиях и инновациях, которыми заняты европейцы и американцы, нам не приходится и мечтать. Но у Украины есть будущее, она может стать пользователем всего самого лучшего в мире. Мы можем потреблять сельскохозяйственные продукты Аргентины, Египта, Дании, Африки и Австралии, что сейчас частично уже и происходит. Мы можем пользоваться компьютерной техникой, собранной в Китае и придуманной американцами. В нашем распоряжении Google, Facebook, Youtube. И всё это для Украины предоставляется либо за мизерную цену, либо вовсе бесплатно. Проблема в том, что мы не умеем всем этим пользоваться.

			Золотая Украина будущего должна отказаться от запутанной налоговой, безумной разрешительной системы, освободить своих граждан, дать им возможности и озаботиться только одним вопросом — как сделать так, чтобы на территории Украины появилось в 100—1000 раз больше денег. И для этого нам даже не нужны свои собственные валюта и армия. Золотая Украина с открытыми границами, освобождённая от налогов и сложной разрешительной системы, с сокращённым в 10 раз бюрократическим аппаратом, может стоить в 1000 раз дороже, чем задушенная налогами.

			Золотая Украина — это страна будущего, страна 21 века, в которой индивидуум, способный творить и пользоваться всеми благами цивилизации, освобождённый от всех пут бюрократии с возможностью брать и пользоваться деньгами (евро и долларами) без обменных курсов, без таможенных пошлин и даже без разрешений государства, находится в центре деловой активности мира. Потому что в страну беспошлинной торговли, с открытыми границами, находящейся между Азией и Европой, выгодно будет ехать жить и работать. Единственной ценностью Золотой Украины должна стать недвижимость и земля, которые сегодня стоят копейки из-за того, что на территорию нашей страны не идут деньги. В Золотой безналоговой Украине земля и недвижимость, принадлежащие исключительно её гражданам, будет стоить баснословных денег. Это выгодно всем гражданам Украины: и людям с высоким интеллектом, занимающимся инновациями, и тем, кто хочет заниматься производством, и даже сельскому хозяйству. Потому что свободный поток денег, стремление жить и работать в экономически свободной стране, даст шанс всем разбогатеть. Граждане Украины, живущие в Золотой Украине — это состоятельнейшие граждане мира по праву рождения. Да, у нас не все способны работать, но Золотая Украина сможет обеспечить необходимым количеством денег для жизни малообеспеченных. Золотая Украина для людей, стремящихся зарабатывать много и быть на гребне цивилизации, предоставляет бесконечные возможности.

			Это революция не за партии и не за лидеров, это революция за себя и свою семью. Путь к Золотой Украине — это революция надежды, революция возможностей, и происходит она индивидуально на уровне понимания отдельного гражданина Украины. «Я» выходит на первое место, вместо «мы». «Я понимаю перспективу для себя и своей семьи, если в Украине будут отменены налоги, я хочу жить в экономически свободной стране».

			На земном шаре сегодня проживает 7 млрд. человек, и люди живут в совершенно разных цивилизациях. Есть племена, которые ведут ещё первобытно-общинный образ жизни, есть государства Средневековья, одновременно с ними сосуществуют страны третьего мира, а есть страны, живущие на гребне цивилизации, творящие историю человечества. Обычная Украина вокруг нас, с мелкой мечтой правителей о повышении на 2% ВВП, пенсий на 50 грн. А Золотая Украина должна быть у нас в головах, потому что тогда меняется наше местоположение в истории человечества. Мысленно избавьте себя от обмена валют, от необходимости брать разрешение на бизнес, от налогов, от справок, от государства в своей жизни. Мысленно оставьте в своей голове нацеленность сделать что-то полезное для человечества, создать, изобрести, продать, обеспечить. Это и будет ваша революция Золотой Украины.

			Мир стоит на пороге фантастических открытий и изобретений. Геномная медицина, исследования ДНК, появление вечных товаров, создание чипов размером с атом, использование стволовых клеток, клонирование, автомобили, управляемые компьютерами, очки с дополненной реальностью. У тех, кто всем этим будет заниматься, будет возможность пользоваться всеми благами цивилизации, и люди на вершине 7-миллиардного населения, в возможностях сравняются с богами. Одновременно с ними будет существовать несколько миллиардов людей, живущий в странах третьего мира, занимающихся сельским хозяйством, живущих в доисторическое эре. И если мы видим Золотую Украину в составе золотого миллиарда человечества, нам придётся отказаться, уничтожить, истребить налоги, разрешительную систему и пошлины, чтобы на нашей территории в начале нашего пути к Золотой Украине, появились деньги. И ради Золотой Украины абсолютно не жалко уничтожить целый класс бюрократов, потому что сегодня они не только крадут наши деньги и время, они крадут наше будущее.

			Важно понять, что инновации, открытия совершаются исключительно свободными людьми с деньгами. Только вовлечение денег на территорию Украины, огромный поток капиталов, золотой дождь, инвестиционный бум дадут начало созданию Золотой Украины для всего человечества.

