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    * * *Из этой книги вы узнаете:

    • Почему не выходит разбогатеть общепринятыми способами (см. Часть 1)

    • Какие дороги на самом деле ведут к богатству (см. Часть 2)

    • Почему большинство людей бедны (см. Часть 3)

    • Как вас разводят финансовые гуру (см. Часть 4)

    • Как разбогатеть быстро и выйти на пенсию молодым (см. Часть 5)

    • Как настроить себя на успех (см. Часть 6)

    • На каких законах строится богатство (см. Часть 7)

    • Как приумножить капитал (см. Часть 8)

    «Немного найдется книг, которые так меня тронули, замотивировали и вдохновили, как „Скоростная полоса миллионера“. Она выкристаллизовала мои мысли, пока я разрабатывал и внедрял эту „формулу“ в свой бизнес и в жизнь в целом. Она также помогла мне сформировать и создать многие измеримые потоки прибыли, чтобы дойти до 2 миллионов долларов в год. И эта цифра продолжает расти. Хотя у меня нет официального образования и я был троечником в школе. Это нелегко, но все же просто».

    – Р. Руд, Спрингфилд, Миссури

    «Сказать, что ваши советы и „Скоростная полоса миллионера“ изменили мою жизнь, – значит не сказать ничего. Я знал, что существует лучшая жизнь, но отчаялся обрести ее. После прочтения ваших советов все стало меняться. Я начал видеть, почему живу от зарплаты до зарплаты. Тогда я решил, что вырвусь из этого круга. Четыре года спустя я почти четырехкратно приумножил свой капитал. Я сохранил и инвестировал за прошедшие годы больше, чем почти все мои друзья в возрасте 30 плюс».

    – М. Гомез, Вашингтон, Нью-Джерси

    «Я владел бизнесом 40 лет и прочел бесчисленное множество книг по этой теме… и в сотнях из них я не прочел НИЧЕГО, я подчеркиваю – НИЧЕГО даже близкого к юмору, ясности и мудрости, которые ЭмДжей продемонстрировал в своих двух книгах. Если вы ищете чего-то лучшего, это – ваша ПОСЛЕДНЯЯ ОСТАНОВКА. Вы прибыли. Не теряйте момент. Идите и читайте эти книги – СЕЙЧАС!»

    – А. Бернадуччи (пользователь, Форум Скоростной полосы, Нью-Джерси)

    «До прочтения „Скоростной полосы“ я жил в идеальной мечте на окраине. Постоянная работа, копящиеся деньги на счету пенсионного фонда, дом в ипотеке, который я не мог себе позволить, и студенческий кредит. Это именно тот момент, когда я узнал о Медленной полосе. Я шел в никуда в этом сорокалетнем путешествии, надеясь на пенсионные накопления, которым, возможно, будет грош цена из-за инфляции. Каждая страница была чувствительным ударом под дых. Она потрясала мои убеждения о том, что от меня ожидалось как от взрослого американца. Но она и открывала нечто глубоко внутри меня: желание взять в руки свою судьбу и оставить наследие. Итак, пока я прозябал на своей работе, я присоединился к сообществу ЭмДжея и учился. Через год после обучения, попыток и мытарств я начал собственное дело. Еще через год я запустил компанию по производству здорового питания, продукция которой продается по всей стране. Я сейчас на пороге того, чтобы стать большим игроком в своей категории. Я еще не миллионер, но мой сигнал ГОРИТ, и я выхожу на Скоростную полосу!»

    – Скотт Уэст, Тампа, Флорида

    «Это одна из лучших книг, что я читал. Я знаю, говорят, что нет коротких путей к успеху, но эта книга – буквально единственный существующий короткий путь. Прочтите ее, если вы еще этого не сделали. А если сделали, прочтите снова. Продолжайте перечитывать ее раз в год. И каждый раз вы будете находить нечто новое и ценное, чего вы еще не заметили».

    – Аминмо (пользователь, Форум Скоростной полосы, Такома, Вашингтон)

    «Скоростная полоса миллионера – квинтэссенция для бизнеса. Считайте ее своей деловой библией».

    – Т. Фам (пользователь, Форум Скоростной полосы, Сан Хосе, Калифорния)

    «Исключительно – единственное слово, которое я нахожу подходящим. Книга столько раз будила меня по ночам из-за эффекта, который производила на меня».

    – ЕКЛС18 (пользователь, Форум Скоростной полосы, Британская Колумбия, Канада)

    «Если бы мне пришлось отказаться от всех знаний, почерпнутых в книгах по саморазвитию, и оставить себе знания только одной книги, я выбрал бы „Скоростную полосу миллионера“. Количество изменений парадигмы в книге ошеломляет. Я чувствую, что если бы мы жили в допотопные времена, эту книгу объявили бы запрещенным знанием, чтобы мешать социальной мобильности и поддерживать иерархию. Спасибо ЭмДжею за то, что дал нам манифест нашего времени!»

    – Уэкс Комикал (пользователь, Форум Скоростной полосы, Новый Южный Уэльс, Австралия)

    «О! Это, должно быть, самая выдающаяся книга по бизнесу, которую я читал. А я прочел их много. Она должна быть обязательной к прочтению для каждого молодого человека, как только ему или ей исполнится 16, на уровне правительственной политики. Ясность, с которой ЭмДжей излагает свои аргументы, и примеры, которые он использует, исключительны. Спасибо ему за то, что принес эту книгу в наш мир. Я уверен, что она будет оставаться легендарной в ближайшие десятилетия, если не века».

    – Джиниес01 (пользователь, Форум Скоростной полосы, Вирджиния)

    «Выводы этой книги абсолютно вдохновляют и делают свободу в современном мире достижимой на 100 процентов. Я думал, что сделал правильные выводы о бизнесе и жизни, но эта книга объединяет все вместе для реального изменения парадигмы».

    – Чингейдинг (пользователь, Форум Скоростной полосы)

    «Я прочитал каждую главу дважды. Это было похоже на пробуждение после двадцатилетней комы от луча прожектора, светящего мне в лицо. Аналогии с суровой правдой сделали то, что было задумано, бросив вызов и изменив все, что я знал о своем финансовом пути или его отсутствии. Это дало реальную перспективу моему миру ограничений с почасовой заработной платой и десятилетий сбережений, когда стоимость доллара падает. Больше не продавайте 5 за 2. ЭмДжей, спасибо, что разбудили меня».

    – Б. Коул (пользователь, Форум Скоростной полосы, Вирджиния)

  

  
    Предисловие «Ламборгини» как символ мечты

    «Скоростная полоса миллионера» – это отголосок шанса, который появился в моей жизни очень давно, когда я был еще пухленьким подростком. Это была вспышка знания о Скоростной полосе. Это было озарение, подаренное незнакомцем за рулем мифической машины – «Ламборгини Кунташ». Именно тогда родилась Скоростная полоса – а вместе с ней и вера, и обещание, что для обретения богатства не нужны 50 лет финансовой серости, десятилетия работы, накоплений, бессмысленной экономии и восьмипроцентной прибыли от вложений в фондовый рынок.

    В этой книге часто упоминается бренд «Ламборгини», но не для того, чтобы рассказать, что их у меня было несколько. Икона «Ламборгини» символизирует исполнение моей мечты о достатке. Все началось невинно – с того момента, когда я впервые увидел «Ламборгини», – и это вытолкнуло меня из зоны комфорта. Я подошел к молодому владельцу автомобиля и спросил: «Как вы купили такую крутую машину?»

    Ответ, который я раскрою в главе 2, был кратким и весомым. Но мне хотелось большего. Как бы я хотел, чтобы тот молодой человек потратил час, день или неделю на беседу со мной. Стал моим ментором и рассказал, как получить то, что символизировала «Ламборгини»: богатство.

    Вот бы этот человек подошел к своей машине и протянул мне книгу.

    Годы спустя я пережил этот момент снова, на этот раз – с другой стороны. Я решил отпраздновать постоянно развивающийся успех моей Скоростной полосы и купил себе первую экзотическую машину – легендарного зверя, известного как «Ламборгини Дьябло». Если у вас никогда не было возможности посидеть за рулем автомобиля, который стоит дороже домов большинства людей, позвольте рассказать вам, каково это. Люди гоняются за тобой в потоке движения. Они глазеют. Они висят у тебя на хвосте и провоцируют аварии. Заправить автомобиль – это целое событие. Люди фотографируются с ним. Разъяренные защитники природы смотрят на тебя как на величайшее Зло. Хейтеры комментируют длину твоего члена. Можно подумать, если ты владеешь автомобилем марки «Хендай», то у тебя есть хороший пассивный доход. Но в большинстве своем люди задают вопросы.

    Чаще подходят любопытные подростки, каким я был много лет назад: «Круто! Как вы смогли купить себе такую?» Люди ассоциируют машины «Ламборгини» с богатством. И хотя это просто иллюзия (каждый болван может купить неприлично дорогую машину), она остается индикатором жизни мечты, которую люди считают неосуществимой.

    И теперь, когда я слышу тот же вопрос, что сам задавал десятилетия назад, у меня есть возможность подарить книгу и, вероятно, даже подарить мечту…

    Эта книга – мой официальный ответ.

  

  
    Введение Короткий путь к богатству существует

    Дорога к богатству и финансовой свободе есть. Просто она спрятана. Это короткий молниеносный путь, по которому вы доберетесь до богатства еще в молодости, а не в дряхлые годы. Да, вам необязательно быть заурядным. Вы можете стать богатым, выйти на пенсию на сорок лет раньше и проживать такую жизнь, о которой большинство и не мечтает. Но увы, короткий путь грамотно спрятан. Вместо него вас ведут дорогой посредственностей – дают позолоченный для видимости рог изобилия финансовой традиции с легионом правил, которые приносят ваши смелые мечты в жертву общественным ожиданиям.

    Эта дорога – путь финансовой заурядности, известный как «Богатей медленно», «Медленная полоса» или «Богатство в инвалидной коляске». Звучит она примерно так:

    Старайся в колледже, получи хорошую работу, откладывай 10 % своего дохода, инвестируй на фондовом рынке – лучше в низкодоходные индексные фонды, – повышай взносы в пенсионный фонд, разрежь кредитные карточки и вырезай купоны на скидку… тогда в один прекрасный день, когда тебе стукнет… упс, 65 лет, ты станешь богатым.

    Это фактически указание продать жизнь ради достатка. Это – длинный путь. И нет в нем ничего хорошего. Если представить богатство как путешествие по океану, корабль «Богатей медленно» шел бы, огибая самую южную точку Южной Америки, пока лайнер «Скоростная полоса» использует короткий путь – Панамский канал.

    «Скоростная полоса миллионера» – не статичная стратегия, которая предписывает: «вложись в недвижимость», «думай позитивно» или «начни бизнес», а целостная психологическая и математическая формула, которая взламывает код богатства и открывает короткий путь. Скоростная полоса помогает достичь того, о чем нельзя говорить: живи богато сегодня, пока ты молод! Делай это на десятки лет раньше привычных пенсионных норм.

    Да, вы можете выиграть целую жизнь – свободную и процветающую. И неважно, 18 вам или 40. То, чего «Богатей медленно» пытается (и я подчеркиваю это слово!) достичь через полвека, Скоростная полоса получает через пять лет.

    Почему вы не видите короткий путь?Если вы – типичный искатель богатства, вас наверняка терзает извечный вопрос: Что мне сделать, чтобы разбогатеть? Поиск ответа – Священного Грааля достатка – превращает вас в растерянного охотника. Вы ищете и пробуете разные стратегии, теории, карьеры и схемы, которые обещают большие деньги. Инвестируйте в недвижимость! Начните бизнес как Amazon! Торгуйте криптовалютой! Профессионально играйте в бейсбол и баскетбол! «Что же мне делать?!» – восклицает искатель богатства.

    Пожалуйста, остановитесь.

    Задайте себе вопрос в другой плоскости: что вы делали все это время? Есть старая поговорка: «Если хотите получать то, что получаете, продолжайте делать то, что делаете».

    Нужно ее объяснить? ОСТАНОВИТЕСЬ! Если вы небогаты, ПЕРЕСТАНЬТЕ делать то, что делаете. Следовать общепринятой мудрости. Идти за толпой неудачников. Доверять карте, которая приносит в жертву ваши мечты и ведет к заурядности. Ездить по дорогам с ограничениями скорости и бесконечными объездами. Я называю это «вредным советом» – и большая часть моей книги соответствует ему.

    Здесь вы найдете почти 300 советов по богатству. Они созданы, чтобы взломать его код и показать вам короткий путь к достатку. Советы велят ПЕРЕСТАТЬ выполнять ваши прежние действия, использовать старые мысли и убеждения. Советы призваны переориентировать вас в новом направлении. Их задача – разучить вас делать то, что тормозит обретение богатства.

    Ваша реальность не изменит моюЭтот раздел для хейтеров. Я цинично представляю вам «Скоростную полосу миллионера». В этой книге содержится «тяжелая любовь». И пока вы излагаете свое мнение о ней, надеюсь, найдете собственную правду. Скоростная полоса может оскорбить, обидеть или бросить вам вызов, потому что наносит ущерб вашим убеждениям. Она вступит в противоречие с тем, чему вас учили родители, учителя, финансовые советники. И поскольку я противоречу всему, что являет собой общество, будьте уверены, заурядные умы примут это на свой счет.

    К счастью, ваша вера (или неверие) в стратегию Скоростной полосы не изменит мою реальность; но она (оно) может изменить вашу.

    Итак, позвольте рассказать о моей реальности. Каждый день я щиплю себя до синяков, не веря в собственное счастье. Я живу в большом особняке МакМэншн, что возвышается над горами в красивейшем месте Фаунтин-Хиллз, штат Аризона. В моем доме есть все, кроме ипотеки. Там имеются комнаты, которые я не посещаю месяцами. Да, мой дом слишком большой – это его единственный минус.

    Я не могу вспомнить, когда последний раз заводил будильник и подскакивал от его звонка: каждый день – выходной. У меня нет работы и нет начальника. Нет костюма или галстука. Мой уровень холестерина говорит о том, что я ем в итальянских ресторанах слишком часто. Я курю дешевые сигары и вожу двенадцатилетнюю «Тойоту Такома» с пробегом больше 120 000 миль. Когда-то у меня был целый набор экзотических машин («Ламборгини» по большей части). Я продал эту показуху, чтобы купить одиннадцать акров, от которых захватывает дух, в Седоне, штат Аризона. Единственная «игрушка», которую я себе оставил, – внедорожный мотовездеход, который может заехать и на Эверест, но с него достаточно и красных гор Седоны. Я чуть было не потерял свою жизнь за рулем «Вайпера» – авто в 750 лошадиных сил, начиненного оксидом азота. Я хожу за покупками в «Костко»[1], «Коулз»[2] или любой другой удобный мне магазин. Да, в этом списке есть дешевые супермаркеты, но только если парковка пуста. Нет, я не ездил туда на «Ламборгини»; это могло бы поколебать пространственно-временной континуум. Поклонники научной фантастики меня поймут.

    У меня нет часов дороже 149 долларов США. Мне нравится теннис, езда на мотоцикле, плавание, походы, софтбол[3], покер, пул[4], искусство, путешествия, писательство и исследование красивой пустыни Аризоны на моем мотовездеходе. Я путешествую когда и куда захочу. У меня нет долгов и кредитов на недвижимость. Я также выплатил ипотеку своей матери, чтобы она наслаждалась пенсией, не беспокоясь об инфляции.

    Хотите купить мне подарок? Что ж, удачи! У меня есть все, что я хочу. Поэтому найти то, что «мне нужно», – все равно что решить уравнение Дрейка[5].

    Я сделал свой первый миллион в 31 год. За пять лет до этого я жил с матерью и сражался с жизнью. Я закончил карьеру в 37 и каждый месяц зарабатываю тысячи долларов в виде дохода, процентов и возмещений по инвестициям, которые работают по всему миру. Независимо от того, что я делаю каждый день, одна вещь неизменна: мне платят, и я не обязан работать. У меня есть финансовая свобода, потому что я взломал код богатства и свернул с дороги заурядности. Я – обычный парень, живущий необычной жизнью. Это – земля мечты, но в то же время – моя реальность, моя норма, мое отклонение от той нормы, где мне пришлось бы всю жизнь гоняться за несбыточными мечтами о достатке. Выбери я путь «Богатей медленно», мои мечты оказались бы погребены под ипотекой, утомительной работой и рецептами на прозак[6].

    Как обстоят дела с вашими мечтами? Вы стремитесь к ним или «Богатей медленно» уже убило их? А ведь вы можете путешествовать правильным путем и удачно сверяться с дорожной картой. Это позволит воскресить мечты и сделать их реальными возможностями. Да, выбирая Скоростную полосу, вы можете быстро создать богатство.

    Если вы уже немолоды, не переживайте. Скоростная полоса не обращает внимание на возраст, образование, опыт работы, расу или пол. Она не просит вас быть известным спортсменом, актером или финалистом шоу «Американский идол»[7]. Скоростная полоса милосердна по отношению к вашему прошлому, если вы откроете окно в ее вселенную.

    Итак, поскольку я рискую прозвучать как гуру желаний, которые постоянно появляются в вашей ленте в Фейсбуке, позвольте поясню: я не гуру и не хочу им быть. Эта книга – то, что мне было нужно в 20 лет, а не «бесплатный тренинг», который оказывается лишь частью семинара за 10 000 долларов.

    Также «быть гуру» подразумевает «знать все», а это не ко мне. Я занимаюсь бизнесом уже двадцать с лишним лет и должен скромно признать, что мне еще многому предстоит научиться. Если хотите, называйте меня «анти-гуру» тропы «Богатей медленно».

    Извините, здесь нет четырехчасовой рабочей неделиВо-первых, давайте проясним: эта книга не научит вас «как делать». Я не собираюсь подробно рассказывать «как я сделал это». Потому что это не имеет значения. А еще книга не содержит списка сайтов, которые помогут вам «делегировать» свою жизнь. Успех – это путешествие. И его нельзя переместить на Филиппины под видом четырехчасовой рабочей недели. Скоростная полоса миллионера напоминает желтую кирпичную дорогу, вымощенную ПСИХОЛОГИЕЙ и МАТЕМАТИКОЙ, которые преподнесут вам богатство.

    Впервые «путешествуя» по Скоростной полосе, я постоянно искал безошибочную формулу богатства. И нашел двусмысленность и всякие советы типа «будь тверд в своем намерении», или «настойчивость оправдывает себя», или «неважно, что ты знаешь, важно – кого». Пока деталями пазла были только эти любопытные детали, они не гарантировали богатства. Работающая формула использует математические составляющие, а не двусмысленные утверждения. Есть ли у богатства код, который поможет развернуть ситуацию в вашу пользу? Да! И Скоростная полоса предоставит вам его.

    А теперь плохие новости. Многие искатели богатства, читая книги про деньги, верят, что некий гуру-фея сделает всю работу. Но никто не уронит миллионы прямо вам на колени. Дорога к богатству – ваша и только ваша. Дерзайте! Я могу открыть дверь, но не могу заставить вас войти в нее.

    Я не утверждаю, что Скоростная полоса проста. Это – тяжелый труд. Если вы ожидали найти тут четырехчасовую рабочую неделю, то будете разочарованы. Я вам не фея. Я могу быть только страшненьким коротышкой, указующим куда-то в пространство и говорящим: «Идите по желтой кирпичной дороге!»

    Скоростная полоса и есть эта дорога.

    За чашкой кофе с мультимиллионеромЯ решил написать эту книгу в разговорном стиле – как будто вы мой новый друг и мы пошли выпить кофе в необычном кафе поблизости. Я хочу только обучить вас, а не продать вам что-нибудь еще в комплекте, – например, дорогой семинар, доступ на сайт с более подробной информацией или еще какую-нибудь штуку из маркетинговой воронки. Это правда, Я НИЧЕГО НЕ ПРОДАЮ – кроме той мудрости, которой мне не хватало, когда я был в нужде. И поскольку я буду говорить с вами как с другом, давайте посмотрим правде в глаза: я понятия не имею, кто вы. Я ничего не знаю о вашем прошлом, возрасте, предрассудках, супруге или образовании. Так что мне надо сделать несколько общих предположений, чтобы точно сделать наш разговор личным для вас. Итак, мои предположения:

    • Вы оглядываетесь на свою жизнь и думаете: «Должно же быть что-то большее».

    • У вас грандиозные мечты. Но вы сомневаетесь, что выбранная дорога приведет к ним.

    • У вас кредит на образование, вы учитесь или уже окончили университет или колледж.

    • У вас есть работа, которая не приносит удовольствия и достатка.

    • У вас мало накоплений и много кредитов.

    • Вы регулярно делаете отчисления в пенсионный фонд или дешевый индексный взаимный фонд.

    • Вы осознаете, что такими темпами выйдете на пенсию уже после своей смерти.

    • Вы смотрите на богатых людей и думаете: «Как они это сделали?»

    • Вы уже покупали книги из серии «Стань богатым быстро» и/или такие программы.

    • Вы живете в свободном демократическом обществе, где образование и свободный выбор – это норма.

    • Ваши родители твердят: «Иди в колледж и получи хорошую работу».

    • Ваши шансы стать профессиональным спортсменом, певцом, эстрадным артистом или актером равны нулю.

    • Вы молоды и с энтузиазмом смотрите в будущее, но не уверены, куда именно идти.

    • Вы постарше и успели поработать, но вам нечем похвастаться. Вы чувствуете себя усталыми после такого «начала».

    • Вы вкладываете сердце и душу в работу, с которой вас уволят из-за кризиса или чего-то подобного.

    • Родители вашего ребенка – электронные гаджеты, потому что вы слишком заняты зарабатыванием денег.

    • Вы потеряли вложения на фондовом рынке или рискованных инвестициях, которые советовали «гуру».

    Если что-то из этого похоже на вас, эта книга вам поможет.

    Как структурирована эта книгаВ конце каждой главы есть подраздел «Краткое содержание главы: определения Скоростной полосы», который описывает важные фишки стратегии Скоростной полосы. Не пролистывайте их! Это строительные кирпичи для вашей дороги к богатству. Также добавлю, что истории и примеры в этой книге взяты с Форума Скоростной полосы (TheFastlaneForum.com) и других личных финансовых форумов. Истории реальны, но я все же изменил имена людей и немного отредактировал диалоги для ясности.

    Я годами изучал стратегию Скоростной полосы, чтобы в итоге заработать миллионы. Заскучавший, на пенсии и да – все еще молодой и с волосами, я дарю вам «Скоростную полосу миллионера». Пристегните ремни, возьмите чашку латте с собой. Мы отправляемся в путешествие!

  

  
    Глава 1 Великий обман

    «Нормально» – это не то, чем стоит восхищаться, это то, от чего стоит уйти.

    Джоди ФостерЭпизод из реалити-шоу MTV «По домам», которого никогда не былоВедущий: «Сегодня мы посетим Большого Папочку и его дом – 8000 квадратных футов, расположенных на прекрасном побережье Атлантического океана, в прямом эфире с Палм-Бич, штат Флорида… итак, Большой Папочка, расскажи нам о своих тачках!»

    Большой Папочка: «Эй, чувак, у нас есть „Феррари“ модели 488GTB – вон там, – с 22-дюймовыми колесными дисками, „Ламборгини Уракан“ – вон там, – с заказной стереосистемой с 12 динамиками, а для ночей, когда я просто хочу расслабиться с дамами, мне на помощь приходит „Роллс-Ройс Арнедж“».

    Ведущий: «Как ты смог позволить себе все эти великолепные тачки? И этот особняк на пляже? Это же стоит больше 20 миллионов долларов!»

    Большой Папочка: «Эй, я скажу тебе, чувак! Я стал богачом, расслабляясь с дешевыми индексными фондами, перечисляя кругленькие суммы в пенсионный фонд и работая на беспроигрышной дистанционной работе».

    Внезапно вы слышите, как запись шипит и слетает с вертушки.

    Тишина.

    Конечно, этот эпизод нереален. Ответ Большого Папочки абсурден и забавен. Мы прекрасно понимаем, что двадцатидвухлетние парни разбогатели не потому, что прилежно откладывали зарплату и перечисляли ее в индексный фонд. Мы знаем, что молодые миллионеры уникальны в нашем обществе: профессиональные спортсмены, рэперы, актеры, артисты эстрады или известные люди. Остальные вынуждены принимать душ из традиционных советов, изрыгаемых финансовыми экспертами.

    «Богатей медленно» – это заведомо проигрышная играЕсли вы выбрали путь «Богатей медленно», у меня для вас плохие новости. Вы просто потеряете время.

    Покажите мне двадцатидвухлетнего, который стал богатым, инвестируя в индексные фонды. Покажите мне человека, который заработал миллионы за три года, увеличивая отчисления в пенсионный фонд. Покажите мне юношу, который разбогател, вырезая купоны на скидку. Где эти люди?

    Их не существует.

    Так почему мы доверяем советам, которые не работают? Потому что так говорит правительство, радиоведущий и «Голдман Сакс»[8]?

    Что нам проповедуют? Да, сэр, найдите работу, трудитесь 50 лет, экономьте, инвестируйте в фондовый рынок, и ваш день свободы наступит! Где-то в 70 лет… а если повезет, то и в 60 лет! Ну надо же! Разве этот финансовый план «богатства в инвалидном кресле» не звучит захватывающе?

    Я шокирован тем, что в современном беспокойном финансовом климате денежного долга и инфляции люди все еще верят, что эти стратегии работают. Неужели рецессия 2008 года не показала, что «Богатей медленно» – мошенничество? О, я понял! Если работать в найме 40 лет и избегать падений рынка больше чем на 40 %, «Богатей медленно» работает! Просто трудитесь и надейтесь, что смерть не встретит вас раньше, чем вы станете самым богатым парнем в доме престарелых!

    Послание «Богатей медленно» означает: принесите свою жизнь в жертву плану, который окупится только в старости.

    И все же люди следуют советам лицемерных «финансовых экспертов», разбогатевших не благодаря собственным советам, а за счет Скоростной полосы. Прогнозисты Медленной полосы не говорят вам главного: то, чему они учат, не работает, но работает продажа этого.

    Богатство в молодости – это фигня?Скоростная полоса миллионера призвана включить в определение богатства такие понятия, как молодость, веселье, свобода и процветание. Посмотрите на этот комментарий с Форума Скоростной полосы:

    «Это фигня? Знаете, мечта в том, чтобы успеть пожить в молодости – владеть классными машинами, домом своей мечты, путешествовать и реализовывать свои желания. Можете ли вы покинуть крысиные бега? Мне 23, и я – инвестиционный банкир в Чикаго, Иллинойс. У меня скромная зарплата и такие же комиссионные. Но по стандартам большинства людей у меня хорошая работа. Я ненавижу ее. Я нарезаю круги по центру Чикаго и вижу, как некоторые люди действительно живут полной жизнью. Это мужчины за рулем дорогих машин! И я думаю… Им всем лет 50 и больше, и у них поголовно седые волосы! Один такой богач сказал мне: „Знаешь, сынок, когда ты сможешь позволить себе такую игрушку, ты уже будешь слишком стар, чтобы наслаждаться ею!“ Этому человеку 52, и он – инвестор в недвижимость. Я помню, как посмотрел на него и подумал: „Боже… это не может быть правдой! Невозможно разбогатеть в молодости. Это фигня какая-то! Должно быть фигней!“»

    Я могу подтвердить: это не фигня. Вы можете жить полной жизнью и все еще быть молодым. Старость – необязательное условие для богатства или выхода на пенсию. А настоящая фигня – думать, что формула «Богатей медленно» сделает вас богатым до 30 лет. Вера в то, что на пенсию можно выйти только по возрасту, – вот настоящая фигня. И настоящая фигня в том, чтобы позволить посылу «Богатей медленно» украсть ваши мечты.

    Представьте пенсию для молодыхСкажите «выход на пенсию». Что вы представляете? Лично я – капризного старика на крыльце в скрипучем кресле-качалке. А еще аптеки, поликлиники и больницы, ходунки и памперсы для взрослых. Я представляю дома престарелых и наших любимых, обремененных нами. Черт возьми, я даже чувствую запах нафталина. Люди выходят на пенсию в 60–70 лет. Даже в этом возрасте они с трудом сводят концы с концами и вынуждены полагаться на обанкротившиеся государственные программы, чтобы просто выжить. Другие работают в свои «лучшие годы» только для того, чтобы жить нормально. Некоторые вообще работают до самой смерти, а хорошо не живут никогда.

    Как так выходит? Очень просто. «Богатей медленно» забирает жизнь. Успех этой программы гнусно зависит от слишком большого количества факторов, которые вы не можете контролировать. Вложите 50 лет в работу и экономию – и в один прекрасный день сможете выйти на пенсию богатым вместе со своим инвалидным креслом и коробкой для таблеток, отпускаемых по рецепту. Как невдохновляюще.

    Но не беспокойтесь, с небес прольется священное: «Это – ваши лучшие годы!» Они шутят, что ли? Лучшие для кого?

    Если дорога к богатству сжирает полвека вашей жизни, она того стоит?

    Проблема общепринятых норм выхода на пенсию заключается в том, чего вы не видите.

    Вы не видите молодости, веселья, осуществления мечтаний. Лучшие годы – совсем не лучшие. Они – время ожидания конца. Если вы хотите получить финансовую свободу до того, как смерть с косой заявится к вам, выбор стратегии «Богатей медленно» – не вариант.

    Если вы хотите выйти на пенсию еще молодым, здоровым, энергичным и с шикарными волосами, которыми хоть шампунь рекламируй, вам придется проигнорировать навязанную установку «Богатей медленно», а заодно и популярных гуру, квакающих в канаве. Есть другой путь.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• «Богатей медленно» означает, что вы будете долго копить и экономить и добьетесь цели только в старости. И то не факт.

    • «Богатей медленно» – заведомо проигрышная игра, ведь она зависит от неподвластных вам обстоятельств и тратит ваше время.

    • По-настоящему лучшие годы вашей жизни – когда вы молоды, разумны и энергичны.

  

  
    Глава 2 Как я забил на стратегию «Богатей медленно»

    Задача жизни не в том, чтобы быть на стороне большинства, а в том, чтобы не попасть в ряды умалишенных.

    Марк АврелийКак я признал «Богатей медленно» убийцей мечтыПодростком я даже не думал о том, чтобы разбогатеть в молодости. «Богатство + молодость» – уравнение, которое просто не складывалось, ведь у меня не было особых талантов или спортивных успехов. Привычные дороги к богатству для молодежи слишком конкурентны, и там нужен талант. Актер, музыкант, артист эстрады или профессиональный спортсмен – везде висел огромный знак «ДОРОГА ЗАКРЫТА». Это означало: «Никаких шансов, ЭмДжей!»

    Итак, я сдался еще в самом начале жизни. Я отказался от своих мечтаний. «Богатей медленно» с избытком ясности дало мне понять: иди в школу, получи работу, довольствуйся малым, экономь, будь несчастным и перестань мечтать о финансовой свободе, домах в горах и дорогих тачках. Но я все еще мечтал. Это делают все парни-подростки. У меня все крутилось вокруг машин – особенно «Ламборгини Кунташ».

    90 секунд, изменившие мою жизньЯ рос в Чикаго толстым ребенком, у которого было мало друзей. Меня не интересовали ни девушки, ни спорт. Мне нравилось лежать в кресле-мешке, набивая себя пончиками и смотря приключения Тома и Джерри. Родителям было не до меня. Мама развелась с папой несколько лет назад и воспитывала моих старших братьев и сестер одна. У нее не было ни университетского образования, ни карьеры. Если не считать работы в KFC. Так что я был предоставлен самому себе и обычно объедался сладким за просмотром последних серий «Команды-А»[9], используя метлу вместо сломанного пульта, потому что лень было вставать и переключать каналы. Когда я переехал сюда, местная лавка мороженого стала моей частой целью.

    Тот день был самым обычным: я пришел в кафе-мороженое, а там была ОНА. Я лицом к лицу столкнулся с машиной своей мечты – «Ламборгини Кунташ», известной по кассовому фильму 80-х «Гонки „Пушечное ядро“». Она была припаркована, как всемогущий король. Я замер в восхищении, напрочь забыв о мороженом.

    Я обклеивал стены в спальне постерами с «Ламбогини Кунташ», слюнявил страницы с ней в любимых журналах. Конечно, я очень хорошо себе ее представлял: хитрая, злая, с космическими дверьми, неприлично быстрая и нереально дорогая. И вот она, тут! Всего в нескольких футах! Ощущение, как будто Элвис воскрес. Я застыл, словно ремесленник, столкнувшийся лицом к лицу с подлинником Моне. Линии, изгибы, запах…

    Я таращился на машину несколько минут, пока молодой человек не вышел из кафе-мороженого и не направился к ней. Мог бы это быть владелец? Ну нет же! Ему было не больше 25 лет! Он был одет в синие джинсы и фланелевую рубашку большого размера поверх футболки с концерта Iron Maiden. Я сделал вывод, что он просто не мог быть владельцем. Я ожидал увидеть престарелого мужчину: морщинистого, с проседью, одетого по моде двухлетней давности. А не вот такого.

    «Какого черта? – подумал я. – Как молодой парень может позволить себе такой обалденный автомобиль? Ради бога! Эта машина стоит больше, чем дом, в котором я живу!» Я решил, что он наверняка выиграл в лотерею. Хм… Или он богатенький наследник, который получил семейное состояние. Нет, он, наверное, профессиональный спортсмен. Да, так и есть! – заключил я.

    Внезапно мне пришло в голову: «Эй, а почему бы не спросить этого парня, чем он зарабатывает на жизнь?» Я стоял на тротуаре, ошеломленный, и спорил сам с собой. Ободренный и омытый адреналином, я понял, что мои ноги сами идут к машине. На задворках моего сознания брат повторял мне: «Опасность, Уилл Робинсон[10], опасность!»

    Заметив меня, хозяин быстро открыл дверь, скрывая беспокойство вымученной улыбкой. Фух… Дверь машины взлетела к небу – вертикально, словно противопоставляя себя двери обычной машины. Это выбило меня из колеи. Но я попытался сохранить самообладание, будто автомобили с футуристическими дверями были нормой. Вот она, моя возможность! И я ее использую!

    «Простите, сэр, – сказал я нервно, надеясь, что он меня не проигнорирует. – Могу я спросить, чем вы зарабатываете себе на жизнь?»

    Обрадовавшись, что я оказался не беспризорником, парень дружелюбно ответил: «Я предприниматель». Растерявшись, что его ответ не совпал с моими умозаключениями, я не смог задать заранее заготовленные вопросы. И это меня парализовало. Я завис, почувствовав себя таким же замороженным, как то мороженое, которое искал несколько минут назад. Понимая, что можно откланяться, молодой владелец «Ламборгини» запрыгнул на водительское место, закрыл дверь и завел двигатель. Громкий рев выхлопных газов прокатился по стоянке, предупреждая все формы жизни о грозном присутствии «Ламборгини». Хотел я того или нет, разговор был окончен.

    Зная, что, возможно, пройдут годы, прежде чем я смогу насладиться подобным зрелищем, я мысленно провел инвентаризацию автомобильного единорога передо мной. Я ушел пробужденный и мотивированный, как будто в моем мозгу внезапно выстроился новый нейронный путь.

    Освобождение от славы и талантаЧто изменилось в тот день? Мне открылась Скоростная полоса и новая истина. Что касается вкусняшек, я так и не дошел до магазина. Я развернулся и пошел домой со своей новой реальностью. Я не был спортивным, не умел петь, не умел играть, но я понял, что могу стать предпринимателем.

    Именно с того момента все изменилось. Встреча с «Ламборгини» длилась 90 секунд, но открыла мне целую жизнь, полную новых убеждений, исследований и выборов. Я решил, что однажды стану владельцем «Ламборгини» и сделаю это еще молодым. Я не ждал следующего случайного свидания или постера: я хотел иметь эту машину. И да, я отправил швабру в отставку и поднял с кресла свою ленивую задницу.

    Поиск Скоростной полосы миллионераПосле встречи с «Ламборгини» я изучил биографии молодых миллионеров, которые не были знаменитостями или спортсменами. Меня не интересовали все миллионеры подряд – только те, что вели роскошный и экстравагантный образ жизни. Это исследование привело меня к ограниченной малоизвестной группе людей: небольшому сегменту миллионеров, отвечавших следующим критериям:

    1. Они были богаты и вели соответствующий образ жизни. Меня не интересовали бережливые миллионеры, жившие «по соседству» со средним классом.

    2. Они были относительно молоды (моложе 35 лет). Или быстро приобрели богатство. Меня не интересовали люди, которые копили деньги по 40 лет.

    3. Они сделали себя сами. Я был нищим, поэтому рожденные с серебряной ложкой во рту счастливчики не приглашались в мою лабораторию.

    4. Их богатство НЕ происходило от славы, физических способностей, любых профессиональных игр с мячом, актерского мастерства, пения или эстрады.

    Я искал миллионеров, похожих на себя, – среднестатистического парня без особых умений или талантов. Учась в старшей школе и колледже, я с религиозным трепетом изучал таких миллионеров. Я читал журналы, книги, газеты и смотрел документальные фильмы про успешных бизнесменов. Я жадно впитывал все, что проливало хоть какой-то свет на эту малочисленную группу богачей.

    К сожалению, эта попытка раскрыть секрет быстрого обогащения привела меня к разочарованиям. Я был ожившей мечтой продавца инфорекламы – доверчивый, жаждущий и вооруженный кредитной карточкой. Я покупался на бесчисленные возможности – «от одного крошечного секретного объявления» до азиатского магната недвижимости и его сексуальных лисиц в бикини на яхтах. Никто из них не помогал реально достичь богатства. Несмотря на хитрые объявления и обещания, пышногрудые модели не становились реальностью.

    Пока я разжигал свой аппетит и терпел одну унылую работу за другой, мне открылся некий любопытный общий знаменатель. Я был уверен, что знаю все составляющие, которые приведут меня на Скоростную полосу миллионера. Я был полон решимости разбогатеть молодым. Мое путешествие к этому должно было начаться сразу после выпускного в колледже. Но я мало знал о том, что ждало меня впереди, – дорожные препятствия, объездные пути и ошибки.

    Сопротивление заурядностиЯ окончил Университет Северного Иллинойса с двумя степенями[11] в области бизнеса. Колледж показался мне пятилетней программой по корпоративному усреднению сотрудников. Никто не говорил о предпринимательстве. От преподавателей я слышал только: «когда вас возьмут на работу» и «когда вы получите работу». Как будто идея начать свой бизнес была грязной. Я сопротивлялся, а мои друзья нет. Они устроились в отличный найм и хвастали этим:

    «Я работаю на „Моторолу“».

    «Я получил работу в „Нортвестерн Иншуранс“[12]!»

    «„Хертц Рентал Карз“[13] наняла меня тренинг-менеджером!»

    Пока я радовался за них, они покупались на ложь, которую я с нежностью называю «Медленная полоса». Что касается меня, то я избегал ее как чумы, потому что хотел разбогатеть быстро.

    Дорожные препятствия, объездные дороги и депрессияНесмотря на всю мою уверенность, пара следующих лет прошла впустую. Я жил с матерью, пока меня кидало от одной «возможности» к другой. А успеха все не было. Каждый месяц я занимался новым бизнесом: витамины, ювелирные украшения, программа «по автоматическому сбору данных» для маркетинга, которую я откопал на последних страницах делового издания, или дурацкая дистанционная работа в области сетевого маркетинга.

    Несмотря на тяжелый труд, число моих провалов росло – так же, как и число долгов. Годы шли. Безумие нарастало. Мне пришлось взяться за целую серию работ, калечащих эго, которые больше подошли бы неандертальцу: мойщик посуды в китайском ресторане (да, на кухне, там есть тараканы), разнорабочий в чикагских трущобах, разносчик утренней газеты «Чикаго трибьюн», продавец в ресторане быстрого питания «Сабвэй» (какого хрена?), складской клерк в «Сирс»[14] (в долбаном отделе текстиля), собиратель пожертвований на благотворительность и маляр.

    Есть что-нибудь хуже, чем эти гребаные работы и их оплата? Часы работы! Большинство из них начинались… в 3–4 часа утра… Пять лет колледжа. И все для того, чтобы жить как молочный фермер. Черт возьми, с деньгами было так туго, что я продался женщине старше себя, чтобы купить подарок на свадьбу своего лучшего друга.

    В это же время мои друзья строили карьеру: каждый год их зарплата росла на 3 %. Они покупали «Мустанги» и «Акуры» и дома на 1200 квадратных футов. Они казались довольными и жили стандартно. Они были нормальными. А я нет.

    В 26 лет я впал в депрессию. Мои бизнесы так и не стали самодостаточными. И я не смог. Сезонная депрессия разъедала мою и без того уязвленную психику. Дождливая, темная, мрачная погода Чикаго вызывала у меня единственное желание – остаться в кровати и есть вкусную выпечку. Достижениям предшествует солнечный свет, так что я особо ничего не достигал. Устав от работ для тех, кто не смог даже окончить школу, я не стремился вылезать из постели. Сомнения стали моей ежедневной аффирмацией. Я был истощен провалами физически, эмоционально и финансово. Я знал, что моя жизнь не отражает настоящего меня. Знал, что есть Скоростная полоса, но никак не мог ее найти. Что я делал не так? Что не давало мне подняться? После стольких лет исследований и учебы, после чердака, набитого книгами, журналами и кассетами про «быстрый старт», я был еще дальше от богатства. Я сидел в тупике на Обочине, а Скоростной полосы все не было видно.

    Глубокая депрессия привела меня к эскапизму. Но вместо наркотиков, секса или алкоголя я топил себя в книгах и продолжал изучать никому неизвестных миллионеров. Если я сам не стал успешным, почему бы не сбежать в жизни тех, у кого это получилось.

    Но становилось только хуже.

    Мои близкие стали отворачиваться от меня. Девушка, с которой я долгое время встречался, заявила: «У тебя нет силы воли». У нее была безопасная, стабильная работа в агентстве по сдаче автомобилей в аренду. И мы постоянно ссорились, потому что она то и дело перерабатывала за гроши – умопомрачительные 28 000 долларов в год. Конечно, она правильно возражала, говоря: «У тебя вообще нет работы. Ты зарабатываешь 27 000 долларов – меньше, чем я. И ни один твой бизнес не работает!» Она была умница. Наши отношения закончились, как только рекламщик с корпоративного радио начал за ней ухаживать.

    А еще моя мама. Первые годы после колледжа она была ко мне снисходительна, но потом устала терпеть мои неудачи и потеряла веру. И я не виню ее. Высадка человека на Луну в свое время звучала как пустое обещание.

    Ее указания притупили мой драйв. Она орала: «Найди работу, дружок!» – минимум 20 раз в неделю. Уф, даже сегодня я содрогаюсь. Эта фраза, произносимая таким тоном, могла вытравить тараканов в постапокалиптическом мире. Были дни, когда я хотел засунуть голову в тиски и раздавить себе уши.

    Мама предлагала: «Продуктовый магазин ищет продавца, почему бы тебе не сходить на собеседование?» Как будто мое образование и последующие пять лет мытарств должны были затмиться прилавком гастронома, нарезанием болонской колбасы и раскладыванием картофельного салата соседским мамашам. Благодарю за совет, но я пас.

    Моя буря пробужденияАгония холодной чикагской бури выбросила меня на жизненное перепутье. Это была холодная ночь, и я до смерти устал, работая водителем лимузина. Мокрый снег просочился в мои ботинки, пока я воевал с мигренью. Четыре таблетки аспирина, принятые часом ранее, совсем не помогли. Буря нарастала, и становилось ясно: я еще не скоро попаду домой. Мои обычные маршруты занесло снегом. Разочарованный, я направился к обочине неосвещенной дороги. Припарковал лимузин и посмотрел на себя в темной мертвой тишине.

    Я чувствовал как холод растаявшего снега ползет от пальцев по ногам. За окном красиво танцевали снежинки – ироничное напоминание о том, как я ненавидел уродство зимы. Я откинулся на спинку сиденья и издал эпический вой. Пока глазел на потолок лимузина, освещенный сигаретой, реальность догнала меня: «Что, черт возьми, я делаю? Во что превратилась моя жизнь?»

    Я сидел на пустой дороге, окруженный метелью и темнотой ночи, и до меня наконец дошло! Иногда ясность настигает тебя мирным бризом, а порой сваливается на голову, как пианино «Стейнвэй». Для меня это было последней каплей. Я четко понял: «Ты не можешь прожить еще один такой день!»

    Если хочешь выжить, тебе надо измениться.

    Решение изменитьсяСуровая зима заставила меня действовать быстро. Я решил измениться и начал с того, что раньше считал неконтролируемым: со своего окружения. Мне надо было переехать куда-нибудь, неважно, куда именно.

    В одно мгновение я почувствовал себя сильным. Скорость выбора наполнила мое жалкое существование надеждой и капелькой счастья. Мои неудачи испарились, я будто заново родился. Внезапно дорога в никуда превратилась в дорогу к мечте.

    Этот душевный подъем был связан не с решением переехать, но с чувством контроля и пониманием, что у меня есть выбор.

    Теперь я рассматривал варианты, которые раньше казались невозможными, через призму новой силы. Я задал себе простой вопрос: «Если бы я мог легко переехать в любую точку страны, то где предпочел бы жить?» Я подумал о важных для меня вещах и обвел пять городов на карте. За следующие пару недель я объехал их все. А еще через пару недель переехал, точнее сказать – сбежал.

    Перестройка на Скоростную полосуЯ приехал в Феникс с 900 баксами, без работы, друзей и семьи. Теперь у меня было 330 солнечных дней в году и жгучее желание попасть на Скоростную полосу. А еще старый матрас, десятилетний ржавый «Бьюик Скайларк» без третьей скорости, парочка микробизнесов, приносивших крошечный доход, и несколько сотен книг. Отправной точкой моей новой жизни стала маленькая студия в центре Феникса, которую я снял за 475 долларов в месяц и переделал в офис. Без кровати, без мебели – только матрас, лежавший в зоне кухни. Я спал в крошках, потому что матрас лежал у кухонной стойки.