		

	
		
			Золотая революция

			Ваша личная Золотая Революция начинается с осознания того, что государственный аппарат является вашим экономическим врагом. Государство в таком виде, в котором оно существует сейчас, должно быть уничтожено, как и всё то, что мешает вам зарабатывать деньги для себя и своих семей.

			Из абсолютной нищеты Украина может совершить головокружительный взлёт в 21 век. Золотая Революция для Золотой Украины — это реальный выход для задуренного беспросветной нищетой населения.

			Именно такими пафосными на первый взгляд названиями, как «Золотая Украина», мы должны идти к самым обездоленным слоям населения и разъяснять, что Украина как страна, освободившаяся от налогов, может стать Клондайком для всего мира. Что вдохнуть жизнь в остановившиеся заводы, разорённые территории возможно, только если страна станет выгодной для человечества. Золотая Украина, благодаря Золотой Революции, может первой в мире выйти на новый виток эволюционного развития человечества.

			Украины с её запутанными налогами, воровским НДС, пошлинами и акцизами, сегодня попросту нет на экономической карте мира! Огромная территория с 46 млн. населения практически ничего не производит. Немного второсортной стали, угля и зерна… Это примитивное производство только увеличивает пропасть между Украиной и развитыми странами мира. Если оценивать Украину с точки зрения денег, то сегодня она не стоит ничего — она невыгодна. Но только представьте себе Украину с открытыми границами и без налогов! Наконец-то мы сможет извлечь реальную пользу из нашего местоположения между Европой и Россией, потому что вести здесь бизнес станет сверхвыгодным и безопасным занятием.

			Именно золото — символ будущего успеха Украины, потому что оно означает стремление любого человека к собственному благополучию. Цветом революции за свой достаток и экономическую свободу должен быть золотой. Этот цвет символизирует трансформацию, через которую может пройти Украина, став настоящей ценностью для всего человечества. Золотая повязка на рукаве, золотой флажок, золотые значки обозначат наше стремление быть состоятельными гражданами мира.

			Люди часто не понимают, чего они хотят, но если им разъяснишь, что 95% их проблем решается деньгами, что деньги — это то, что даст им настоящую свободу, сделает их умней, интересней, вдохнёт в них жизнь, они смогут подняться с грязного асфальта, вооружённые мечтой. Золотая Украина — это наша мечта, это наш шанс стать процветающим народом мира, дав свои гражданам максимальную свободу зарабатывать деньги.

			Как жить с налогами, мы знаем, это жизнь в нищете. А вот как жить без налогов, нам стоит узнать. Опыт таких стран, как Сингапур, Гонконг, ОАЭ, Монако свидетельствует, что превращение из отсталой нищей страны в богатейшую страну мира происходит всего за одно поколение. Отмена налогов приводит к великолепным результатам, влияет на все сегменты жизни страны и приводит в движение мощнейшие внутренние силы государства, основанные на желании её граждан зарабатывать. Просто представьте себе, как преобразятся городишки и посёлки, которые всего за одно поколение станут богатейшими городами и мегаполисами мира. В Киеве будет проживать не менее 10 млн. человек, 100-этажные здания вознесутся над кручами Днепра. Одесса, Крым покроются 7-звёздочными отелями. Во всю мощь заработают морские ворота Украины.

			Золотая Украина — это беспошлинная мировая торговля, свободное перемещение финансов, отказ от налогов. В Золотой Украине все пенсионеры и малоимущие смогут получать от доходов государства не менее 1000 долл. в месяц. Исчезнет такое понятие как государственная монополия, слово «казнокрад» останется в прошлом, а правительство Украины будет состоять из молодых менеджеров, главной задачей которой будет не личный бизнес, а обеспечение равных условий ведения бизнеса для всех. Ваши товары на таможне никто не остановит, исчезнут такие структуры, как налоговая инспекция, налоговая полиция, ОБЭП. Вам не нужно будет ходить за разрешениями и справками. Вы сможете действовать, как посчитаете нужным, беря всю ответственность на себя. Изменятся сами функции государства, которое превратиться в арбитра экономической жизни граждан, отвечающего за порядок на торговом поле.

			Золотая Революция для нищих людей — это по-настоящему зрелая мечта для изголодавшегося по деньгам народа. Начинайте распространять понятия Золотой Революции для Золотой Украины.

			P.S.: Ваша личная революция начинается с того, что вы ставите существующее государства вне морального закона, а чиновники объявляются вашими экономическими врагами. Думайте о себе и своём благополучии. Действуйте, как считаете нужным. Вы не должны считаться с теми, кто не считается с вами!

		

	
		
			Дорогие читатели!

			Среди вас наверняка уже появилось несколькопотенциально богатых людей!

			Лично пообщаться с авторами книги, написать свои предложения или пожелания можно по электронным адресам:

					Геннадий Балашов:	admin@lipki.com.ua

					Полина Кудиевская:	pola.pr@yandex.ua

			 

			Для желающих получить личнуюфинансово-психологическую консультацию у Геннадия Балашова:

					запись по телефону	(044) 253-40-44

					или через сайт		www.balashov.com.ua
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