    Я жил бедно, и у меня не было никаких накоплений. Но я чувствовал себя богатым. Я стал управлять своей жизнью.

    Одним из многих бизнесов, что я создал, был интернет-сайт. Подрабатывая водителем лимузина в Чикаго, я иногда часами просиживал в ожидании, и у меня было время на книги. Пока я ждал клиентов в аэропорту или пока они напивались на местном водопое, я сидел в лимузине и читал. Я изучил все от финансов до программирования и кучу автобиографий богатых людей в довесок.

    Работа водителем сделала свое дело – навела меня на идею. Один из пассажиров спросил, не знаю ли я хорошие компании по предоставлению лимузинов в Нью-Йорке. Это заронило в мою голову зерно идеи. Если бы я жил в Чикаго, то куда бы обратился, чтобы узнать цены на бронь лимузина в другом городе? У меня не было толстого справочника по Нью-Йорку. Наверняка его ни у кого не было, кроме жителей самого Нью-Йорка. Услышав подобный вопрос, я подумал, что и другие путешественники столкнутся с ним, поэтому сделал сайт, который решал проблему.

    Как и все мои предыдущие начинания, это не приносило много денег.

    Но оно отличалось от других.

    Я был голодранцем в долгах в чужом городе, без денег, работы и страховки. Мне пришлось собраться.

    Я начал агрессивно продавать свой сайт. Я рассылал электронные письма. Я делал холодные звонки. Я отправлял письма по почте. Я узнал, что такое SEO-оптимизация, и ежедневно изучал языки программирования в библиотеке, потому что у меня не было денег на книги. Я улучшил свой сайт, узнал, что такое графика и авторские права. Я поглощал все, что так или иначе могло мне помочь.

    Затем, в один прекрасный день, случился прорыв – мне позвонил представитель компании из Канзаса, восхитился моим сайтом и предложил разработать сайт для них. Поскольку веб-дизайн не был для меня в приоритете, я назначил цену в 400 долларов. Они решили, что это очень дешево, и за 24 часа я сделал сайт для той компании. Я был в экстазе: всего за сутки заработал почти всю сумму арендной платы за месяц. Так совпало, что в следующие сутки мне позвонили из компании в Нью-Йорке – им тоже нужен был новый сайт. Я разработал его за 600 долларов. Это заняло два дня. Теперь я мог платить за квартиру целых два месяца.

    Теперь я знаю, что это были небольшие деньги. Но прыжок от нищеты до 1000 долларов за три дня ощущался как выигрыш крупной суммы в лотерею. Именно в Фениксе я обрел связь с реальностью. Это был мой первый опыт самостоятельной жизни. Не разносчиком цветов. Не работником кухни. Не доставщиком пиццы. Не просителем дешевой арендной платы у мамы. Я в чистом виде работал сам на себя! Это было переломное ускорение, ветер перемен в спину, который вел меня к Скоростной полосе.

    Но все еще что-то шло не так. Я знал, что чего-то не хватало. Большую часть моего дохода составляла разработка сайтов, а не собственный портал услуг. Мой доход был привязан ко времени работы. Больше сайтов означало больше временных затрат. Если я не буду работать, доход прекратится.

    За деньги продавалось мое время.

    Уравнение богатстваЗимой ко мне приехал друг из Чикаго. Я показал ему мой веб-сервис, и он изумился объему трафика. Ко мне шли запросы со всего мира каждую минуту. Сколько стоит лимузин из Бостона в Уорчестер? Сколько из аэропорта Кеннеди до Манхэттена? Мы просмотрели входящие сообщения в моей электронной почте и нашли 450 писем. Прошло десять минут. Обновляем страницу. Еще 30 писем пришло. Они вываливались пачками ежеминутно. Друг предложил: «Чувак! Преврати эти письма в деньги».

    Он был прав, но как это сделать? Пару дней спустя я придумал рискованное и ничем не подкрепленное решение и стал работать над ним.

    Я собирался продавать не места под рекламу, а целевые, подробные предложения и запросы на бронирование.

    Но это было большой проблемой. Не большой, огромной!

    Мне предстояло убедить клиентов, что это выгодно для них. В те времена такая модель генерации выручки была новой и необычной. У меня не было предсказуемых данных (в любой области и менее всего – в области лимузинов), так что предстояло наладить их сбор. Насколько знаю, я одним из первых изобрел модель создания лидов[15] и преуспел в ней. Напоминаю, это было в конце девяностых, когда базы данных и анимированные гифки относились к разряду технологических чудес.

    Несмотря на то что у меня не было проработанного плана или опыта, на который можно было ориентироваться, я запустил этот продукт.

    В краткосрочной перспективе я ожидал, что такая перемена убьет мой доход. Так и произошло. Я считал, что она станет успешной через пару месяцев. Если вообще станет. В первый месяц новая система принесла 473 доллара. Ой! Я создал еще несколько сайтов, чтобы восполнить просадку в доходе. Выручка второго месяца составила 694 доллара. Третьего – 970. Затем – 1832, 2314, 3733 доллара. И это продолжалось и продолжалось.

    Все работало.

    Моя выручка, доход и активы росли по экспоненте, но не без проблем. Вместе с ростом трафика росли и претензии, объем обратной связи и количество вызовов, которые предстояло решить. Улучшения брались напрямую из предложений клиентов. Я внедрял их за пару дней, а иногда и часов. Мы с моими сотрудникам отвечали на письма за несколько часов, если не минут. Я научился быть внимательным к клиентам. И бизнес взорвался.

    Рабочие дни стали длинными, но интересными. Отпуск длился 40 часов, а рабочая неделя – 60. Будние дни и выходные слились воедино. Пока мои новые друзья пили и тусовались, я сидел на корточках в своей крошечной квартире, создавая код. Я не знал, четверг сегодня или суббота. Да это и не было важно. Слава тяжелой работе: она совсем не ощущалась как работа. На самом деле я получал удовольствие, ведь трудился на себя. Во мне горела жажда действовать. Тысячи людей выиграли от того, что я создал. И это делало меня еще более преданным процессу. Я чувствовал себя ценным профессионалом, и это рождало во мне страсть.

    Я начал собирать отзывы клиентов.

    «Благодаря вам мой бизнес вырос в 10 раз».

    «Ваш сайт привел ко мне крупнейшего корпоративного клиента».

    «Ваша компания стала инструментом для роста моего бизнеса».

    Такая обратная связь – форма валюты под названием «счастье». Я еще не стал богатым, но чувствовал себя богатым.

    Мой «поддельный» короткий путь к богатствуВ 2000-й мой телефон зазвонил по другим запросам. Звонили технологические стартапы. Они хотели узнать, не продам ли я бизнес. В тот год бум доткомов развернулся в полную силу. Не проходило и дня без истории о том, как очередной миллионер из области доткомов обогатился, продав свою техническую собственность. Помните неизвестных миллионеров? Это подмножество богатых росло с ошеломляющей скоростью, и волна накатила и на меня.

    Итак, продал ли я свою компанию? Черт возьми, да! У меня было три предложения о продаже. Предложение 1: 250 000. Предложение 2: 550 000. Предложение 3: 1 200 000. Я принял третье предложение и стал миллионером… в один миг… ну, почти.

    Это не продлилось долго, как и технологический бум.

    Тогда я думал, что 1,2 миллиона долларов – большие деньги. Но это не так. Налоги. Бесполезные фондовые операции. Я наделал ошибок и плохо инвестировал. Я купил «Корвет», надеясь, что он позволит мне выглядеть солидно. Я думал, что был богат, но по факту не был. К тому моменту, когда все закончилось, у меня осталось менее 300 000 долларов.

    Технический взрыв привел к неумолимым последствиям. По крайней мере, для покупателей моей компании. Вопреки моим рекомендациям и знанию предметной области, они принимали плохие решения – удачные для краткосрочного дохода, но ужасные для долгосрочного роста. Они смывали деньги в унитаз, словно их приток был нескончаемым. Нам действительно нужны фирменные бутылки с водой? И майки с логотипом? Это все создает выручку?

    Решения принимались медленно и с ошибками. Клиентов игнорировали. Невероятно, но большая часть исполнительного менеджмента компании обладала степенью MBA университетов Лиги Плюща[16] – доказательство того, что деловая логика не появляется вместе с дорогими буквами после вашего имени.

    Несмотря на 12 миллионов долларов уставного капитала, который мог бы оградить бизнес от неприятностей, мой сайт медленно начал умирать.

    Несколько месяцев спустя было принято решение закрыть его, хотя он все еще был прибыльным. Покупатели технологических компаний выдохлись, и акции резко пошли вниз. Все в тот момент были на грани жизни и смерти. И они тоже.

    Тогда я предложил выкупить свою компанию по цене срочной продажи – всего 250 000 долларов – из той самой прибыли, что этот сайт в свое время принес. Предложение было принято, и я снова взял контроль над компанией, которую продал всего 18 месяцев назад. Суть сделки состояла в следующем. Я буду управлять бизнесом, получать прибыль и выплачу кредит, взятый для закрытия потерь при уплате налога за предыдущий период. Все, что оставалось, я реинвестировал в бизнес.

    Когда я вернул контроль над своей компанией, у меня появилась новая мотивация – не только пережить крах доткомов, но и преуспеть.

    Рождение денежного дереваНесколько последующих лет меня держала в тонусе цель вывести сервис на новый уровень. Думаю, я хотел доказать себе, что был не просто удачливым парнем, попавшим на волну доткомов. Я развивал свой сайт – внедрял новые технологии и слушал клиентов. Автоматизация и обработка данных стали моей новой страстью.

    Пока я автоматизировал процессы и системы, со мной происходила медленная и неуклонная трансформация. Я работал все меньше и меньше. Внезапно оказалось, что я работаю всего час в день вместо десяти. А деньги капали. Я мог поехать в Вегас и поиграть, а деньги капали. Я мог посвятить работе всего день в месяц, а деньги капали. Я мог не работать месяц, а деньги капали.

    На меня снизошло озарение: Это и есть Скоростная полоса!

    Я вырастил денежное дерево. Это был процветающий печатный станок, который делал деньги 24 часа в сутки 7 дней в неделю. При этом я не тратил на него всю жизнь. Дереву требовалось несколько часов полива и солнечного света в месяц, которые я охотно ему давал. Дерево росло без ежеминутного внимания, рождало плоды и дарило мне свободу делать все, что я хотел.

    Несколько следующих лет я вел ленивый и прожорливый образ жизни. Конечно, я работал пару часов в месяц, но в основном ходил на тренировки, путешествовал, играл в видеоигры, покупал и гонял на быстрых машинах, развлекался с сайтами знакомств, играл на ставках… Я был свободен, потому что посадил и вырастил денежное дерево. И это дерево заменяло собой мое время. Точнее – его урожай, обильный и ежемесячный.

    Мой бизнес после возврата стремительно рос. В некоторые месяцы прибыль составляла более 200 000 долларов. Да! Прибыль! В плохой месяц – 100 000 долларов. Я зарабатывал за две недели столько, сколько большинство людей зарабатывают за целый год. Богатство прибывало, а я летал низко на радарах… никакой славы. Если бы вы зарабатывали 200 000 долларов каждый месяц, как изменилась бы ваша жизнь?

    • Какое авто вы бы водили?

    • Где бы жили и куда ездили отдыхать?

    • Какую страсть – искусство, благотворительность – реализовали бы?

    • Какие школы посещали бы ваши дети?

    • Они долго были бы ярмом на вашей шее?

    • Как быстро вы бы стали миллионером? Через четыре месяца или сорок лет?

    • Вы проклинали бы вечер воскресенья и прославляли бы вечер пятницы?

    • Было бы проблемой для вас покупать кофе за 6 долларов в «Старбакс»?

    С таким доходом статус миллионера приходит быстро. К 33 годам я стал мультимиллионером. Если бы я изначально не продал свой бизнес, возможно, справился бы быстрее. Но когда вы едите лапшу из картонной коробки и кто-то швыряет вам 1,2 миллиона долларов в лицо, немногие смогут сказать: «Неее, я пас».

    Я приобрел свою первую «Ламборгини», исполнив подростковую мечту. Пробыв владельцем целой плеяды экзотических машин за пару лет, я узнал, что вопрос, который изменил мою жизнь, не был таким уж необычным. Мне задавали его почти еженедельно. Сейчас у меня есть ответ, который я могу дать, – ответ, который я хотел бы прочесть в свое время.

    В 2007 году я снова решил продать свой бизнес. Пришло время выйти на пенсию и подумать о своих самых смелых мечтах: таких, как эта книга и, кто знает, возможно, написание сценария для фильма. Но в этот раз я развлекался набором предложений от 3,3 миллиона долларов до 7,9 миллиона. После того как я получал большие суммы снова и снова несколько лет, я принял одно из лучших предложений и повторил процесс Скоростной полосы… за минуты. Это время, которое у меня заняло обналичивание шести чеков, равнявшихся миллионам.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Слава или талант – еще не гарантия богатства.

    • Быстрое богатство создается по экспоненте, а не линейно.

    • Перемена может случиться внезапно.

    • Не бойтесь ходить нехожеными тропами.

    • Я написал эту книгу, потому что хотел бы ее прочесть, когда мне было 20 лет.

  

  
    Глава 3 Путешествие к богатству

    Даже путь в тысячу ли начинается с первого шага.

    Лао ЦзыБогатство – это путешествие, а не дорога!Во время учебы в университете на весенние каникулы мы с друзьями отправились в путешествие из Чикаго в Южную Флориду. Как и все молодые люди, мы исходили слюной, предвкушая эту поездку. Завороженные фантазией о залитом солнцем пляже, мы упустили из виду самое главное: автомобиль, на котором предстояло ехать.

    Через восемь часов пути наш старый «Додж Дастер» начал изрыгать дым и, крякнув, остановился. С разорванной уплотнительной прокладкой и без бензина мы застряли на сельской дороге посреди южной части Иллинойса. Коровы, навозная вонь и поля кукурузы… Мы были за сотни световых лет от песчаных пляжей Южной Флориды.

    К сожалению, для большинства людей путешествие к богатству оканчивается так же, как то мое путешествие к пляжу: они застревают на обочине черт знает где и спрашивают себя: «Елки, как же я здесь оказался?»

    Просто знать о существовании и даже ехать по «дороге к богатству» еще недостаточно для успеха, ведь она весьма специфична.

    Ваша «денежная дорога» рискует зайти в тупик, если вы фокусируетесь только на ней и конечной точке путешествия, а не на самом путешествии. Конечно, Скоростная полоса может открыть быстрый путь обогащения, но успешное путешествие по ней предполагает уважение и внимание ко всем жизненно важным параметрам в дороге. Бензин? Карта? Подготовка и профилактика двигателя? Забейте на это! Просто направляйтесь на юг! Если вы наплевательски относитесь к составляющим путешествия, ваш двигатель сгорит, масло перегреется, бензин улетучится, а объездные пути гарантированно заставят плутать. Если вы фокусируетесь только на дороге, высока вероятность, что ваше путешествие окончится на полпути и желанная цель никогда не будет достигнута.

    Иллюзорная дорога к богатствуЕсли богатство вас избегает, возможно, вы слишком «зациклены на дороге» и не используете всю формулу целиком. Конечно, вам могут перепадать кусочки: полезный ингредиент, почерпнутый в одной или двух книгах, зерно истины – из семинара о том, как стать богатым, или удачный совет об инвестировании от вашего университетского дружка-банкрота. К сожалению, эти составляющие по отдельности не могут создать богатство. Они похожи на машину, заглохшую где-то между штатами с пустым баком и севшим аккумулятором. Вы не можете взломать код богатства с помощью одной переменной в уравнении со множеством неизвестных.

    Формула путешествия к богатству похожа на кулинарный рецепт.

    Представьте, что я затащил вас в кухню, где есть только сахар и мука, и приказал испечь печенье. Трюк невозможный, ведь два отдельных ингредиента не могут составить всю формулу. Забудьте пищевую соду, и тесто не поднимется. Уберите сливочное масло, и вкус будет ужасен. Упустили из виду один ингредиент? Весь процесс провалится. Именно здесь кроется проблема всех книг о богатстве: они слишком фокусируются на самой дороге. На самой пикантной части рецепта – на сахаре! Они говорят вам:

    • Завозите товар из Китая и продавайте через Amazon!

    • Купите франшизу и станьте сам себе начальником!

    • Узнайте мистический тайный закон и думайте позитивно!

    • Следуйте за своей страстью и начните бизнес!

    • Инвестируйте в недвижимость, если хотите создать пассивный доход!

    • Проложите свой путь к богатству через продажу криптовалюты!

    Эти стратегии подчеркивают разные пути к богатству: дорога недвижимости, дорога трейдерства, дорога бизнеса. Они не говорят ни о чем другом. Провал кроется в этом «другом», потому что это нечто и есть вся оставшаяся формула.

    Миллионеров создают процессы и никогда – событияВсе миллионеры, которые сделали себя сами, создали богатство благодаря выстраиванию процессов. У них есть полная формула, и они используют ее. Богатство – это не событие. Богатство не падает с неба и не выигрывается в телеигре. Оно не звонит в дверь с охапкой воздушных шаров. Оно не выпрыгивает из машины, расписанной танцующими шоколадками, лимонами и вишенками.

    Богатство – это процесс, а не событие. Спросите любого шеф-повара, и он подтвердит, что совершенное блюдо – это набор качественных ингредиентов плюс великолепно отлаженный процесс исполнения: немного этого, немного того, сделать в правильное время в правильном месте – и вуаля! Наслаждайтесь вкусной едой! У богатства очень похожий метод создания – разные ингредиенты собирают в единое целое, которое стоит миллионы.

    Богатство ускользает от большинства людей, потому что они заняты событиями и не обращают внимания на процессы. Но без процессов нет и событий. Остановитесь на минуту и перечитайте это. Именно процессы создают миллионеров. События, которые вы видите и о которых слышите, – результаты этих процессов. Для нашего шеф-повара готовка – это процесс, а еда – событие.

    Например, когда спортсмен получает контракт на 100 миллионов долларов за игру в баскетбол – это событие, не процесс. Вы узнаете о зрелищном моменте «обогащения», но обычно упускаете из виду процесс, который к этому привел. А он представлял собой долгую и тяжелую дорогу: ежедневные четырехчасовые тренировки, полночные игры, порванные связки, операции и реабилитация, отказы в юниорской команде и противостояние соседским бандам – все это сформировало путешествие-процесс.

    Когда двадцатилетний парень продает свою интернет-компанию за 50 миллионов долларов, вы читаете об этом в блоге, посвященном технологиям, но процесс остается за кулисами. Вы ведь не слышали о бесконечных часах написания кода? И о том, что владелец основал компанию на деньги с кредитной карточки по ставке 21,99 % годовых. И о его ржавой «Тойоте» с пробегом 174 000 миль.

    Если вы попытаетесь опустить процесс, вы никогда не достигнете результата.

    Процесс – это путешествие по дороге к богатству, а пункт назначения – событие. Да, лифт к успеху не работает – вам придется подниматься по лестнице.

    Формула путешествия по дороге к богатствуУспешную формулу богатства составляют четыре ингредиента. Вот они:

    Ваша дорожная карта (Части 3, 4 и 5)

    Компас на пути к богатству – это сила, которая стоит за действиями. Ваша дорожная карта показывает, какие финансовые установки и предубеждения о деньгах вы имеете. Есть три карты, которые описывают маршрут к богатству:

    1. Обочина.

    2. Медленная полоса.

    3. Скоростная полоса.

    Почти как в кулинарном рецепте, ваша дорожная карта будет включать в себя «почему», «где», «как» и «что».

    Ваш автомобиль (Часть 6)

    Ваш автомобиль – это вы. Никто, кроме вас, не может отправиться в путешествие. Транспортное средство – сложная система, все детали которой нуждаются в частной настройке и ремонте, чтобы автомобиль оставался на ходу.

    Ваши дороги (Часть 7)

    Ваши дороги – карьерные маршруты, по которым вы путешествуете. Например, вы можете ездить по дороге найма. Тут у вас есть неограниченный выбор: вы можете быть инженером, менеджером проекта, врачом-терапевтом, сантехником, водителем грузовика. Еще есть предпринимательские пути: вы можете быть инвестором в недвижимость, владельцем розничного магазина или франшизы, фрилансером или изобретателем. На любой дороге вы встретите миллионы обстоятельств и возможностей. И каждая будет нести в себе математическое уравнение.

    Ваша скорость (Часть 8)

    Скорость – это способность перейти от идеи к ее воплощению. Вы можете сидеть в «Феррари» на пустой прямой дороге, но, не надавив на газ, никуда не сдвинетесь.

    Платные дороги на пути к богатствуУспешные гонщики Скоростной полосы – воины, которые живут и умирают в пути. Платные дороги – неотъемлемая часть путешествия к богатству. И эту плату нельзя внести на улице Легкости. Для некоторых из нас это хорошие новости, потому что пошлина отсеивает слабых и отправляет их в страну заурядности. Если вы противитесь оплате, богатство будет противиться вам. К сожалению, некоторые считают, что пошлину за богатство можно заплатить чем-то из этого списка:

    • Благополучная семья/хорошее детство.

    • «Тяжелая работа» в противовес «умной».

    • Образовательные достижения и сертификаты.

    • Звездный бизнес-план.

    • Венчурный капитал.

    • Принадлежность к конкретному полу, расе, возрасту.

    • Желание, умение мечтать и позитивное мышление.

    • Знание правильных людей в правильных местах.

    • Посещение правильных школ.

    • Страсть к тому, что ты делаешь, и «занятие тем, что ты любишь».

    Нет ничего более далекого от правды. Скоростной полосе миллионера плевать на такие вещи. Это не прямая дорога, обсаженная деревьями, с красивыми ограничительными бордюрами и детьми, которые раскачиваются на качелях, свисающих с дубовых ветвей. Это темная, пустынная, немощеная дорога, покрытая рытвинами, которые заставляют вас меняться и расти. Если бы путешествие по дороге к богатству было легким, хоть кто-то был бы бедным?

    Помните, что надо будет уплатить цену. Готовьтесь рисковать и жертвовать. Ожидайте столкновений на дороге. Когда вы поймаете первую выбоину (и да, это обязательно произойдет), знайте – так вы куете свою новую жизнь. Путешествие по Скоростной полосе предполагает жертвы, которые мало кто приносит, чтобы дать вам возможность жить так, как мало кто может.

    Для этого путешествия нельзя нанять шофераМы живем в обществе, которое стремится привлекать третьих лиц для всего – от работы по дому до воспитания детей. Найм человека со стороны хорош для уборки грязной ванной комнаты, но не в области богатства. У путешествия по дороге богатства нет шофера, и обязанность по уплате дорожной пошлины нельзя передать виртуальному помощнику на Филиппинах.

    Если бы кто-то подарил мне «Ламборгини» (или любую другую мечту), когда мне было 16 лет, я не оказался бы там, где я сегодня. Когда получаешь подарки безо всяких усилий, то упускаешь сам процесс. Человеку, которым я должен был стать, просто помешали бы в развитии, потому что процесс нельзя перепоручить третьим лицам. Мудрость и личностный рост в этом путешествии должны получить именно вы. И покуда вы не найдете единомышленников по Скоростной полосе, вы будете идти один.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Богатство – это формула, а не ингредиент.

    • Миллионеров создают процессы. События – побочные эффекты процессов.

    • Искать «шофера на пути к богатству» означает искать подмену процесса. Вы должны пройти путь развития самостоятельно.

  

  
    Глава 4 Дорожные карты, ведущие к богатству

    Если вы не знаете, куда идете, то любая дорога сможет привести вас туда.

    – Льюис КэрроллКомпас для богатстваЕсли вы не знаете, куда идете, то как поймете, что дошли до нужного места? Более чем вероятно вы окажетесь там, где не хотите быть. Богатство находишь с дорожной картой, а не с мишенью для метания дротиков.

    Миллионеры, которые сами себя сделали, не разбогатели от свалившихся на них денег. По той же аналогии финансовые провалы необязательно приводят к бедности. И то и другое – закономерный итог выбранной дорожной карты. Она направляет ваши действия, которые создают последствия, которые, в свою очередь, формируют ваши финансы.

    В конечном счете ваши решения и выбор определяют, как будет разворачиваться ваша жизнь.

    Но откуда берутся эти решения?

    Они исходят из убеждений, заложенных в вашу дорожную карту.

    Чтобы изменить их и сделать другой выбор, вы должны поменять дорожную карту. Измените ее, и вы измените все.

    Например, вот так дорожные карты влияют на финансы: если вы верите, что «богатые люди сколотили состояние, инвестируя в индексные фонды S&P», ваши действия будут отражать это убеждение. Если некие финансовые гуру говорят вам закрыть все кредитные карточки, потому что «долги – это плохо», вы сделаете это. Если автор книги говорит вам: «50 долларов, инвестированные сегодня, превратятся в 10 миллионов долларов через 40 лет», а вы верите ему, ваши действия будут соответствующими.

    Убеждения – мощные механизмы, определяющие действия. И неважно, верные они или нет. Родители говорили нам, что Санта-Клаус существует, и мы верили в это. Оставляли ему печенье. Выглядывали в окно, надеясь увидеть летающего оленя. Удивлялись, как он запихнул свою огромную задницу в дымоход. Мы верим в то, чему нас учат. Даже если факты доказывают противоположное.

    Ваша система убеждений работает как компас. Если он ошибается, вы всю жизнь проведете на объездных дорогах. Ложные убеждения – это поддельные дорожные карты, ведущие в тупики.

    Три финансовые дорожные картыПуть к богатству начинается с определения вашей текущей дорожной карты и возможных альтернатив. Существует три вида карт:

    ОбочинаМедленная полосаСкоростная полосаВ основе каждой из этих карт лежит система убеждений, которая диктует определенные действия. Что еще более важно, каждая дорожная карта работает в конкретной «вселенной», управляемой математическим «уравнением богатства». К тому же каждая дорожная карта предполагает свой пункт назначения:

    Обочина – > БедностьМедленная полоса – > ЗаурядностьСкоростная полоса – > БогатствоПункт назначения – «истинная суть» дорожной карты.

    Что такое «истинная суть»?

    Если вы играете в блэкджек и выигрываете 15 сдач подряд, вы нарушаете «истинную суть» случайности. Выигрыш 15 раз подряд – это уже не случайность.

    Когда дикого африканского льва дрессируют для магического шоу в Лас-Вегасе, его учат нарушать свою истинную суть. Лев, естественно, хочет вернуть ее – быть диким, охотиться, убивать, кормиться, спариваться. Вот почему некоторым ярким магам откусывают головы. Надо быть особенным, чтобы нарушать законы истинной сути.

    По аналогии у каждой дорожной карты своя истинная суть. Например, если вы путешествуете по Обочине, то наверняка придете к бедности. Отклонение от сути карты похоже на игнорирование шансов: играть в азартные игры шесть часов подряд и выигрывать.

    Каждая дорожная карта содержит в себе ключевые мысленные установки, которые действуют как маяки. Назовем их «мысленные маяки». Они дают нам инструкции и руководят нашими действиями – прямо как дорожная карта. Вот эти маяки:

    Отношение к долгам: Долги контролируют вас или вы их контролируете? И есть ли у вас долги вообще?

    Отношение ко времени: Насколько вы цените свое время? Как к нему относитесь? У вас его много? Оно мимолетно? Оно несущественно? Вы работаете на время? Или время работает на вас?

    Отношение к образованию: Какую роль играет образование в вашей жизни? У него вообще есть какая-то роль?

    Отношение к деньгам: Какое место в вашей жизни занимают деньги? Это инструмент или игрушка? Их много или не хватает?

    Основной источник дохода: Как вы в основном зарабатываете?

    Основной катализатор богатства: Как вы умножаете стоимость и создаете богатство? И занимаетесь ли вы этим в принципе?

    Отношение к богатству: Как вы вообще определяете богатство?

    Уравнение богатства: Каков ваш математический план обогащения? Какая формула богатства определяет физику вашей вселенной?

    Пункт назначение: Вы знаете, к чему конкретно стремитесь? Если да, то к чему?

    Ответственность и контроль: Вы контролируете свою жизнь и финансовый план?

    Отношение к жизни: Как вы живете? Вы планируете свое будущее? Приносите ли вы в жертву день сегодняшний ради дня завтрашнего? Или наоборот?

    Дорожные карты работают в определенных вселенныхКаждая дорожная карта работает по своему набору математических формул – уравнению, что определяет скорость, с которой вы можете создать богатство. Так же, как формула Эйнштейна E=MC2, финансовые формулы определяют вашу вселенную богатства.

    Скорость обогащения зависит от выбранной вами «вселенной» дорожной карты. Именно она определяет ваш финансовый план и дает вам расти или стагнирует. Подумайте об этом как о железной дороге, где каждый путь имеет собственный набор скоростей, правил и законов. Вы можете выбрать трассу, которая позволяет развивать скорость 20 миль в час или 200 миль в час.

    Если вам не нравится нынешняя жизнь, вы можете перейти в другие вселенные, просто сменив дорожные карты. Но перед этим необходимо в них разобраться.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Чтобы изменения случились, они должны проистекать из ваших убеждений. Дорожная карта, выбранная вами, по умолчанию определяет эти убеждения.

    • Каждая дорожная карта построена на уравнении богатства и ведет к определенному пункту назначения: Обочина – к бедности, Медленная полоса – к заурядности, Скоростная полоса – к богатству.

  

  
    Глава 5 Самая накатанная дорога: Обочина

    Когда ваши убеждения отличаются от того, во что верят все остальные, вы говорите: «Я прав, а они ошибаются». Это очень неприятная позиция. С одной стороны, вы преувеличиваете, а с другой, приглашаете к нападению.

    – Ларри ЭллисонДорожная карта ОбочиныБольшинство людей всю свою жизнь плетутся по Обочине. Это договор обмена более сохранного завтра на приятное сегодня.

    Путешествие по Обочине – это жизнь в одном пункте от нищеты: провал одного альбома от нищеты. Одна сделка от нищеты. Один концерт от нищеты. Одно увольнение от нищеты. На Обочине от нищеты вас всегда отделяет «одно нечто» – от того, чтобы стать бомжом, банкротом или вернуться жить к родителям.

    Хотя некоторые, выбрав Обочину, зарабатывают большие деньги, никто из них не владеет настоящим богатством. Не позволяйте этому противоречию одурачить вас. У Обочины нет выхода к богатству – только табличка «ТУПИК». Путешествие по Обочине – это финансовое беговое колесо, как в крысиной клетке. Обычно его останавливает банкротство или кризис.

    Что из себя представляет пешеход с Обочины?Финансового пункта назначения у него нет. Единственный план – отсутствие плана. Лишние деньги моментально тратятся на очередной классный гаджет, путешествие, машину поновее, модную одежду или зудящую прихоть. Пешеходы с Обочины находятся в беззаботной ловушке под названием «Рабский образ жизни». Они рабы мгновенных удовольствий и жажды потреблять, которая навсегда погребает их под грузом необходимости работать или заниматься своим бизнесом.

    Чаще всего они выбирают Обочину потому, что это путь наименьшего сопротивления. Его песня сирены – мгновенное удовлетворение, а деньги – горячая картошка, которую быстро обменивают на последнюю недельную дозу. Хотите узнать, как живут и думают пешеходы с Обочины? Посмотрите пару часов телешоу «Судья Джуди»[17]. Дочери подают в суд на матерей из-за 100 долларов. Люди отрицают свою ответственность. Демонстрируют невежество. Хотят снимать квартиру бесплатно. Если серьезно, это шоу следует переименовать в «Жизнь на Обочине».

    Мысленные маяки пешехода с ОбочиныДорожная карта пешехода с Обочины содержит в себе характеристики, которые им руководят. Этот образ мысли представляет собой шаблоны или «мысленные маяки», которым пешеход следует.

    Отношение к долгам: Я хочу покупать вещи сейчас! Кредитные карты, объединенные займы, выплаты за машину – все они помогают мне наслаждаться сегодняшним днем! Если я хочу что-то сейчас, я получу это сейчас!

    Отношение ко времени: Время изобильно. Я трачу деньги так, будто завтра не существует. Черт, я же могу умереть через две недели! И не смогу забрать все это с собой!

    Отношение к образованию: Мое образование закончилось в день моего выпускного! Ура!

    Отношение к деньгам: Если получил их, козырни этим! Зачем откладывать на черный день? Я спускаю каждую копейку, которую зарабатываю, да и большая часть моих счетов оплачивается вовремя. Не это ли пример финансовой ответственности?

    Основной источник дохода: Я сделаю все, за что мне заплатят. Я гоняюсь за деньгами, дорогуша! Это все ради детей!

    Основной катализатор богатства: Собственный капитал? Я играю в казино. Я покупаю лотерейные билеты. А еще у меня в процессе судебное разбирательство с моей страховой компанией… Неужели это не считается?

    Отношение к богатству: Тот, кто умрет, поиграв со всеми игрушками!

    Уравнение богатства: Моя формула богатства – Богатство = Доход + Долги.

    Пункт назначения: Что это? Я живу сегодняшним днем. Мне некогда беспокоиться о завтра.

    Ответственность и контроль: Со мной вечно происходит что-то плохое. Этот человек меня занижает. Эта система против меня. Я – жертва. Это не моя вина.

    Отношение к жизни: Живи сегодня. Пошли к черту завтра. Жизнь слишком коротка, чтобы планировать ее дальше чем на 30 дней. Ты не можешь забрать это с собой! Ты молод лишь однажды! И когда-нибудь я стану великим.

    Шокирующие факты хождения по ОбочинеХотя эти гипотетические мысленные маяки могут показаться смешными, это не так. Просто посмотрите на данные. Почитайте отчеты. Представляю вам следующие факты из исследования Федеральной службы государственной статистики США за последние годы:

    • Человек моложе 55 лет в 69,7 % случаев не имеет собственного капитала или находится в долгах.

    • 54 % домохозяйств США, принимавших участие в опросе, имеют менее 100 000 долларов собственного капитала.

    • 83 % всех домохозяйств, участники которых моложе 35, имеют менее 100 000 долларов собственного капитала.

    • Человек в возрасте 35–44 лет имеет в среднем 18 197 долларов, не считая разницу между долгом по ипотеке и текущей рыночной стоимостью имущества, под которое берется ипотека.

    • Человек в возрасте 45–54 лет имеет в среднем 38 626 долларов, не считая разницу между долгом по ипотеке и текущей рыночной стоимостью имущества, под которое берется ипотека.

    Согласно данным той же Федеральной службы государственной статистики США за 2016 год, 61 % всех работающих людей получили менее 75 000 долларов за год. Эта информация срывает маску с уродства, спрятавшегося за ботоксными инъекциями и роскошными немецкими седанами: большинство людей – пешеходы на Обочине. 60 % следуют по этому пути. Да, мир полон финансовых иллюзионистов. Несмотря на годы восстановления после того, как самые большие пузыри лопнули. Производись такая оценка сразу после 2008 года, я бы не удивился, если бы 85 % американских семей имели ноль или меньше собственного капитала. Но могу поспорить, у них по 650 кабельных каналов на их плоскоэкранных телевизорах. Если вы старше 35 и у вас меньше 19 000 долларов собственного капитала, позвольте мне быть грубым: то, что вы делаете, – это не работа. Вам нужна новая дорожная карта.

    Рядовой пешеход с Обочины: Бедняцкий доходПешеходы с Обочины с бедняцким доходом – самый распространенный вариант. Это представители от низшего до среднего класса, которые работают за скромные зарплаты и любят красоваться игрушками. У них мало сбережений и нет плана выхода на пенсию. Их будущее взято в ипотеку ради потребительского образа жизни. На каждую копейку уже есть обязательство: заплатить за машину, одежду. Или заработок отправляется на задержание вала кредитных выплат.

    Живя так, вы едете по узкой дороге, граничащей с утесом. Ваш двигатель на последнем издыхании. У вас мало надежды, потому что дорожная карта испорчена быстрыми удовольствиями, эгоизмом и безответственностью. Это отталкивает богатство и вовлекает в зависимость всех, кто рядом: налогоплательщиков, работодателей, друзей, родителей и любимых. Нищие пешеходы говорят: «Жизнь коротка. Проваливай с моего пути, или я переступлю через тебя!»

    Признаки того, что вы – пешеходВы немногому научились после выпуска из школы или университета.

    «Я окончил школу! Ура!»

    Вы часто меняете работу.

    «Ну чего ты, ЭмДжей! Я уволился, потому что на новом месте платят больше».

    Вы думаете, что у состоятельных людей были богатые родители, удача или жизненные обстоятельства попроще, чем у вас.

    «Мне приходится несладко. Если бы родители могли оплатить мое образование, я бы мог получить хорошую работу. У меня было трудное детство. Богачи понятия не имеют, каково это».

    Вас легко впечатлить, и вы сами жаждете впечатлять.

    «Мне нравятся дизайнерские сумки, немецкие машины, итальянская одежда и породистые собаки. Я зарабатываю свои деньги тяжелым трудом. И я этого заслуживаю!»

    У вас плохая кредитная история.

    «Я почти всегда оплачиваю счета… Просто не всегда могу платить вовремя из-за обстоятельств, которые от меня не зависят. И вообще, банки и коммунальные компании большие и богатые, они – враги».

    Вы верите в то, что политики и правительство изменят систему, вместо того чтобы сфокусироваться на изменении себя.

    «Большое правительство – отличное решение. Больше законов, больше всяких программ, больше услуг. Правительство должно служить людям. Богатые люди должны платить больше налогов за свое богатство – они могут себе это позволить, а я не могу!»

    Вы рассматриваете ломбарды, микрокредитные организации и займы как источники дополнительного дохода.

    «Покупка еды не может подождать до следующей зарплаты – моя семья должна что-то есть! А еще тут распродажа крабового мяса всего по 22 доллара за фунт».

    Вы хотя бы раз проходили процедуру банкротства.

    «Это не моя вина – я переоценил себя и не ожидал, что потеряю работу. Я не думаю, что банкротство – это плохо, ведь оно позволяет начать мне все с чистого листа. Мне уже одобрили новую кредитную карточку».

    Я живу от зарплаты до зарплаты.

    «Разве не все так живут?»

    Если вам неправильно дали сдачу в вашу пользу, вы никогда ее не вернете.

    «Вы с ума сошли? Если в магазине неправильно посчитали, я это себе оставлю. Не моя вина, что кассир облажался».

    У вас нет сбережений или их мало.

    «В чем смысл? Вы можете получить только 1 % на накопительном счете. Посмотрите на всех этих людей, которые инвестировали на фондовом рынке и потеряли почти все в 2008 году. Лузеры! Лучше я потрачу все до копейки, я не могу потерять деньги!»

    У вас нет страховки на машину, медицинской страховки, и у вас незащищенный секс со случайными партнерами.

    «Ну, что я могу сказать – я люблю риск! Я знаю, что страховка и планирование беременности важны, но они просто не в приоритете».

    Вы регулярно делаете ставки в казино или покупаете лотерейные билеты.

    «Чтобы выиграть, нужно играть, верно? В этот раз все по-другому! Я чувствую это!»

    Вы уплываете в альтернативную реальность: сплетни о знаменитостях, телевизор, спортивные и видеоигры или сериалы.

    «Я просто обожаю „Американского идола“, „Ходячих мертвецов“ и „Закон и порядок“. С понедельника по пятницу с 6 до 11 вечера я точно знаю, где буду».

    Вы теряли деньги на схемах из серии «Разбогатей!»

    «Должен быть легкий путь к богатству. Если я просто куплю эту крипту, программу/курс на диске/дистанционный курс, я узнаю секрет! Стану богатым легко, здесь и сейчас!»

    Ваша семья съеживается, когда вы просите денег, или вы перестаете просить, потому что знаете, что за этим следует лекция.

    «Боже, это же просто 500 долларов! Мои родители должны заботиться обо мне до самой смерти. Разве они не видят, как трудно мне приходится? Я имею в виду… Посмотрите на эту квартиру! Нужно заменить гранитную кухонную стойку!»

    Узнаете этот поведенческий паттерн? Такие установки – признаки Обочины.

    Притяжение Обочины: БедностьРецессия – это ухабы на дороге. Сколько людей потеряли свои дома из-за экономического пузыря? Свои сбережения работы или пенсии?

    Обочина не предлагает никакой защиты, потому что у вас и так ничего нет. Вы не можете держать удары. Если вас собьют на дороге, вы мертвец. Если хотите быть непоколебимым в своей финансовой поездке, вы должны быть жестким и надеть пуленепробиваемый жилет. Ваш план должен превзойти годы изменений и изменчивости, а не дни.

    Жизнь на Обочине затягивает вас в бедность.

    Потому что Обочина рассчитана на короткий период. Она не работает на перспективу. Ваше будущее становится залогом комфортного настоящего. К сожалению, любая неровность на дороге приводит к большим проблемам: рецессия, потеря работы, повышение процентных ставок, обнуление ипотеки. Жизнь на Обочине может в буквальном смысле закончиться жизнью на обочине.

    Если вы спросите сбитого с пути пешехода, в чем причина его финансовых бед, он быстро обвинит внешний фактор: «Меня уволили!», «Моя машина сломалась!», «У меня не было медицинской страховки, когда я сломал ногу!», «Судья присудил увеличить алименты на 20 %!» Если вы запускаете свой финансовый двигатель, когда тот на грани слома, он гарантированно сгорит. А затем ваши приятные «сегодня» превратятся в ужасные «завтра»: больше работы, больше долгов и больше стресса.

    Я не знаю вашего возраста, но давайте будем честны. Вы действительно считаете, что можете выйти на пенсию, имея 19 000 долларов? Или 119 000? Вы можете жить за счет рефинансирования собственного капитала? Вы задумывались о чем-то дальше зарплаты на следующей неделе? На каком пороге вы осознаете, что пришло время переключить передачу и переоценить ситуацию? Есть ли такой порог? Почему то, чем вы занимались в последние 5, 10, 20 лет, вдруг начнет работать?

    Да, это безумие – делать одно и то же и ожидать иных результатов.

    Обочина – это не дорога к богатству. Только если речь не идет о стратегии игры в казино, лотерейных билетах или получении страховки за отравление вашего супруга. Государственная помощь, социальное обеспечение, благотворительность и история на тему «мои родители скоро умрут и оставят мне состояние» – это не финансовый план! Если вы не хотите выйти на пенсию в картонную коробку под мостом или работать в «Вендис»[18], пока вам не исполнится 75 лет, вам необходим план.

    Если жизнь даст вам еще 50 лет, какой, черт возьми, план?!

    Первый шаг, чтобы сбежать с Обочины, – это признать, что вы находитесь на ней… Затем нужно заменить ее на что-то более работоспособное!

    Деньги не решают проблем с финансамиНовость дня: Обочина слепа к деньгам. Ей все равно, сколько вы зарабатываете. Нельзя исправить ошибки управления финансами, вливая больше денег. Да, вы можете выглядеть чертовски богатым и тем не менее идти по Обочине.

    Среди пешеходов есть и те, кто обладает заметным богатством. Они владеют бизнесом, делают хорошую карьеру, например в медицине или юриспруденции, снимаются в фильмах или выступают на сцене и много зарабатывают. Общий знаменатель непротиворечив: нет никакого плана и никаких сбережений – тратите больше, чем зарабатываете, и обмениваете безопасное завтра на «крутой» образ жизни сегодня. Уравнение богатства пешехода – это доход плюс долги по кредитам.

    Богатство = Доход + ДолгиПешеходы привязывают свой образ жизни к доходу и обильно дополняют его займами.

    Богатый пешеход: С высоким доходомКогда пешеход с высоким доходом нищает, это становится большой новостью. Вы задумывались, как богатый рэпер может разориться через три года после выхода последнего альбома? Или почему известный актер подает заявление о банкротстве через несколько лет после завершения карьеры? Как превратить контракт НБА на 80 миллионов долларов в банкротство? Я вам скажу: туда приводит Обочина.

    Вам не придется долго искать пешеходов с высоким доходом. Это люди, которые выглядят богатыми, но от нищеты их отделяет одна зарплата, один альбом или один провал фильма. Они получают большие доходы и тратят каждую копейку. Их образ жизни держится на большом доходе и больших кредитах. Они покупают уйму вещей, которые им не нужны, на деньги, которые еще не заработали, искренне веря, что всегда будут получать солидную зарплату.

    Я называю таких людей «кредитные карты». Они ездят на хороших автомобилях и носят дорогую одежду, но находятся в одном шаге от финансового краха.

    Член Форума Скоростной полосы (TheFastlaneForum.com) запостил такой пример жизни на Обочине, который ему рассказал друг, работающий в кредитной организации:

    «Известному рэперу отказали в кредите на 60 000 долларов… несмотря на то что в своей заявке он указал ежемесячный доход в 400 000 долларов… Он выпустил два хита в прошлом году и, должно быть, разорился. У него была ужасная кредитная история. Мораль: навык обращения с деньгами и хорошая кредитная история очень важны, даже если вы успешны».

    Расточительность пешеходов с большим доходом соизмерима с их заработком. Например, если такой человек зарабатывает 20 000 долларов в месяц, он/она чувствует, что заслужил(а) покупку пары джинсов за 400 долларов. Проблема в том, что он не успокоится, пока не спустит весь свой месячный доход плюс еще немного. Такие люди словно боятся, что деньги исчезнут, если их не потратить. Отток денег у них всегда превышает приток.

    Тот, кто зарабатывает 2 миллиона долларов в год, подвержен тем же ловушкам на Обочине, что и зарабатывающий 20 000 долларов! Финансовая дисциплина слепа к доходам. Ей все равно, сколько вы зарабатываете и на чем ездите.

    Мираж дохода/богатства на ОбочинеОбратите внимание, что и пешеходы с низким доходом, и пешеходы с высоким имеют одни и те же проблемы, но разные декорации. Плохое управление капиталом похоже на азартные игры, потому что со временем казино всегда выигрывает. Бросать больше денег на дефицит – все равно что пытаться заткнуть дыру в плотине большим количеством воды.

    Если вы не в состоянии жить на 40 000 долларов в год, вы не сможете жить и на 400 000 долларов. Пока вы сетуете на свой платеж по ипотеке в 900 долларов, пешеход с высоким доходом сетует на платеж по ипотеке в 9000 долларов. Само сетование одинаково. Проблема одна и та же, различны только объемы.

    Лишь изменение финансового мышления способно решить проблему с деньгами. Для этого вы должны выбрать другую дорожную карту. Сойдите с Обочины и перестаньте приравнивать богатство к доходу и долгу.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Билет первого класса на Обочину – это отсутствие финансового плана.

    • К Обочине людей притягивает бедность – и в плане времени, и в плане денег.

    • Вы не можете решить проблему управления финансами с помощью большего количества денег.

    • Вы можете иметь хороший доход, но идти по Обочине.

    • Если богатство определяется доходом и долгом, оно – иллюзия, потому что уязвимо перед рытвинами, объездами и «ухабами на дороге». Когда исчезает доход, исчезает и иллюзия богатства.

    • Плохое финансовое управление как игра в рулетку – казино всегда выигрывает.

  

  
    Глава 6 Ваше богатство ядовито?

    Богатство – это возможность полностью познать жизнь.

    – Генри Дэвид ТороТоксичное определение богатства в обществеСоблазн перейти на Обочину развивается из токсичного извращения понятия богатства. Общество гласит: «Богатство» – это «Роллс-Ройс» с шофером, чартерные самолеты, экзотические путешествия в южную часть Тихого океана, особняк на берегу и пентхаус в Лас-Вегасе. Общество говорит, что богатство – это серьги с бриллиантами в шесть каратов, «Астон Мартины» и часы, которые стоят дороже, чем дома большинства людей. Общество говорит, что богатство – это «непристойное предложение» заняться сексом с Деми Мур за 1 миллион долларов, основанное на утверждении: «Ночь придет и уйдет, а денег хватит на всю жизнь».

    Спросите 10 человек: «Что такое богатство?» – и вы услышите 10 разных ответов. Ваше «богатство» может символизировать «Ламборгини», как это было у меня, или ферма на 70 акрах в Монтане. Если вы думаете как большинство, «богатство» инстинктивно будет определяться как роскошный образ жизни.

    Общество заставляет нас верить, что богатство – это материальные блага и безрассудное потребление. Но это не так. Впрочем, не волнуйтесь, если вы хотите роскоши, Скоростная полоса даст вам ее.

    Триада богатства: Что такое богатство?Богатство не так двусмысленно, как может показаться. Самые счастливые моменты в моей жизни, когда я ощутил себя действительно богатым, случились не в те дни, когда я купил «Ламборгини» или особняк на горе. На самом деле богатство состоит из трех фундаментальных вещей: отношений, здоровья и свободы. Эта триада создает истинное счастье.

    Богатство – это крепкие отношения. Не только с вашей семьей, но и с людьми, в окружении которых вы живете, с Богом или иной духовной Сущностью, с вашими друзьями. В конце культового фильма «Эта прекрасная жизнь» нам говорят: «Помните, никто не неудачник, пока у него есть друзья». Богатство – это окружение и возможность влиять на жизни других. Богатством нельзя наслаждаться в одиночку. Поверьте, самые лучшие моменты в моей жизни происходили, когда меня окружали друзья или близкие.

    Еще богатство – это здоровье: крепкое тело, живость, страсть и безграничная энергия. Если у вас нет здоровья, вы бедны. Спросите любого неизлечимо больного человека, что он ценит больше всего. Спросите любого человека, пережившего рак, в чем теперь состоит его счастье. У здоровья и живости нет цены.

    И наконец, богатство – это свобода: возможность выбирать то, что вы хотите, когда хотите и где хотите. Свобода от начальников, утренних тревог и давления денег. Свобода страстно следовать мечтам. Свобода воспитывать детей так, как вы считаете нужным. И свобода от нелюбимой работы. Свобода – это, по сути, возможность жить так, как вам заблагорассудится.

    Богатство нельзя купить за 60 льготных платежейЯ живо помню тот день. После того как я продал компанию в 2000 году, мой юрист передал мне первый платеж – чек на 250 000 долларов.

    «Ура-ура! Я богат! Я сделал это!» – я радовался раньше времени. Сразу же представил себе быстрые автомобили, дизайнерскую одежду, скоростные катера и женщин в бикини вокруг. Я собирался выставить свое ложное богатство напоказ.

    К сожалению, эта фантазия не имела ничего общего с реальностью. Да, я попытался. Я купил «Корвет» цвета карамельного яблока. Спортивная машина? Галочка. Дизайнерская одежда от Нордстрем? Галочка. Я даже искал, где купить скоростной катер, пока сбой в Интернете не прервал мою глупую фантазию. Я вложил деньги в акции технологических компаний и потерял тысячи долларов. Всего за пару месяцев более половины моего «богатства» испарилось, а потом налоги съели еще треть.

    Ирония в том, что, пытаясь выглядеть богато, я обеднел. Остался без работы, бизнеса, дохода и с небольшой суммой денег. Я не мог вести тот богатый стиль жизни, который навизуализировал.

    Я совсем не был богатым.

    Иллюзия богатства: Выглядеть богатымВ популярной культуре мастера создать иллюзию богатства называются «миллионеры 30 тысяч». Если вы не слышали это выражение, то поясню: оно характеризует человека, который изображает миллионера, не имея при этом собственного капитала. Нетрудно найти таких людей. Они водят «БМВ» простейшей модели с хромированными дисками. Носят модную одежду с готическими рукописными буквами от якобы французского дизайнера. Наполняют VIP-зоны клубов, заказывая полное обслуживание столиков, разумеется в кредит. Эти парни изображают из себя богачей, но за их сором деньгами прячутся несчастные путники Обочины.

    Проблема разрыва между выглядеть богатым и быть богатым состоит в том, что первое просто, а второе нет. Легкие кредиты и куча вариантов отсрочек по платежам (не платите все в один год!) искушают вас иллюзией роскоши. Общество заставляет верить, что богатство можно купить в торговом центре, в автосалоне или при помощи рекламного ролика. Как и мои бездумные траты, когда я обналичил свой первый чек, эта имитация роскоши должна заявить миру: «Я богат!»

    А вы правда богаты? Когда вы шесть лет платите за «Мерседес Бенц» стоимостью 90 000 долларов и ничего больше не можете себе позволить, это не богатство, а иллюзия. Вы одурачиваете себя. Это – объездная дорога в терминах Скоростной полосы. Но пока не соскакивайте; это не проповедь о том, что вы не можете тратить деньги на дорогие немецкие седаны. Совсем нет.

    Богатство воплощается не в автомобиле, а в возможности его купить. Просто войти в дилерский центр, узнать цену, заплатить наличными и уехать.

    Я купил брату новый «Лексус» в подарок. Это была самая простая сделка, которую я когда-либо совершал. Я выбрал машину и определил цену, которую хотел заплатить. Потом зашел в дилерский центр, подошел к стойке продавца и сказал: «У меня тут чек на 44 000 долларов, и я хочу купить вон ту машину. Скажите мне ДА или НЕТ». Через двадцать минут у меня был «Лексус». Это и есть богатство, а не его видимость.

    Когда я еду в спортзал, то проезжаю мимо полуразрушенного жилого комплекса рядом со скоростной автомагистралью. На стоянке я всегда вижу одну и ту же машину: блестящий черный «Кадиллак Эскалейд» с 22-дюймовыми хромированными дисками. Видите несоответствие? Вы живете в дерьмовой квартире, но водите машину за 60 000 долларов с колесами за 10 000 долларов? Разве не было бы разумнее владеть хорошим домом в хорошем районе, а не арендовать крутую машину в жилом комплексе «Марбелья Гарденз»? Выбирайте приоритеты с умом: одни помогают вам ВЫГЛЯДЕТЬ богатым, другие – БЫТЬ богатым.

    Фальшивое богатство разрушает истинноеПогоня за фальшивым богатством разрушает истинное богатство.

    И пока пропасть между реальным и мнимым богатством расширяется, хватка бедности становится все крепче. Состоятельность нельзя купить в дилерском центре «Мерседес». Но там можно приобрести то, что разрушит вашу свободу.

    Важный компонент, который теряется из виду, – свобода. Люди выставляют напоказ символы богатства, добровольно заковывая себя в кандалы. И сей факт усердно грызет другие элементы триады – здоровье и отношения.

    Генри Сукарано покупает дом своей мечты в пригороде Балтимора за 2,2 миллиона долларов. Карьера Генри – представителя успешной фармацевтической компании – стремительно развивается. В его особняке есть все, что душе угодно, включая бассейн, конюшни и впечатляющий гараж на пять машин. Покупка дарит Генри ощущение «Я сделал это!»… где-то на восемь недель.

    Сокращения на работе заставляют Генри работать дольше. Он берет на себя территории недавно уволенных работников. Теперь Генри добирается до работы два часа, и ему поручено охватить все Восточное побережье. Он либо в дороге, либо в самолете и редко «живет» в особняке своей мечты, а дома или спит, или пытается зарядиться на будущую суету рабочей недели. Его отношения с женой и детьми страдают. Здоровье подтачивает стресс от большого объема обязанностей и ответственности.

    Для Генри настает момент истины: «Я не живу в мечте, это мечта живет за счет меня». Чувствуя себя заложником иллюзии, Генри продолжает работать, считая, что у богатства своя цена.

    Обратите внимание, как разрушение свободы атакует другие компоненты богатства. Имущество, которое нам не по карману, губительно для нашего здоровья и отношений. Показное богатство разрушает свободу. Разрушает здоровье. Разрушает отношения.

    Прежде всего, Скоростная полоса миллионера обращается к СВОБОДЕ, потому что она обеспечивает защиту здоровья и отношений. Только вы можете определить то, как видите свою счастливую жизнь. Если вы хотите летать на частных самолетах – пожалуйста. Если хотите вести минималистский образ жизни в Таиланде – это именно то, что вам нужно. У всех свобода разная! Именно в личном определении вы найдете большой кусок своего пазла богатства. И он будет отличаться от версии общества, которая ведет вас к чистилищу Обочины.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Богатство – это крепкие отношения, здоровье и свобода, а не материальные блага.

    • Вещи, которые вы не можете себе позволить, разрушительны для триады богатства.

  

  
    Глава 7 Используйте деньги не по назначению, и деньги используют вас

    Деньги не могут купить вам счастье, но могут создать ужасный комфорт в момент вашего отчаяния.

    – Клэр Бут ЛусДеньги не могут купить счастье… А бедность может?Люди, которые заявляют: «За деньги счастья не купишь», уже пришли к выводу, что не разбогатеют никогда. И это становится их девизом. А поскольку за деньги счастья не купишь, зачем их экономить? И тогда вступает логика: если деньги счастья не дают, может ли бедность сделать это? Обязательно ли у парня на «Феррари» маленький пенис, а у парня, сидящего за рулем «Хонды», большой?

    Зайдите в Google и наберите: «За деньги счастья не купишь». Страница за страницей доказывают, что деньги не имеют никакого отношения к счастью. Вас шокирует то, что миллионер из Коннектикута может быть несчастнее бедного пастуха из Кении? Ни в коем случае.

    Но такой анализ не оправдывает ожиданий, потому что не показывает настоящего вора счастья – рабство. Ирония заключается в том, что зарабатывание бо́льших денег часто не добавляет свободы, а умаляет ее. Создавая рабский образ жизни, деньги разрушают троицу богатства: семью, здоровье и свободу.

    По данным Центра брака и семьи Университета Крейтона, долги становятся основной причиной раздоров у новобрачных. Всемирное исследование ценностей 2003 года, а также Отчет о счастье 2008 года (http://worldhappiness.report) обнаружили, что самые счастливые люди в мире имеют хорошие отношения и чувствуют социальную поддержку. После основных потребностей (безопасность, жилье, здоровье, питание) на наш коэффициент счастья больше всего влияет качество отношений с партнерами, семьей, друзьями, духовностью и самими собой. Если мы гонимся за очередным крутым гаджетом, соревнуясь с такими же ребятами, мы фактически финансируем наши страдания. Многочисленные исследования, включая всемирное исследование ценностей, говорят, что «потребительство» – основное препятствие на пути к счастью.

    Дело в том, что есть много миллионеров, которые абсолютно несчастны, и это не имеет никакого отношения к деньгам.

    Это связано с их свободой.

    Деньги управляют ими, а не они управляют деньгами. Хорошо оплачиваемый трудоголик, который почти не видит семью, вероятно, будет менее счастлив, чем бедный фермер во Вьетнаме, который проводит половину дня, ухаживая за полями, а другую половину – с близкими людьми.

    В 2009 году популярный американский ведущий ток-шоу Дэвид Леттерман обнародовал сюжет о вымогательстве, жертвой которого стал продюсер другого шоу канала CBS. Предполагаемый аферист, требовавший 2 миллиона долларов, как сообщается, зарабатывал 214 000 долларов в год, но говорил, что находится в тяжелом финансовом положении из-за кредитов и выплаты алиментов. Неужели он пытался шантажировать знаменитость, чтобы «купить счастье»? Каковы были его истинные мотивы? Я считаю, что он пытался купить свободу, потому что долги удерживали его в рабстве. Изменили бы ситуацию 2 миллиона долларов? В краткосрочной перспективе да, но не в долгосрочной, потому что его отношения с деньгами уже были испорчены. Источник, близкий к расследованию, сказал: «Он просто больше не хотел работать». Другими словами, он жаждал свободы.

    Крысиные бега, современное рабство – нормаПочему богат я, а не парень, застрявший в утренней пробке по дороге на работу? У меня есть свобода. Я просыпаюсь и делаю то, что хочу. Я преследую мечты. Я пишу эту книгу, не беспокоясь о том, сколько экземпляров продадут. Я сажусь на самолет и улетаю в Лас-Вегас на две недели, не думая о работе, начальниках или неоплаченных счетах за электричество. Свобода – это великолепно.

    И все же мой образ жизни «ненормален» в общепринятом смысле. Для большинства людей нормально вставать в 6 утра, работать по восемь часов с понедельника по пятницу, откладывать 10 % и повторять это снова и снова 50 лет. Нормально покупать все в кредит. Нормально верить в иллюзию, что гуру сделает вас богатым. Нормально верить, что более быстрая машина и большой дом сделают вас счастливыми. Вы приучены принимать искаженное определение богатства, и из-за этого само понятие «нормально» искажено. Современное рабство считается нормой.

    Я поражен тем, что большинство людей живут по схеме «один шаг до финансового краха». Мы стали нацией недисциплинированных транжир и потребителей. Мы стали нацией, где неограниченные расходы и материальная расточительность пишут наши некрологи чернилами стресса. Если вы заложник своего образа жизни, вы небогаты, потому что вам не хватает свободы.

    Правильное управление деньгамиЕсли деньгами неправильно пользоваться, вместо свободы они покупают рабство. «Богатство» и «счастье» взаимозаменяемы, но только если ваше определение богатства не искажено. Общество говорит, что богатство – это «вещи», и из-за этого ошибочного определения мост между богатством и счастьем рушится.

    Когда вы не чувствуете себя богатым, вы пытаетесь это исправить. Покупаете иконы богатства. Жаждете уважения, гордости и радости. Хотите восхищения, любви и признания. И что эти чувства должны сделать для вас? Привести к счастью.

    И это приманка. Мы приравниваем богатство к искаженной версии счастья и, когда это не срабатывает, становимся несчастными.

    При правильном использовании деньги покупают свободу, а она, в свою очередь, покупает выбор. Есть много бедных людей, которые живут богаче, чем их переутомленные коллеги из высшего класса, потому что последним не хватает свободы, прочных отношений и здоровья. Все это – пагубные последствия работы на ненавистном месте пять дней в неделю 50 лет подряд.

    1. Деньги покупают возможность смотреть, как растут ваши дети.

    2. Деньги покупают возможность преследовать ваши самые смелые мечты.

    3. Деньги покупают возможность изменить мир.

    4. Деньги покупают возможность строить и укреплять отношения.

    5. Деньги покупают возможность делать то, что вы любите, убрав из уравнения мысль о том, сколько вам за это заплатят.

    Может ли что-то из вышеперечисленного сделать вас счастливым? Держу пари, что да. И уж конечно это не сделает вас несчастным.

    Рабство образа жизни: Ловушка ОбочиныПешеходы погрязли в рабстве крысиных бегов, где жизнь превращается в постоянное перетягивание каната между экстравагантностью образа жизни и работой. Это саморазгоняющаяся карусель работы ради дохода, дохода ради образа жизни и образа жизни ради работы. Так и происходит систематическая эрозия свободы.

    1. Работа создает доход.

    2. Доход создает образ жизни и долги (машины, яхты, дизайнерская одежда).

    3. Образ жизни порождает ожидания комфорта, желание большего, лучшего и тому подобное.

    4. Повторение…

    Я узнал о рабстве образа жизни, когда мне было немного за 20. После окончания колледжа я устроился на адскую работу строителем в Чикаго и ежедневно боролся с городским движением. Зарплата была приличная по сравнению с прежними работами, и я чувствовал себя богатым.

    И что же я сделал?

    Поднял свой образ жизни на новый уровень и профинансировал иллюзию богатства. Я купил свой первый спортивный автомобиль – Mitsubishi 3000GT. И вскоре понял, что машина моей мечты была не иконой богатства, а паразитом, который питался моей свободой. Я ненавидел свою работу: она была напряженной, истощала меня и не давала воплотить мечту о предпринимательстве. Я не мог бросить. У меня были обязанности: оплата автомобиля, бензина и страховки. Так я заточил себя в работу, которую ненавидел.

    Но этот тип рабства считается нормальным и обрекает нас на пожизненное заключение. Чем больше вещей в долг вы покупаете, тем длиннее становится ваш тюремный срок.

    Если вы думаете, что не можете себе этого позволить, вы действительно не можетеВспомните, когда вы в последний раз покупали пачку жвачки. Вы беспокоились о цене? Вы спрашивали: «Хм, это не слишком дорого?» Скорее всего, нет. Вы просто купили жвачку, и все. Покупка не оказала никакого влияния на ваш образ жизни или будущий выбор. У богатого человека, который заходит в дилерский центр и покупает «Бентли» за шестизначную сумму, это происходит так же.

    Возможность себе позволить что-либо – это возможность не думать о том, хватит ли вам на это денег.

    Если вы покупаете себя яхту и кусок пляжа, размышляя о том, можете ли вы себе это позволить, ВЫ НЕ МОЖЕТЕ. Конечно, вы вольны успокоить свои размышления аргументами вроде: «Я смогу себе это позволить, как только…

    …получу повышение».

    …мне реструктурируют ипотеку».

    …мое портфолио ценных бумаг принесет еще 10 % прибыли в этом месяце!»

    …мои продажи вырастут вдвое».

    …я отменю свою медицинскую страховку».

    …мое портфолио криптовалют перестанет терять деньги».

    Такой разговор с самим собой – предупреждение о том, что вы не можете позволить себе это. Доступность не имеет никаких условий. Вы можете блефовать с собой, но не можете блефовать с последствиями.

    Итак, как вы узнаете, что можете позволить себе это? Если вы платите наличными и это не влияет на ваш будущий образ жизни, вы можете себе это позволить. Другими словами, если вы покупаете яхту не в долг и НЕ становитесь уязвимым для «ухабов на дороге», вы можете себе это позволить.

    Приманка рабского образа жизниНам всем нравятся мгновенные удовольствия. Шоколад? Этот огромный бургер? Загар? Курение? К сожалению, то, что хорошо в краткосрочной перспективе, зачастую плохо в долгосрочной. Мгновенное удовлетворение – это чума рода человеческого, и ее побочные эффекты легко распознать: долги и ожирение.

    Большинство американцев страдают ожирением, потому что самое простое (и дешевое) мгновенное удовольствие дает еда. Когда вы плюхаетесь задницей в кресло и жуете чипсы, вы получаете немедленное удовольствие. Если вы живете с родителями, взяв в рассрочку на 72 месяца новый «Мустанг» за 45 000 долларов, а при этом зарабатываете 31 000 долларов в год, вы ступаете на путь раба мгновенных удовольствий.

    Богатство, как и здоровье, требует дисциплины, самопожертвования, настойчивости, приверженности и, да, отсроченного удовлетворения. Если вы не можете обезопасить себя от мимолетных соблазнов, вам будет трудно добиться успеха.

    Ищите крючок!Мгновенное удовольствие – это приманка, а рабский образ жизни – крючок, на который вас пытается поймать рекламная индустрия. Ее сочная приманка – эта блестящая новая машина, большой дом, новейшее техническое устройство, любой продукт, который «нужен вам прямо сейчас».

    Каждый день вас бомбардируют приманками…

    «Вы не сможете принять участие в соревновании, если не подпишетесь прямо сейчас!»

    «С этим лекарством вы станете здоровее и счастливее!»

    «Ваш новый iPhoneX сделает вас гораздо продуктивнее!»

    «Если вы геймер, вам необходима эта видеокарта!»

    «Представьте зависть вашего соседа, когда вы приедете на этой новой „Ауди“!»

    Эти сообщения имеют одну общую черту: вы их добыча, и торговцам все равно, можете вы себе это позволить или нет.

    Клюнув на приманку, вы становитесь жертвой крючка – рабского образа жизни, когда не вы владеете вещами, а они вами.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• На деньги счастья не купишь, потому что деньги разрушают свободу, а это губительно для богатства.

    • Правильно используя деньги, можно купить свободу, способную привести к счастью.

    • Рабский образ жизни крадет свободу, а с ней и богатство.

    • Если вы задумываетесь о том, можете ли это себе позволить, вы не можете.

    • Мгновенные удовольствия лишают вас свободы, здоровья и выбора.

  

  
    Глава 8 Игра удачливых засранцев

    Я твердо верю в удачу. И я заметил, что чем больше я работаю, тем больше она мне улыбается.

    – Томас ДжефферсонТсс… Хотите стать удачливым?Однажды я услышал, как меня назвали «удачливым засранцем». Какое печальное заблуждение с Обочины. Я не удачлив. Я играю в игру. Пока мистер Ненавижу-удачливых-засранцев бормотал это себе под нос, сидя на скамейке запасных, я стоял у станка и работал.

    Джои – пешеход, который верит, что для богатства нужна удача. Днем он работает на стройке, а вечерами комментирует сплетни в блогах, играет в видеоигры и смотрит телевизор. Он отказался от своей мечты о финансовой независимости, считая, что ему не хватает удачи.

    Брат Джои Билл тоже работает на стройке, но проводит вечера в Интернете, исследуя новейшие методы изобретательства и инженерии. Билл создал четыре прототипа изобретений в различных областях. Он проводит отпуск на профильных выставках и семинарах по маркетингу. Пока Джои убивает орков и волшебников в последнем подземелье очередной игры, Билл выходит из коробки небытия и выставляет себя и свои изобретения на всеобщее обозрение.

    Кто из них станет «удачливым»?

    Удачу нужно заработатьМарк Кьюбан, предприниматель-миллиардер и владелец команды НБА «Даллас Маверикс» (http://www.blogmaverick.com), рассказал о роли удачи в своем успехе. Он вспоминает, как люди приписывали его успех удаче… «Ему повезло выгодно продать свою первую компанию! Повезло заработать деньги на технологическом буме!» Обратите внимание, как события прячут процесс под ковром.

    Кьюбан понимает дихотомию, которую большинство не видит: процесс создает события, которые другие считают удачей. Никто не упоминал об удаче, когда пришло время читать сложные тексты программного обеспечения или руководства по маршрутизаторам «Сиско» или сидеть у себя дома, тестируя и экспериментируя с новыми технологиями. Где же тогда удача?

    «Богатым людям повезло» – это кредо пешехода и беспомощное убеждение, которое лишает вас свободы воли. Хотя удача может обогатить вас с помощью лотерей, казино или родителей, она редко создает долговременное богатство. Поймите, что удача – это продукт процесса, действия, работы. И когда вы действуете, у вас появляется шанс оказаться в правильном месте в правильное время.

    Есть правильные и неправильные места. Правильное место – это не диван перед телевизором, и не ближайший стриптиз-бар, и не просто бар, где вы смотрите, как «Доджерз» проигрывают очередную игру.

    Если вы не сойдете с Обочины и не начнете действовать в нужном направлении, вы никогда не реализуете свою удачу. Она не событие, а наследие процесса.

    Участник Форума Скоростной полосы (TheFastlaneForum.com) недавно написал, что Биллу Гейтсу улыбнулась удача. Мне пришлось возразить. Не удача создала Windows. Не удача создала компанию. Не удача упорно работала ради определенной цели. Когда вы последовательно действуете и бомбардируете мир своими усилиями, взаимодействуя с волнами других, что-то происходит. Пешеходы называют это удачей, но это – действия ради прогресса.

    Удача приходит к тому, кто ищет возможности, а не ждет чуда. Поэтому играйте не в покер, а в собственную игру. Заставьте свой процесс выйти в мир, и вы сможете бросить вызов шансам «оказаться в нужном месте в нужное время».

    Не делайте «большой куш» финансовым планомПешеходы ненавидят последовательные действия, поэтому их финансовый план опускает стандартный процесс (такой, как экономия или бюджетирование) и полагается на события. Если вы верите, что удача предшествует богатству, вы будете тяготеть к усердному поиску «большого куша».

    Что такое большой куш? Это внезапное чудо, которое в одночасье создает богатство. Лотереи, казино, покерные турниры, черт возьми, даже легкомысленные судебные иски и обман правительства считаются путями к «большому кушу». По сути, это попытка обойти само путешествие и начать с финиша. Это уничтожение дороги из желтого кирпича и уроков по совершенствованию вашей личности, которые из нее вытекают.

    К сожалению, большие куши маловероятны. Но пешеходы на Обочине упорно верят в чудеса.

    Почему ТВ-шоу вроде «Американского идола» привлекают так много людей, хотя большинство участников отвратительны? Эти люди ищут тот самый иллюзорный «большой куш». Пока талантливые люди пробиваются (у них есть задатки, поэтому есть и процесс), дисквалифицированные товарищи оплакивают себя за пределами съемочной площадки, обвиняя ведущего Саймона Коуэлла, микрофон или еще какой факт в своих поражениях. То, что вы несколько раз в душе спели Someday Over the Rainbow, еще не выстраивает ваш процесс.

    Надувательство: Искушение пешехода на ОбочинеЗакажите прямо сейчас всего за три простых платежа в размере 39,95 доллара, и я научу вас, как зарабатывать миллионы, работая 40 минут в неделю, пока вы висите вниз головой на турнике в своем подвале. Да, ребята, это так просто! Но погодите, есть еще кое-что! Закажите сегодня, и в качестве бонуса вы получите фотографии этой пышногрудой женщины прямо здесь, рядом со мной. Разве она не великолепна? Когда вы начнете зарабатывать деньги, как я, такие дамы, как она, будут звонить в вашу дверь в любое время дня и ночи. Да, ребята, эта система потрясающая, и она не пробудет здесь долго. Действуйте немедленно!

    Гуру рекламы точно знает, что делает. Он нацелен на пешеходов, завороженных событиями и большим кушем. Зачем давать рекламу в 2 часа ночи? Это время, когда собираются пешеходы, потому что они либо безработные, либо смотрят повторы «Сайнфелда»[19]. Поверьте мне, водители Скоростной полосы не встают в 2 часа ночи из-за повторного запуска топика; они куют процесс и двигаются к месту назначения.

    Пешеходы ведутся на мошенников, потому что ищут короткие пути и хотят избежать процесса.

    Три якоря ОбочиныПодумайте логически. Если бы вы наткнулись на волшебную систему, которая помогает легко заработать миллионы за пару месяцев, что бы сделали в первую очередь? Конечно, вы знаете, и я знаю! Вы бы наняли веб-дизайнера, упаковали свой секрет в целевую страницу и супергладкую маркетинговую воронку и начали размещать рекламу на Facebook. Да, это первое, что я сделал бы, зная секрет на миллиард долларов! К черту путешествия по миру, забудьте о благотворительности и выбросьте на помойку идею заработать еще больше миллионов. Давайте упакуем это чудо и скажем всему миру, что оно стоит всего 197 долларов!

    Верят ли люди в такую подачу? Искусство продажи зарабатывающих деньги «систем» в Интернете и телевизионных рекламных роликах – это мощная Скоростная полоса. К сожалению, эти системы не так быстры и не так прибыльны, как сама их продажа. Как гуру сходит с рук это безумие? Легко. Мышление пешехода основано на трех убеждениях, которые удерживают его в ловушке и делают уязвимым для мошенников.

    Убеждение 1: Для богатства необходима удача.

    Убеждение 2: Богатство – это событие. Или простая система раз-два-три.

    Убеждение 3: Другие могут помочь мне разбогатеть.

    И вот где эти три убеждения терпят поражение. Во-первых, богатство – это не удача, а процессы. Во-вторых, внезапное обогащение (лотерея/казино) – маловероятное событие, а не процесс. Он редко определяется системой раз-два-три. И в-третьих, только вы сами можете себя обогатить.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Как и богатство, удачу создают процессы, а не события.

    • Удача – это рост возможностей, которые, в свою очередь, создают действия.

    • Если вы ищете «большой куш», вами движут события, а не процессы. Это мышление Обочины, а не Скоростной полосы.

    • Продажа идеи «Стань богатым быстро» – сама по себе Скоростная полоса, потому что смекалистые маркетологи знают, что пешеходы ставят события выше процессов.

    • «Системы» по зарабатыванию денег редко оказываются такими же прибыльными, как их продажа пешеходам.

  

  
    Глава 9 Богатство строит личная ответственность

    Ответственность – цена за величие.

    – Уинстон ЧерчилльАвтостопщики не водят машин!Лучший способ застрять на Обочине – доверить свой финансовый план другим или, что еще хуже, – никому. Второй способ – искать шофера, который отправится в путешествие за вас. К сожалению, такое мышление делает вас уязвимым.

    Представьте, что вы путешествуете автостопом по всей стране. Есть вероятность, что вы не доберетесь до места назначения. Вы можете сесть в машину психопата, который неожиданно повезет вас в объезд. Или столкнуться с убийцей, который перережет вам горло и сбросит вас в придорожную канаву.

    Путешествие автостопом неэффективно и опасно.

    Но пешеход, выбравший этот способ, вынужден доверять водителю. А когда все идет не так, как задумано, настает время для обвинений. Вина – третий якорь Обочины.

    Еще в конце 80-х, когда я был подростком, моя мать познакомилась с предпринимателями в местном ресторане. Некоторые из них вложились в инвестиции, безобидно названные «Фонд». Эти люди – несколько уважаемых бизнесменов – постоянно говорили о впечатляющей ежемесячной прибыли и поощряли мою маму тоже инвестировать. Но мама была не дура. Она задала несколько вопросов, и ответы ей не понравились. Чувствовалось, что что-то не так. В конце концов мама отказалась от этой идеи.

    Годы спустя «Фонд» попал в заголовки новостей. Компания обманула инвесторов на миллионы долларов и была разоблачена как финансовая пирамида.

    Закон жертвЗакон жертв гласит: вы не станете жертвой, пока не передадите власть в руки того, кто сможет сделать вас жертвой. Отказываясь от контроля в пользу других, вы, по сути, становитесь автостопщиком без ремня безопасности. Вы садитесь в чужую машину, что может быть убийственно для вашего финансового плана. И когда это происходит, вы становитесь жертвами.

    Уязвимыми нас делает отказ: сначала от ответственности за действия, потом – от ответственности за последствия. Люди, которые не берут на себя ответственность, становятся жертвами. Некоторые из них прирожденные жертвы: вместо того чтобы попытаться исправить неудачный расклад, они сбрасывают карты и сдаются. У них есть решение всех проблем, кроме собственных, где всегда виноваты другие – некие злобные «они».

    «Они меня уволили».

    «Они изменили условия».

    «Они обманули меня».

    «Они мне не сказали».

    «Они подняли арендную плату».

    «Они подняли процентную ставку».

    Но если арендодатель повысил вашу арендную плату, виноват ли он в том, что вы не прочитали договор аренды? Если начальник уволил вас, разве это его вина, что вы решили работать в его компании? Была ли моя вина в том, что я был нищим двадцатипятилетним парнем, застрявшим в метель в лимузине на обочине дороги? Да, была.

    Видите ли, когда финансовый консультант обещает вам 14 % гарантированного дохода от банковского депозитного сертификата, а позже вы обнаруживаете, что он обманул вас, это ваша вина. Вы не исследовали вопрос. Вы проигнорировали логику и интуицию. Вы – жертва собственных злодеяний.

    Политика автостопаАвтостопщики с Обочины составляют большинство населения всех стран. Эти люди ищут легкой жизни, но хотят, чтобы кто-то другой платил за нее. Они всегда путешествуют автостопом и считают, что правительство (или другая организация) должно делать для них больше. Они – жертвы системы. Они – жертвы жизни, потому что им выпали плохие карты. Они голосуют за любого политика, который обещает им бесплатный мир. Бесплатное медицинское обслуживание. Бесплатное образование. Бесплатный бензин. Бесплатные ипотечные кредиты. Ух ты, дайте мне бюллетень!

    Фразу Джона Ф. Кеннеди «Не спрашивай, что твоя страна может сделать для тебя, спроси, что ты можешь сделать для своей страны» исковеркали до: «Что моя страна может для меня сделать?» В США за последние 20 лет пешеходы стали политическим электоратом. Американцы когда-то преданно провозглашали: «Дайте мне свободу или дайте мне смерть», а теперь мы просто говорим: «Дайте мне».

    Когда я писал об этом в 2008 году, экономика была в штопоре. Рынок жилья рухнул, кредитование иссякло, и миллионы людей потеряли свои сбережения.

    Как так произошло?

    Очень просто. Мы полагались на «других», которые принимали за нас финансовые решения. Мы игнорировали мелкий шрифт. Мы не читали договоры. Мы не читали законодательство. Мы сделали правительство страховым полисом. И история обречена повториться, если мы не изменим поведение.

    Меня мало затронула рецессия 2008 года. Конечно, мой дом упал в цене, но это нормально, потому что я не использовал его как инструмент обогащения. Но гуру твердят: «Ваш дом – это ваша самая большая инвестиция!» Чушь собачья! Когда рынки рухнули, я не потерял деньги, потому что рынки не были источником моего богатства! Скоростная полоса – это контроль. А если вы живете как автостопщик с Обочины, у вас нет контроля.

    На публичном форуме в августе 2005 года я предсказал скорый жилищный крах и, как показало время, оказался прав. Я смог предвидеть это, потому что умею принимать финансовые решения сам. Я не полагался на гуру с канала CNBC, которые называли рынок жилья безопасным. Я не полагался на СМИ. Я не полагался на других. Я полагался на себя. Я ехал за рулем, а не автостопом. И красота вождения в том, что ускользает от большинства людей: в ответственности.

    Богатство требует ответственностиОтветственность за принятие решений – предтеча ответственности за последствия, но не для всех это очевидно. Когда вы признаете, что превысили лимит своего текущего счета, но делаете это снова на следующей неделе, вы не несете ответственности за последствия. Когда вы признаете себя отцом ребенка, но ничего для него не делаете, вы не несете ответственности за последствия. Когда вы знаете, что ответственны за сохранность своего кошелька, но выставляете его на всеобщее обозрение, вы не несете ответственности за последствия.

    Ответственность за последствия – это в том числе изменение вашего поведения, чтобы предотвратить эти последствия. Пользователь Форума Скоростной полосы сделал большое дело, разделив понятия «ответственность в целом» и «ответственность за последствия»:

    «Что меня убивает, так это люди, которые постоянно делают один и тот же хреновый выбор, но называют себя ответственными. Так легко быть „ответственным“, когда это означает развернуться и уйти. Я видел родителей-одиночек, которые обещали быть „ответственными“ за грехи юности только для того, чтобы время от времени посылать чек по почте. Я видел, как люди уходили из дома, утверждая, что несут „ответственность“ за свои действия, только для того, чтобы купить другой дом, который они не могут себе позволить. Я видел, как люди „несли ответственность“ за свое вождение в пьяном виде только для того, чтобы сделать это снова! Меня тошнит от таких „ответственных“ людей! Я хочу, чтобы люди отвечали за последствия. Надо думать, прежде чем действовать. Осознавать свой выбор, прежде чем его сделать. Мне нормально с людьми, которые ошибаются, но понимают: если допустил ошибку, научись на ней! Это именно то, на чем основываются и ответственность в целом, и ответственность за последствия в частности!»

    У моей подруги недавно украли паспорт. Когда мы обедали в ресторане, она живо рассказывала о кошмарном испытании. Решив найти причину проблемы, я остановил ее жалобы на полпути и задал несколько вопросов. Я хотел узнать, была она жертвой или безответственной.

    Я спросил: «Как украли твой паспорт?»

    «Он был в сумке, которую у меня стянули».

    «Как это произошло?» – уточнил я.

    «Я была в ресторане, и кто-то ее украл».

    «О? А твоя сумка лежала разложенной и широко открытой на столе, как сейчас?»

    Подруга сразу поняла, к чему я веду. Пока мы обедали, ее сумка лежала на столе. Любой вор мог бы легко схватить ее и убежать. Подруга посмотрела на меня, усмехнулась, а затем положила сумку себе на колени.

    Если бы она несла ответственность за ошибку, ее сумочка не лежала бы на столе, приманивая воров, а покоилась в безопасности у нее на коленях.

    Перестаньте быть жертвойВозьмите на себя всю полноту ответственности.

    В 2006 году я купил дом своей мечты с видом на горы в Фениксе, Аризона. Пейзажи там были потрясающие, но дому требовалась капитальная перестройка. Новый друг порекомендовал генерального подрядчика, которого я нанял без раздумий; без усердия, без проверки рекомендаций, без проверки лицензии, без ничего.

    Н-да…

    То, что должно было занять восемь месяцев, превратилось в трехлетнее испытание, кошмар, который стал худшим решением в моей жизни. Подрядчик оказался некомпетентным идиотом.

    Да, я был виноват.

    Я принял на себя всю полноту ответственности, ведь сам нанял этого человека. Слегка перефразирую строчку из «Звездных войн»: «Тот идиот, кто сам идиот, или тот идиот, кто нанял идиота?»

    Но я не был жертвой, потому что признал: это была моя ошибка.

    Затем я взял ответственность за последствия: теперь, прежде чем нанять рабочих, я провожу исследование. Другой вариант – заныть, как любой другой сделал бы на моем месте.

    Жертва перестает быть таковой, когда берет на себя и ответственность в целом, и ответственность за неудачные последствия своих действий. Признавайте собственные ошибки, провалы и триумфы. Анализируйте свой выбор. Вы оказались в ситуации, в которую сами себя поставили? Вы совершили ошибку? Вы были ленивы? Большая часть плохих ситуаций – последствия плохих выборов. Овладейте ими, и вы овладеете своей жизнью.

    Никто не сможет сбить вас с пути, если вы сидите на водительском месте. Когда вы владеете своими решениями, провалы перестают быть символом жертвы – они становятся мудростью.

    Вы этого заслуживаете! Вы этого заслуживаете! Вы этого заслуживаете!На днях я слышал рекламные ролики по радио и сразу понял, что их цель – жертвы на Обочине.

    Первый ролик звучал так: «Реструктурируйте свой кредит и получите более низкие платежи, которые вы заслуживаете!» Следующая реклама была от адвоката: «Попали в аварию? Получите деньги, которые вы заслуживаете!» Последняя реклама была от компании по реструктуризации потребительских кредитов: «Давайте сведем ваши долги к нулю, чтобы вы могли жить той жизнью, которую заслуживаете!»

    Заметили эту общую фразу?

    Вы заслуживаете.

    Но чего эти люди реально заслуживают?

    Ваш кредит огромен, вы не оплачиваете счета вовремя, но заслуживаете лучшей жизни? Бабушка задевает бампером вашу машину, и вдруг вы заслуживаете большой компенсации от страховой компании? Вы покупаете дом, который не можете себе позволить, и при этом заслуживаете более низкой цены? «Заслужить» вдруг стало так легко.

    Нам методично промывают мозги, чтобы мы верили, будто заслуживаем всего просто так. Вы заслуживаете только того, что заработали или не заработали своими действиями. Быть ответственным в целом – это одна история. Быть ответственным за последствия – другая.

    Когда вы отвечаете за свой выбор, вы меняете поведение в будущем и занимаете место водителя своей жизни.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Автостопщики передают контроль за свою финансовую жизнь другим людям и часто становятся жертвами.

    • Закон жертвы: вы не станете жертвой, если сами не дадите полномочия тому, кто может сделать вас жертвой.

    • Ответственность определяет ваш выбор.

    • Первый шаг к тому, чтобы занять водительское место, – признать ответственность за свои действия. Взять ответственность за последствия – финальный шаг.

  

  
    Глава 10 Всученная вам ложь: Медленная полоса

    Что, если бы я сказал вам, что «безумие» – это работать 50 часов в неделю в офисе 50 лет подряд, после чего вам скажут убираться; это закончить свои дни в доме престарелых в глубинке, надеясь умереть до того, как вы испытаете унижение от невозможности дотерпеть до туалета?

    Вы бы посчитали это безумием?

    – Стив Бушеми («Воздушная тюрьма», Парамаунт Пикчерз, 2003)Заурядность «Медленной полосы»Итак, у жителя Обочины нет финансового плана. Пешеход сфокусирован исключительно на удовольствиях сегодняшнего дня, и часто им движет сиюминутный соблазн. В то время как Обочина – это образ жизни, который закладывает ваше будущее в ломбард ради комфортного сегодня, Медленная полоса – это противоположность: принесение в жертву сегодня в надежде на более комфортное завтра.

    Путешественники Медленной полосы погрязли в мешанине доктрин, которые ссылаются на дисциплину. Устройтесь на работу и пять дней в неделю вкалывайте в офисе. Берите обед с собой и перестаньте пить кофе за 10 долларов. Доверьте 10 % своей зарплаты фондовому рынку и пенсионному плану. Перестаньте мечтать об этой спортивной машине, потому что вы не можете ее купить! Ешьте дешево и берите все на распродаже. Отложите удовольствия до тех пор, пока вам не исполнится 65 лет. Откладывайте, откладывайте, откладывайте, потому что сложные проценты сильны: 10 000 долларов, вложенных сегодня, станут 10 миллионами через 50 лет!

    Медленная полоса – это ближайший и самый удобный выход с Обочины. Он вырастает из зрелости и появления обязанностей. Большинство университетских выпускников начинают свою жизнь с Обочины. Я в том числе. Сначала я стремился к мгновенным удовольствиям: поездка в Канкун, роскошная машина с грохочущей стереосистемой, ночные запои, огромная музыкальная коллекция. Живи сегодня, не думай о завтра. Пешеходы (да и люди вообще) инстинктивно стремятся к лучшему будущему: «Я стану зарабатывать больше денег», «Я выиграю в лотерею», «После смерти отца я унаследую тысячи». Эти костыли оправдывают приятные моменты настоящего, а за кулисами зреет рабский образ жизни.

    Однако с возросшей ответственностью – растущей семьей, растущими долгами и будущими ожиданиями – пешеход понимает, что Обочина ему больше не подходит. Он решается на, казалось бы, ответственную перемену: переходит на дорожную карту Медленной полосы – стратегию, рекламируемую и восхваляемую источниками, заслуживающими доверия.

    К сожалению, Медленная полоса похожа на плохие указания, данные на заправке. За исключением того, что их дают не незнакомцы, а авторитетные для вас люди: учителя, медийные персоны, финансовые консультанты и даже родители. Эти мнимые эксперты усиливают мошенническую силу стратегии, хотя она не работает. Медленная полоса – это пожизненная ставка на то, что жертвоприношение сегодня принесет более богатое завтра.

    Обещание богатства… цена? Ваша жизньМедленную полосу редко оспаривают. Эта ложь настолько тонкая, что на ее разоблачение уходят десятилетия жизни.

    Если вы купитесь на это, вы продадите сегодня в надежде на славное завтра. Но когда наступит это славное завтра? Может, через 40 лет, когда вы будете делать вторую замену тазобедренного сустава. А может, когда вам исполнится 83 года и вы промокнете в моче, привязанные к вонючей кровати, потому что сошли с ума от болезни Альцгеймера.

    В подростковом возрасте Джои прочел несколько книг о финансах и о том, как стать богатым. Они посоветовали ему откладывать деньги, сделать карьеру, вырезать купоны на скидку и жить по средствам. Окончив университет по юридической специальности, Джои решает следовать этому плану. Он работает по 60 часов в неделю в своей адвокатской конторе, зачастую пренебрегая семьей и детьми. Его будни посвящены офису, а выходные – «восстановлению» после тяжелой рабочей недели.

    Проработав 12 лет в юриспруденции, Джои понимает, что профессия больше не приносит ему удовольствия. Но продолжает работать, ведь он всего в шаге от того, чтобы стать партнером фирмы с окладом в 250 000 долларов. Всю жизнь Джои не теряет свою цель из виду: выйти на пенсию к 55 годам. В конце концов, финансовый гуру Дэвид говорит: «Умные люди в итоге становятся богатыми».

    Джои копит деньги, работает сверхурочно, инвестирует во взаимные фонды и участвует в пенсионной программе своей фирмы. Он продолжает работать ради мечты. Никто не говорил, что будет легко. Но этот день обязательно наступит – день, когда Джои выйдет на пенсию обладателем миллионов. Ради этого стоит проводить пять унылых дней в неделю на ненавистной работе. Затем одним жарким летним днем во время стрижки газона у Джои случается инфаркт, и он умирает в 51 год… за четыре года до своего пункта назначения.

    Вы можете выбрать богатство в молодости или всю жизнь стремиться к богатству в старости – рискуя умереть по пути. Выбор за вами, и это не соревнование. Богатый в 25 лет выбьет сноба из богатого в 65 лет. Спросите юношу, как разбогатеть молодым. Ответом будут купоны, взаимные фонды и пенсионный план? Смешно, я знаю.

    Богатство лучше прожить молодым и наслаждаться им, пока у вас есть здоровье, жизнерадостность, энергия и, да, возможно, даже волосы. Богатство лучше всего прожить в расцвете сил, а не в его сумерках, после того как 40 лет 50-часовой рабочей недели превратили ваши мечты в руины. В глубине души мы знаем это, но продолжаем добросовестно повиноваться финансовой дорожной карте, которая «обещает» богатство через четыре или пять десятилетий.

    Но еще больше вас должен озадачивать вопрос: «А это вообще работает?»

    Глобальная рецессия 2008 года показала, что Медленная полоса – по сути, мошенничество. Нет работы? План провалился. Фондовый рынок теряет 50 % ваших сбережений? План провалился. Жилищный кризис стирает 40 % вашего неликвидного чистого капитала за один год? План провалился. Этот план проваливается, потому что основан на времени и факторах, которые вы не можете контролировать.

    Стратегия, которая требует принести в жертву вашу жизни и мечты, – это ставка лоха. Медленная полоса высокомерно предполагает, что вы будете жить вечно и, конечно же, всегда работать с прибылью. К сожалению, инвалидные коляски не помещаются в багажники «Ламборгини».

    Мысленные маяки и послания Медленной полосыСо временем водитель Медленной полосы собирает и сохраняет целый набор мысленных маяков-убеждений, навязанных доверенными источниками. Мама и папа говорят: «Поступай в университет, окончи его и получи работу». Автор бестселлеров Дэвид говорит: «Перестаньте пить дорогой латте». Сьюзи говорит: «Откройте индивидуальный пенсионный счет и откладывайте на него 10 % своего дохода». Все эти послания формируют мысленные маяки водителя Медленной полосы – путешествие к богатству длится всю жизнь.

    Отношение к долгам: Долги – зло. Надо обходиться без них. Даже если это означает работу сверхурочно всю жизнь.

    Отношение ко времени: У меня времени в избытке, и я с удовольствием обменяю его на доллары. Чем больше часов я проработаю, тем быстрее смогу оплатить свои долги и отложить деньги на пенсию в 65 лет.

    Отношение к образованию: Образование важно, потому что позволяет зарабатывать больше денег.

    Отношение к деньгам: Денег все время не хватает, поэтому каждая копейка должна быть учтена, внесена в бюджет и методично сэкономлена. Если я хочу выйти на пенсию к 65 годам с миллионами, я не должен разбрасываться столь тяжело заработанными деньгами.

    Основной источник дохода: Моя работа – мой единственный источник дохода.

    Основной катализатор богатства: Сложный процент всесилен, потому что 10 долларов, инвестированные сегодня, превратятся в 300 000 долларов через 50 лет. О да! Не забудьте про взаимные фонды, постоянное повышение стоимости дома и пенсионный план моего работодателя.

    Отношение к богатству: Работай, экономь и инвестируй. Работай, экономь и инвестируй. Повторяй это 40 лет вплоть до пенсионного возраста, а если повезет и ежегодно рынки будут приносить 12 % прибыли, то, возможно, выйти на пенсию получится в 55!

    Уравнение богатства: Богатство = работа + рыночные инвестиции.

    Пункт назначения: Комфортный выход на пенсию на склоне лет.

    Ответственность и контроль: Обеспечивать семью – моя ответственность. Однако для реализации этого плана я полагаюсь на других, включая Уолл-стрит, моего работодателя, моего финансового советника, правительство и хорошую экономику.

    Отношение к жизни: Довольствуйся малым. Откажись от крупных мечтаний. Экономь, живи неприхотливо, не бери на себя лишних рисков, и в один прекрасный день ты выйдешь на пенсию с миллионами.

    Как вы узнаете, что продали себя Медленной полосе? Ниже перечислим основные инструменты этой дорожной карты.

    Оружие Медленной полосы

    • Иди в школу

    • Получай хорошие оценки

    • Окончи школу

    • Заплати сначала себе

    • Работай сверхурочно

    • Корпоративная лестница

    • Откладывай Х% своего дохода

    • Инвестируй во взаимные фонды

    • Покупай и держи

    • Зарплата, пенсия, премии

    • Диверсифицируй

    • Увеличь свои страховые отчисления

    • Фондовый рынок, предпочтительно индексные фонды

    • Скажи «нет» дорогому латте

    • Будь бережливым

    • Вылезай из долгов

    • Вырезай купоны на скидку

    • Закрой свои кредитные карты

    • Усреднение долларовой стоимости

    • Получи постдипломное образование

    • Выплати ипотеку за дом досрочно

    • Твой дом – актив

    • Индивидуальный пенсионный счет

    • Живи по средствам

    • Пойми сложный процент

    Когда вы слышите эти «фразы-маяки», берегитесь – кто-то пытается продать вам план богатства по сценарию Медленной полосы. Купоны и прочие методы не бесполезны КАК ЧАСТЬ плана, но они не должны становиться САМИМ планом. Медленная полоса как ОСНОВНОЙ ПЛАН – это проблема. Медленная полоса как ЧАСТЬ ПЛАНА – нет. Это различие критично, поскольку финансовая дисциплина должна сопровождать любую кампанию по приобретению богатства.

    Дорожная карта Медленной полосы: Математическое вступлениеКак создается богатство на Медленной полосе? Чтобы разоблачить этот метод (и его слабость), вам нужно разобрать стратегию вплоть до ее математических корней. Назовем их уравнением богатства. Другими словами, вы хотите раскрыть теоретические ограничения скорости обогащения, которые всегда определяются двумя переменными: вашим основным источником дохода (работа) и вашим средством умножения богатства (рыночные инвестиции). Эти две переменные формируют уравнение богатства Медленной полосы. Именно они создают силу или, как в этом случае, тщетность создания богатства.

    Богатство = (Основной источник дохода: работа) ++ (Катализатор богатства: рыночные инвестиции)Если разложить это уравнение на множители, получится следующее:

    Богатство = Базовая стоимость + Сложный процентПеременная основного дохода, базовая стоимость, сама имеет две переменные, которые зависят от вашей зарплаты. Это может быть либо:

    Базовая стоимость = Почасовая оплата × Часы работыилиБазовая стоимость = Годовая зарплата.Сложный процент – это производная от «рыночных инвестиций», которые представляют собой универсальный принцип: Х долларов на фондовом рынке сегодня будут стоить Х миллионов долларов десятилетия спустя. В главе 12 мы рассмотрим математические конструкции Медленной полосы и воспользуемся их истинным недостатком. В ней вы узнаете, почему план общества, план ваших родителей, план СМИ и план гуру – это ужасные стратегии для создания и поддержания богатства.

    Вы когда-нибудь продавали душу за выходной?Ваша душа стоит больше, чем одни выходные. Побочный эффект Медленной полосы – оцепенелая слепота, за которой следует невежество.

    В 2007 году холодным январским утром скрипач расположился на станции метро в Вашингтоне и сыграл шесть классических пьес Баха. Только это был не обычный скрипач и это была не обычная скрипка. Это был Джошуа Белл инкогнито – один из величайших музыкантов мира, который накануне вечером играл в забитом людьми концертном зале в Бостоне. Входной билет стоил почти 100 долларов. Пока Джошуа играл на своей скрипке за 3,5 миллиона долларов посреди суеты часа пик, около 2000 человек прошли через эту станцию. Большая часть из них шла на работу.

    Джошуа играл 45 минут.

    Только шесть человек остановились немного послушать. Никакой толпы вокруг не образовалось. Около 20 людей бросили монеты на бегу. Когда Джошуа закончил, воцарилась тишина, не считая ритмичного гула метро. Никаких аплодисментов. Никакой толпы. Никакого признания.

    Этот эксперимент, проведенный «Вашингтон пост»[20], раскрывает нечто невероятно могущественное – и неприятное. Даже величайший музыкант в мире не может остановить крысиные бега.

    Неужели зарабатывание на жизнь сделало вас настолько апатичным? Неужели вы настолько омертвели с понедельника по пятницу, что не услышали красоту мелодии?

    Едущие на работу люди в метро проходили мимо как зомби. Они не обращали внимания на великолепие с понедельника по пятницу. А если бы этот эксперимент произошел в субботу, его результат был бы другим?

    Эта история разоблачает Медленную полосу: когда вы бездумно обмениваете свою жизнь на зарплату, вы рискуете пройти мимо нее на оживленной станции метро.

    Жизнь не начинается в пятницу вечером и не заканчивается в понедельник утром.

    «Слава богу, сегодня пятница»[21]: Рожденные и воспитанные Медленной полосойНедавно подруга ругала меня за то, что я отказался пойти тусить в субботу вечером. «Ты с ума сошел? Сегодня субботний вечер!» – завопила она. Я сказал ей кое-что, чего не понимает водитель Медленной полосы: «Для меня каждый день – суббота, потому что я не продал свои дни с понедельника по пятницу».

    Источник богатства проистекает из трех фундаментальных вещей, о которых мы с вами уже говорили: семья (отношения), здоровье и свобода. Ценность свободы проявляется в пятничных вечерах, которые только что стали поводом для эпического разговора с моей подругой. Сидя во внутреннем дворике бара, мы услышали какофонию болтовни посетителей, погруженных в веселую беседу. Бар «оживал», и в шуршащем саундтреке вы никогда не догадаетесь, что рецессия продолжается.

    «Что ты слышишь?» – прокричал я через шум.

    «Что люди отлично развлекаются, празднуют», – сказала подруга.

    «Почему? Что они празднуют?» – спросил я.

    «Что почему? Пятница же!» – заявила подруга.

    Я настаивал: «Что такого особенного в пятнице? Если бы мы пришли сюда в понедельник, тут было бы пусто и совсем не празднично. Что делает пятницу такой особенной по сравнению с понедельником и средой?»

    Зная, что попала в ловушку одного из моих парадоксальных вопросов, подруга решила пошутить:

    «Э-э-э… Людям платят по пятницам?»

    Я объявил: «Люди празднуют вечер пятницы, потому что ликуют, получив дивиденды со своей продажи: пять дней рабочего рабства обмениваются на два дня чистейшей свободы. Суббота и воскресенье – плата за понедельник-пятницу. Тот факт, что понедельник-пятница продаются, объясняет существование понятия „Слава богу, сегодня пятница!“»

    Минус 60 %: Унылый возврат инвестиций Медленной полосыВысшее безумие – продавать душу с понедельника по пятницу за свободные субботу и воскресенье. Дайте мне 5 долларов сегодня, а я верну вам 2 доллара завтра.

    5 за 2. Нет?

    Как насчет пяти буханок хлеба сегодня за две завтра? Опять нет? Почему? Это же выгодная сделка!

    Надеюсь, вы понимаете, что пять в обмен на два – это плохой возврат инвестиций. Их рентабельность составляет минус 60 %. Это прямой путь к банкротству. Какой разумный человек согласился бы на такую ужасную сделку?

    Когда вы делаете дорожную карту Медленной полосы своей стратегией, вы принимаете соотношение 5 за 2. Вы отдаете пять дней рабства в обмен на два выходных. Да, вы продаете понедельник-пятницу за субботу и воскресенье. Люди легко распознают и отвергают отрицательную шестидесятипроцентную отдачу от своих денег, но охотно продают свое время.

    Если у вас есть дети, вы должны подвергнуть сомнению эту норму. Дети растут по понедельникам и вторникам? Я слышал, что они растут по средам, четвергам и пятницам. Да, они не ждут выходных, чтобы повзрослеть. Когда маленькая Миранда произносит свое первое слово, делает первые шаги, танцует первый танец, ей все равно, что вы в Хьюстоне на ежеквартальном собрании менеджеров. Дети и отношения не ждут выходных, чтобы вырасти, пока вы продаете 5 по цене 2. Угадайте-ка, что происходит: дети становятся старше. И вы тоже.

    Люди, обанкротившиеся по части времени, видят, что их свобода, семья и отношения распадаются.

    Вместо соотношения 5 к 2 как насчет сделки 5 к 2, у которой есть потенциал перерасти в более любопытное соотношение? Например, 1 к 3 или 3 к 10? Вы бы согласились на сделку 5 к 2, зная, что она может перерасти в 1 к 10? Будет ли это стоящим вложением?

    Пока я работал над своим планом, мое соотношение было 7 к 0 (я работал семь дней и не брал выходных), потому что знал – пути моей дорожной карты ведут к мечтам. Я работал над более интересным соотношением в ближайшем будущем, а не через 40 лет. Я контролировал свою судьбу. И в конце концов моя временная инвестиция принесла дивиденды – 40 лет свободы.

    Сейчас мое соотношение 0 к 7. Я не работаю вообще.

    К сожалению, если вы еле двигаетесь по Медленной полосе, ваши возможности вернуть свободу ограничены.

    «Нормально» – это взыскание в пользу Медленной полосы«Дорога перемен» – фильм 2008 года с Леонардо ДиКаприо и Кейт Уинслет – прекрасно иллюстрирует мертвую хватку Медленной полосы. Молодая пара оказывается в пригороде и проходит через все жизненные перипетии: муж (ДиКаприо) каждое утро идет на работу и погружается в толпу своих сверстников, пока его жена (Уинслет) исполняет роль хорошей домохозяйки.

    Оба инстинктивно чувствуют, что что-то не так. Они оседают в тихом месте. Они стали нормальными. Отказались от своих мечтаний ради этого. На протяжении всего фильма мы становимся свидетелями их попыток сбежать, причем с опасными последствиями.

    Проблема в том, что нам промыли мозги, дабы мы считали дорожную карту Медленной полосы единственным средством разбогатеть для «обычных людей». Звучит логично, не так ли? Мы не можем заработать миллионы, профессионально занимаясь спортом, читая рэп или снимаясь в фильмах, поэтому остаемся на Медленной полосе. И для некоторых это может быть нормально. Но для тех из нас, у кого есть большие мечты, цели и идеи, это просто не подходит.

    Ниже приведена история, которую я взял со страниц Форума Скоростной полосы (TheFastlaneForum.com):

    Из-за стремления разбогатеть моя жизнь стала довольно неуютной. Все началось пять лет назад, когда у меня ничего не было. Мне исполнилось 30, и я думал, что жить от зарплаты до зарплаты – вообще не вариант.

    Я дал себе клятву, что стану богатым.

    Чтобы это осуществить, я нашел вторую работу и откладывал все деньги с нее, а жил на доход от первой работы. В основном я так провел последние пять лет, чтобы накопить деньги:

    – платил низкую арендную плату за комнату 8×13 футов;

    – пользовался общественным транспортом и мотоциклом, когда мне нужно было куда-то поехать;

    – работал почти каждый день, без выходных;

    – редко обедал или ужинал в ресторанах;

    – никогда не покупал «игрушки» или милые вещи для себя и жены;

    – почти никогда не ходил развлечься и потусить.

    Так мне удалось отложить около 50 000 долларов за пять лет. Могло бы выйти больше, но я потерял добрых 30 000 долларов, когда инвестировал прямо перед тем, как индекс Доу достиг своего пика в октябре 2007 года.

    Я дошел до критической точки.

    Пять лет – долгий срок, чтобы жить в комнате размером не больше тюремной камеры. Работа сводит с ума. Я чувствую, что моя жизнь – это тюрьма. Я отлично экономлю, но плачу за это психическим здоровьем и счастьем. Я просто чувствую, что больше не могу так жить.

    Кажется ли жизнь этого парня потрясающей или заурядной? Приведет ли она к осуществлению мечты?

    Медленная полоса приносит в жертву сейчас ради туманного обещания богатого будущего.

    Я не рассматриваю стратегию «Довольствуйся малым». Поэтому Медленная полоса – это всегда заурядность. Жизнь не великолепна, но и не так уж плоха. Нет, она, конечно, могла бы стать получше… но тогда придется махнуть Медленную полосу на новый план.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Медленная полоса – естественный следующий шаг после Обочины. Его создает ответственность.

    • Лучше всего получить богатство, когда вы молоды, жизнерадостны и можете стремиться к мечтам, а не на закате жизни.

    • Медленная полоса – это план, успех которого требует десятилетий.

    • Для водителя Медленной полосы суббота и воскресенье – плата за понедельник-пятницу.

    • Возврат временных инвестиций на Медленной полосе по умолчанию составляет минус 60 % – 5 к 2.

    • Наследие Медленной полосы – соотношение 5 к 2 – в основном неизменно из-за стандартов рабочей пятидневки.

    • Предназначение Медленной полосы по умолчанию – заурядность. Жизнь не великолепна, но и не так уж плоха.

  

  
    Глава 11 Преступное дело: Ваша работа

    Усердно работая по 8 часов в день, в один прекрасный день, возможно, вы станете начальником и будете работать по 12 часов в день.

    – Роберт ФростЯ провел пять лет в университете… Ради записной книжки с телефонами?До окончания колледжа я посетил несколько семинаров по трудоустройству. Я хорошо помню должность начального уровня в крупной страховой фирме в Чикаго. Во время нашего знакомства в офисе компании ее рекрутеры точно рассказали нам, чего ожидать:

    «Вот здесь [показывают на море рабочих кабинок] сидят наши новые сотрудники. Не буду врать, поначалу эта работа трудна. Мы даем вам три вещи: письменный стол, телефон и телефонную книгу. Вы будете тратить 10 часов в день на холодные звонки, чтобы создать свою клиентуру. Я знаю, не гламурно, но награды…»

    В тот момент мне было наплевать на «награды». Я сразу же перешел в активную фазу. Я изобразил интерес. Я был благодарен за предоставленную возможность. Я вел себя так, будто это было приемлемо.

    Это было не так.

    Позвольте мне прямо заявить: я потратил пять лет и 40 тысяч долларов на колледж только для того, чтобы сидеть в кабинке 6×6 и делать холодные звонки людям из проклятой телефонной книги? Вы что, издеваетесь надо мной? Я мог бы сделать это без университетского диплома, без огромной кучи долгов и, да, без этих потерянных пяти лет!

    Но мои сверстники пускали слюни на возможность иметь хорошую базовую зарплату, отличный пенсионный план и план медицинского обслуживания высшего уровня. Нет, спасибо. Если я делаю холодные звонки незнакомцу и прерываю его ужин, пусть это будет не для моего босса, а для меня.

    Работа: Приучение к нормальностиЕсли вы хотите сбежать с Медленной полосы, обрести богатство и свободу быстро, вам придется бросить работу. Позвольте мне повторить: бросьте эту чертову работу!

    Работа – отстой. Я говорю это в общем смысле, а не о конкретной работе. Работа – отстой, потому что основана на ограниченном рычаге и ограниченном контроле. Конечно, у вас может быть отличная работа (и веселая тоже!), но она ограничивает как РЫЧАГИ, так и КОНТРОЛЬ богатства – две вещи, которые отчаянно необходимы, если вы хотите стать миллионером.

    Вот шесть отстойных причин, по которым ваш финансовый план не должен вращаться вокруг работы – ядра Медленной полосы.

    Отстой № 1: Продавать время – значит продавать жизньПочему мы верим, что торговать временем в обмен на деньги – отличная идея? Почему эта нормальность постепенно превращается в непревзойденный отстой? Если вы прикованы к работе – вы женаты на торговле временем (вашей жизнью) за куски бумаги, которые дают вам свободу. Вы продаете свою свободу, чтобы получить свободу. Довольно глупо, да?

    Работа – отстой, потому что она жадно поглощает ВРЕМЯ. На работе ТОРГОВЛЯ ВРЕМЕНЕМ играет центральную роль в этом ужасном обмене 5 на 2. Но позвольте напомнить, ВРЕМЯ – это ВАША ЖИЗНЬ.

    На работе вы продаете свою жизнь за деньги. Если вы работаете, вам платят. Если вы не работаете, вам не платят. Кто устроил этот кровососущий брак?

    Предполагая подоходный налог в размере 20 %, вот список распространенных рабочих мест и того, сколько времени требуется, чтобы заработать (а затем сохранить) 1 миллион долларов после уплаты налогов. Если вы старательно откладываете 10 % своих доходов после уплаты налогов и запихиваете их под матрас, ваше время до 1 миллиона долларов умножится в 10 раз. У вас есть 250 лет, чтобы отложить 1 миллион долларов?

    Источник: Бюро статистики Министерства труда США, май 2017, оценка зарплат по роду деятельности. Цифры округлены для упрощения.

    Почему бы не заставить время работать на вас, а не против вас? Возможно ли это? Возможно. Но не на Медленной полосе.

    Отстой № 2: Ограничения по опытуКак предприниматель, за два месяца я узнал больше, чем за 10 лет, проведенных на куче бесперспективных работ. Проблема специализированного набора навыков заключается в том, что он сужает вашу полезную ценность до ограниченного набора потребностей рынка. Вы становитесь одним из многих винтиков в колесе. А если этот винтик устареет или станет расходным материалом? Угадайте что? Вам не повезло.

    Например, тысячи работников автомобильной промышленности уволили из-за того, что их рабочие места передали на аутсорсинг или заменили робототехникой. Опыт им не помогает, он им мешает. Помните пишущие машинки? Как поживает в наши дни мастер по их ремонту? Как насчет биржевых маклеров и турагентов? С появлением приложений для обмена поездками, таких как «Убер» и «Лифт», как обстоят дела у таксистов? Вымирающие виды рабочих мест выходят из моды. В один год ваш набор навыков имеет ценность, в следующий – уже нет.

    А еще работа обычно не предполагает развития. После первоначального обучения она становится регламентированной, и накопление новых знаний еле ползет.

    Опыт приходит от того, что вы делаете в жизни, а не от того, что делаете на работе. Вам не нужна работа, чтобы получить опыт.

    Спросите себя: какой опыт важнее? Черная работа ради оплаты ваших счетов? Или опыт (и неудачи) создания чего-то, что могло бы обеспечить вам финансовую свободу на всю жизнь без необходимости снова работать?

    Отстой № 3: Отсутствие контроляРабота – это как сидеть в кузове пикапа. Вас мотает из стороны в сторону и трясет на ухабах, пока водитель грузовика удобно сидит в своем кресле. А если поездка станет трудной? Вам набьют морду или, что еще хуже, выбросят за борт. Нет никакого контроля, и ставить эту «стратегию» во главу вашего финансового плана безумно глупо.

    Если вы не контролируете свой доход, вы не контролируете свой финансовый план.

    Если вы не контролируете свой финансовый план, вы не контролируете свою свободу.

    Миллионы послушно поют оду наемного сотрудника, полагая, что работа – единственный верный способ обеспечить себя. Конечно, работа может поддержать вас, но ваша цель – это только «поддержка»? Вы хотите богатства или заурядности? Если ваша жизнь зависит от работы, вы играете в азартные игры. Вы ведете себя не по-настоящему. Вы ведете себя глупо. В работе нет ни безопасности, ни защищенности.

    Отстой № 4: Зловонное дыхание ЛиндыЯ знаю людей, которые работают всю жизнь. Я слышу об их испытаниях и тяжелом труде. Несмотря на две дюжины разных должностей за эти годы, я не заметил никаких изменений, когда дело доходит до офисной политики. Это одна и та же история, только разные люди, разные дни, разные офисы. Такая-то спит с начальником и добивается расположения. Джим ленив, но отдает должное своей работе. У Линды неприятный запах изо рта, и все боятся сказать ей об этом. Лейси приходит поздно и уходит рано. Хорас ворует еду и каждый день носит одну и ту же спортивную куртку. Ленивый Лестер никогда не кладет копировальную бумагу.

    Одни и те же истории, люди разные.

    Независимо от того, где вы работаете, офисная политика играет определенную роль. Сцена другая, но актеры те же самые. И, к сожалению, как сотрудник, погруженный в рабочую среду, вы должны играть в эту игру. Вы должны быть послушным или столкнуться с возмездием со стороны коллег или вашего начальника.

    Я помню разглагольствования моей подруги после работы, когда она трудилась в корпоративной среде с кучей начальников. У всего был процесс. Поняли идею? Отлично, отправьте ее начальнику, тот отправит ее своему начальнику, который затем передаст ее юристу, а тот отправит ее обратно начальнику своего начальника для пересмотра, который отправит ее обратно, бла-бла-бла! К тому времени, когда «идея» доберется куда-нибудь, она либо устареет, либо на нее будут претендовать еще четыре человека.

    Кому нужна эта запутанная паутина, разрушающая ваше здравомыслие?

    Единственная защита от офисной политики – это контроль над игровым полем. А для этого вы должны быть боссом: вам нужно не только управлять шоу, но и владеть им.

    Отстой № 5: Подписка на «заплати себе в последнюю очередь»«Заплати себе в последнюю очередь» – доктрина Медленной полосы. Проблема в том, что это почти невозможно, если вы работаете по найму.

    Местные, государственные и федеральные органы власти сильно облагают налогом заработанный доход, и ваши возможности защитить его от налогообложения ограничены взносами в пенсионный фонд, которые также ограничены. Они могут составить 10 % от вашего дохода или максимум 16 500 долларов США, в зависимости от того, что меньше (на момент публикации). Если вы старательно торгуете своей жизнью и занимаетесь корпоративным управлением, ожидайте, что 50 % ваших денег исчезнут до того, как коснутся ваших рук.

    Как работник по найму, вы немедленно получаете подписку на программу «Платите себе в последнюю очередь». Если другие получают ваши деньги первыми, не рассчитывайте быстро разбогатеть.

    Отстой № 6: Диктатура по доходамВы когда-нибудь получали повышение зарплаты на 1000 % от своего начальника? Представьте: вы уверенно входите в его кабинет и требуете повышения зарплаты. «Я приношу пользу этой компании, – приводите вы аргумент. – Я надежен и редко беру больничный».

    Ваш начальник принимает оборонительную позу, скрещивает руки на груди, поднимает голову к небу и неторопливо откидывается в своем большом красном кресле. Вы делаете глубокий вдох и выдыхаете: «Поэтому, сэр, я хотел бы повышения зарплаты на 1000 %».

    Ваш начальник издает гортанный стон. Он наклоняется вперед и ударяет руками по столу: «Ладно, в чем шутка? Я занят».

    Вы отвечаете: «Но я серьезно. Я зарабатываю 9 долларов в час. Я хотел бы получать 90 долларов в час».

    «Как насчет такого варианта? Вы ничего не получите. Убирайтесь из моего офиса, перестаньте тратить мое время. И если сделаете это быстро, я вас не уволю. Как вам такое предложение?»

    Вы что-то лепечете. Я полагаю, начальник не думал, что повышение зарплаты на 1000 % выполнимо.

    Такая сцена никогда не произойдет. Как работник, вы не можете требовать повышения зарплаты более чем на 10 %. Но это путь, на который вы сами себя поставили. Работа становится ограничителем вашего богатства, свободы и саморазвития. Она превращает вашу судьбу в преступную торговлю временем. Привязывает вас к определенному уровню опыта. Лишает вас контроля. Заставляет работать с людьми, которых вы терпеть не можете, и получать зарплату в последнюю очередь. Работа налагает диктатуру на ваш доход и не позволяет разбогатеть.

    Все еще хотите работать по найму?

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• В найме вы продаете свою свободу (в виде времени) за свободу (в виде денег).

    • Опыт нарабатывается действиями. Место, где будут происходить эти действия, значения не имеет.

    • Накопление богатства тормозится, когда вы не контролируете свой основной источник дохода.

  

  
    Глава 12 Медленная полоса: Почему вы не богаты

    Прямо на старте нашей жизни кто-то должен сказать нам, что мы умираем. Тогда, возможно, мы будем жить на полную катушку, проживать каждую секунду каждого дня. Так делайте же это! Я говорю. Что бы вы ни хотели сделать, сделайте это сейчас. Ведь существует так много завтра.

    – Майкл ЛэндонРазоблачение Медленной полосыЕсли вы выбрали Медленную полосу, я могу сделать весьма вероятное предположение: вы не богаты и никогда не будете. Как я могу быть столь уверен? Легко! Стратегия Медленной полосы уходит корнями в Неконтролируемо Ограниченные Финансовые возможности или НОФ.

    Неконтролируемо Ограниченные Финансовые возможности – неприятное доказательство тщетности стратегий Медленной полосы. Как вы можете стать богатым на Медленной полосе? Вы получаете высокооплачиваемую работу, копите деньги, живете экономно, инвестируете в фондовый рынок и повторяете так 50 лет. Если вы проанализируете эту стратегию в ее математических конструкциях, то обнаружите, что не контролируете этот план.

    Неконтролируемо ограниченные финансовые возможности (НОФ) – часть 1Почему НОФ так важны? Чтобы накопить богатство, вам нужно заработать большую сумму денег. Для этого необходимы две вещи:

    1. Контроль.

    2. Финансовые возможности.

    У Медленной полосы нет НИ того, НИ другого. Эта истина раскрывается, когда вы переводите стратегию в ее математический эквивалент. Взгляните на математику, стоящую за планом, и вы раскроете его слабость!

    Если разобрать Медленную полосу, вы обнаружите две переменные:

    1. «Основной источник дохода» (определяет, как деньги зарабатываются).

    2. «Катализатор богатства» (определяет, как богатство умножается).

    Основной источник дохода водителя Медленной полосы – это «работа», а умножение богатства – дело «рыночных инвестиций», таких как пенсионные планы и индексные фонды. Сложите их вместе, и перед вами предстанет формула богатства Медленной полосы:

    БОГАТСТВО = (Работа) + (Рыночные Инвестиции)Основной источник дохода Катализатор богатстваПолучается, работа финансирует как образ жизни, так и рыночные инвестиции. Но, чтобы выявить НОФ, мы должны копнуть поглубже.

    Хранитель богатства: Базовая стоимостьКак зарабатывают деньги на работе?

    Базовая стоимость определяется рынком и ценой, по которой вы можете продать свое время за деньги. Базовая стоимость – это то, что вы зарабатываете, трудясь на работе. Сколько некто хочет вам заплатить за то, что вы предлагаете обществу?

    Базовая стоимость измеряется в данном случае отрезками времени – либо часовыми, либо годовыми.

    Если вам платят 10 долларов в час за переворачивание мясных котлет на гриле в кафе по соседству, ваша базовая стоимость – 10 долларов в ЧАС. Если вы бухгалтер и зарабатываете 120 000 долларов годовых, ваша базовая стоимость – 120 000 долларов в ГОД.

    РАБОТА [Базовая стоимость] =Уровень почасовой оплаты × Количество отработанных часовилиРАБОТА [Базовая стоимость] = Годовая зарплатаОбратите внимание, что базовая стоимость измеряется ВРЕМЕНЕМ. Эта «привязка ко времени» – первый барьер Медленной полосы при создании богатства.

    Вы можете контролировать время? Вы можете использовать время как финансовый рычаг?

    Вы не можете.

    Ваше время ограничено 24 часами. Если вы зарабатываете 200 долларов в час, вы не можете чудесным образом работать 400 часов в день. Если вы зарабатываете 50 000 долларов в год, вы не можете чудесным образом работать 400 лет. У времени нет финансовых возможностей рычага.

    Математика работы наказывает нас отсутствием богатства: ваше время ограничено небольшими числами и не может быть использовано. «Отработанные часы» или «годовая зарплата» математически неуместны, потому что основаны на измерениях времени, которые нельзя контролировать и которыми нельзя манипулировать.

    Если финансовые возможности ограничены, то и создание богатства тоже. Небольшие цифры не делают миллионеров.

    За ограниченными финансовыми возможностями стоит еще один убийца богатства – отсутствие контроля. Можете ли вы контролировать своего работодателя? Можете ли вы контролировать свою зарплату? Можете ли вы контролировать экономику? Можете ли вы заработать 50 000 долларов в год, а в следующем году – 50 миллионов долларов? Можете ли вы контролировать что-либо в своей работе, включая жалкое повышение зарплаты на 4 %?

    Контроль мал, если вообще существует.

    Сложный процент: Чего «они» вам не говорятВторая переменная уравнения богатства Медленной полосы – «основной катализатор богатства», который происходит от рыночных инвестиций – таких как индексные фонды, пенсионные планы или другие традиционные инвестиции, которые нахваливают гуру и финансовые советники.

    Эти инвестиции используют финансовую стратегию, известную как «сложный процент», которая представляет собой математическую конструкцию, описывающую силу накопления процентов за большие периоды времени.

    Фундаментальная продажа сложных процентов – это старая лебединая песня гуру: 10 000 долларов, вложенных сегодня, будут стоить миллиарды долларов через 50 лет. Инвестируйте 250 долларов в месяц 50 лет подряд, и вы выйдете на пенсию богатым!

    Если сложный процент использовать верно, он станет мощным союзником богатства. Если использовать его на Медленной полосе, он превращает езду в передвижение ползком.

    Почему? Ответ снова – время.

    Чтобы накопить с помощью сложных процентов, нужно много времени. Сложные проценты или рыночные инвестиции нельзя увеличить с помощью рычага или контролировать. Они полагаются на несовершенную математику.

    Поскольку доход от работы зависит от почасовой ставки или годовой зарплаты, обогащение с помощью сложных процентов измеряется во ВРЕМЕНИ (годах), умноженном на годовой доход. Давайте еще раз рассмотрим формулу:

    БОГАТСТВО = (Работа) + (Рыночные Инвестиции)Основной источник дохода Катализатор богатстваИли вариант, разложенный на множители:

    БОГАТСТВО = [Базовая стоимость (Годовая)] ++ [Сложный процент (Годовой)]Основной источник дохода Катализатор богатстваРазложим это уравнение на подмножители:

    БОГАТСТВО = (Время × Стоимость часа/года) ++ Инвестированная сумма (1 + Доход)времяОсновной источник дохода Катализатор богатстваКак и в работе, недостаток «сложного процента» заключается в тех же математических ограничениях, в которых числа работают ПРОТИВ вас, а не НА вас. Взгляните на эту таблицу, которая подчеркивает эффект сложных процентов и инвестиций в размере 10 000 долларов.

    Гуру Медленной полосы проповедуют, что инвестиции в размере 10 000 долларов, увеличенные на 15 %, будут стоить более 2,5 миллиона долларов через 40 лет. Ура!!!

    Чего они вам не говорят?

    Они не говорят вам, что 15 %-ная доходность из года в год невозможна. Только если вы не инвестируете с Берни Мэйдоффом или Чарльзом Понци[22]. Они не говорят вам, что через 40 лет вы умрете, а если нет, то будете уже близки к этому. Они не говорят вам, что через 40 лет ваши 2,5 миллиона долларов, скорее всего, будут стоить 250 000 долларов в сегодняшних долларах, а пачка жвачки будет стоить 6 долларов. Они не говорят вам, что этот метод умножения богатства – НЕ то, что они сами используют. Они не говорят вам многого. Но предполагают, что вы должны верить в это без вопросов.

    Неконтролируемо ограниченные финансовые возможности (НОФ) – часть 2Чтобы сложный процент работал эффективно, вам нужны три вещи:

    1. ВРЕМЯ, измеряемое годами.

    2. Благоприятная ГОДОВАЯ ДОХОДНОСТЬ ИНВЕСТИЦИЙ в эти годы.

    3. ИНВЕСТИРОВАННАЯ СУММА – регулярные и многократные вложения.

    Эти три переменные представляют собой следующий кусок уравнения богатства на Медленной полосе:

    Сложный процент == Инвестированная сумма × (1 + Доход)времяХотя это упрощенная версия более сложного уравнения, суть анализа заключается в его переменных.

    Сложный процент требует предсказуемого ежегодного дохода в 10 % по вашим инвестициям. Удачи с этой ставкой длиной в 40 лет. Рынки когда-нибудь теряли 20 % в год? А 40 %? Конечно, да. И когда они сделают это снова, ваши столькими трудами заработанные накопления испарятся.

    Видите ли, умножения богатства с помощью сложных процентов недостаточно, потому что его переменные недостаточны. Ни время, ни доходность нельзя использовать как дополнительные возможности. И их нельзя контролировать. И снова познакомьтесь с моим другом НОФ (Неконтролируемо Ограниченными Финансовыми возможностями).

    Можете ли вы потребовать возврата ваших денег в размере 2000 % в этом году? Можете ли вы потребовать, чтобы ваш инвестиционный временной горизонт увеличился со стандартных 40 до 400 лет? Увы, ваш верхний предел составляет 50 лет. В плане доходности все еще хуже – стандартные 6 %, 8 % или 10 % в год. Время ограничено вашей жизнью, доходность ограничена средней доходностью типичных рыночных инвестиций, а сумма ограничена, потому что ваша зарплата ограничена! Единственный способ разбогатеть – начать с большого числа, а большие числа требуют финансовых возможностей в виде рычага или кредитного плеча!

    Почему индексные фонды и пенсионный план не сделают вас богатымВ 2008 году я посетил семинар по инвестициям с фиксированным доходом, организованный крупной брокерской фирмой. Инвестиции с фиксированным доходом – это муниципальные и корпоративные облигации. Примерно 50 человек приняли участие в семинаре. Я сел на заднее сиденье и оглядел толпу. Уберем седые волосы, носки и сандалии, трости и инвалидные коляски, и кто остался?

    Только я.

    Я был самым молодым человеком в комнате. Как тридцатилетний мужчина может попасть в аудиторию, полную пенсионеров?

    Эти люди были олицетворением историй успеха Медленной полосы. Они использовали время для умножения богатства. Но оно же принесло им старость. Я говорю это не чтобы пофорсить перед пожилыми людьми, а чтобы пролить свет на суть вопроса: сложные проценты (индексные фонды, взаимные фонды, фондовый рынок) не могут быстро умножить богатство.

    По данным исследовательской и маркетинговой фирмы «Харрисон Груп» (HarrisonGroupInc.com), только 10 % пента-миллионеров (чистая стоимость капитала 5 миллионов долларов) сообщают, что сколотили богатство на пассивных инвестициях. Данных о возрасте не было, но вы можете догадаться, что ни один из 10 % не был моложе 30 лет.

    МОЕ БОГАТСТВО ВЫРОСЛО, потому что я не прикован к Медленной полосе. Мое средство умножения богатства не зависит от Уолл-стрит.

    Индексные фонды, акции, облигации, пенсионные планы, усреднение стоимости в долларах и сложные проценты – это формальная ортодоксия для медленного умножения богатства.

    К сожалению, в отсутствие контроля или финансовых возможностей рычага эти средства плохо умножают богатство.

    Стратегия «покупай и держи» мертваВ университете меня учили, что «покупай и держи» – это безопасная инвестиционная стратегия, которая приносит миллионы. Покупайте акции солидных компаний, ждите десятилетия сложа руки, и вуаля! Купайтесь в миллионах. Они бы сунули этот график вам в лицо и сказали: «Инвестиции в 10 000 долларов в компанию „АБВ“ в 1955 году сегодня стоили бы 5 миллионов долларов!» К счастью, я проигнорировал это.

    В 1997 году я открыл индивидуальный инвестиционный счет, положил на него 1000 долларов и инвестировал эти средства в растущий взаимный фонд одной из крупнейших инвестиционных компаний. Да, я позволяю «профессионалам» управлять этим вместо меня. Целое десятилетие я к нему не прикасался. По сути, я забыл об этом счете.

    За те 10 лет я заработал 10 миллионов долларов, следуя дорожной карте Скоростной полосы и используя ее финансовые возможности. А как там мой ИИС, открытый столько лет назад? Я никогда не прикасался к нему и позволил событиям развиваться самим по сценарию Медленной полосы. Спустя 10 лет на этом счету оказалось 698 долларов! 698!

    С учетом инфляции их реальная покупательская способность была 500 долларов. Мой стаканчик для мелочи на кухонном столе был бы лучшей инвестицией. Если бы я вложил 1 миллион долларов, то потерял бы более 400 000 долларов.

    И это священное оружие богатства водителя Медленной полосы? Умора!

    Миллионы людей поклоняются стратегии «покупай и держи» и едут по этой главной улице Медленной полосы, которая тянется десятилетия, наполнена опасностями, неконтролируема и редко приводит к богатству.

    Недавно я слышал, как один такой водитель провозглашал эффективность стратегии «Богатей медленно», цитируя слащавый фактик: «Если бы в конце 1940 года вы инвестировали 1000 долларов в акции S&P 500, у вас сейчас было бы 1 341 513 долларов». Итак, давайте изучим его слова, предполагая, что это – факт.

    1. Сейчас 1940 год, предположим, что вам 21 год.

    2. Вы как-то получили на руки 1000 долларов, что по сегодняшним меркам эквивалентно 15 000 долларов.

    3. Вы поступили с этими деньгами так, как описано выше.

    Поздравляю! СЕЙЧАС 2011 год, вам 91 год, и у вас есть 1 341 513 долларов. Или, если вам повезло и эту 1000 долларов вам подарили в честь вашего РОЖДЕНИЯ, то вам сейчас 71 год! Просто забудьте о средней продолжительности жизни в 74 года и удостоверьтесь, что у вашей инвалидной коляски хромированные диски.

    Серьезно, как кто-то может радоваться этому кошмару?

    Предательские отношения Медленной полосы со временемСложные проценты и работа имеют одну и ту же болезнь: греховное пожирание вашего времени и контроля. Обе переменные в уравнении богатства Медленной полосы намертво привязаны ко времени, которое вы продаете работе и рыночным инвестициям. Время становится стержнем богатства. И оно прочно связано с математическими недостатками смертности: 24 часа в сутки и 50-летняя продолжительность трудовой жизни.

    Да, «стань богатым» – это функция времени. Распродавать ваше время означает распродавать ваше богатство.

    Рассмотрим эти трогательно распространенные примеры. Предположим, что норма экономии на валовой заработной плате составляет 5 %, а годовая доходность инвестиций – 8 % в год. Мы исключим налоги и инфляцию.

    Зарплата 25 000 долларов в год, откладываем 1250 долларов в год, инвестируем более 40 лет под 8 % = 362 895 долларов.

    Зарплата 50 000 долларов в год, откладываем 2500 долларов в год, инвестируем более 40 лет под 8 % = 725 791 доллар.

    Зарплата 75 000 долларов в год, откладываем 3750 долларов в год, инвестируем более 40 лет под 8 % = 1 088 686 долларов.

    Зарплата 100 000 долларов в год, откладываем 5000 долларов в год, инвестируем более 40 лет под 8 % = 1 451 581 доллар.

    Зарплата 150 000 долларов в год, откладываем 7500 долларов в год, инвестируем более 40 лет под 8 % = 2 177 132 доллара.

    Не увлекайтесь этими цифрами. Имейте в виду, что получите результат через 40 ЛЕТ. Если вам сейчас 20, вам будет 60 лет. Если вам 30, вам будет 70 лет. Если вам 40, вы будете мертвы. Извините, но это выходит за рамки ожидаемой продолжительности жизни.

    Кроме того, вы понимаете, что эти деньги будут иметь 50 % сегодняшней покупательской способности?

    Вы же не хотите, чтобы ваши миллионы стали приложением к вашей тросточке! Вы хотите, чтобы они сопровождали вашу юность.

    К сожалению, уровень смертности составляет 100 %, а прогноз жизни – смерть. Когда-нибудь вы умрете, и, надеюсь, 60 % вашего времени не будут потрачены впустую в кабинке офиса, пока ваши дети росли, а супруг изменял вам с инструктором по йоге.

    Медленная полоса – это план надеждыМедленная полоса ослабляет ваш контроль. Вы читаете эту книгу, потому что хотите контролировать свою финансовую судьбу, а не отдавать ее в руки Уолл-стрит или какой-то корпорации.

    Если вы хотите разбогатеть, вы должны контролировать и использовать все финансовые возможности. Любой финансовый план без контроля немедленно превращается в план надежды.

    Надеюсь, меня не уволят!

    Надеюсь, мои акции восстановятся!

    Надеюсь, я получу это повышение!

    Надеюсь, мне не сократят часы работы!

    Надеюсь, моя компания не обанкротится!

    Надеюсь, надеюсь, надеюсь!

    Извините, но надежда – это не план!

    Медленная полоса находится в математической тюрьме, а время – ее надсмотрщик. Чтобы быстро разбогатеть, вы должны отказаться от формулы Медленной полосы и ее зависимости от времени. Время должно строить богатство как актив, а не как пассив!

    И в то же время реакция водителя Медленной полосы на Неконтролируемо Ограниченные Финансовые возможности предсказуема: он вступает в беспорядочную борьбу с единственной переменной, которую воспринимает как управляемую, – с базовой стоимостью. Водитель медленной полосы утверждает: «Я должен зарабатывать больше денег!» И верит, что в этом ему поможет дорогостоящее образование.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Богатство на Медленной полосе маловероятно из-за Неконтролируемо Ограниченных Финансовых возможностей (НОФ).

    • Первая переменная в уравнении богатства Медленной полосы связана с работой, которая влияет на базовую стоимость – номинальную стоимость для каждой продаваемой вами единицы своей жизни.

    • Базовая стоимость – это ценность вашего времени, выставленного на рынок. Она измеряется либо часами, либо годами.

    • На Медленной полосе базовая стоимость (независимо от варианта измерения времени) численно тормозится, потому что в сутках всего 24 часа (для почасового работника), а средняя продолжительность жизни составляет 74 года (для работника на зарплате).

    • Как и основной источник дохода (работа) водителя Медленной полосы, катализатор богатства на этой полосе прямо привязан ко времени.

    • Как и работа, сложные проценты математически бесполезны и не поддаются манипулированию. Вы не можете заставить рынок (или экономику) давать вам феноменальную прибыль год за годом.

    • Богатство не может быть приумножено, если оно математически прямо привязано ко времени.

    • Время – это ваше основное топливо. Его не следует обменивать на деньги.

    • Ваше время не должно быть расходным ресурсом для богатства, потому что само богатство состоит из времени.

    • Ваша смертность делает время для создания богатства ограниченным.

    • Если вы не контролируете переменные, присущие вашей вселенной богатства, вы не контролируете свой финансовый план.

  

  
    Глава 13 Бесполезная борьба: Образование

    Единственная вещь, которая вмешивается в мой процесс обучения, – это мое образование.

    – Альберт ЭйнштейнБорьба против неконтролируемо ограниченных финансовых возможностей: образованиеЕстественная реакция водителя Медленной полосы на Неконтролируемо Ограниченные Финансовые возможности (НОФ) – объявить войну базовой стоимости с помощью такого оружия, как образование.

    Наемный работник рассуждает, что единственный способ масштабироваться – это увеличить оплату. Мне нужна шестизначная зарплата! Мне нужно зарабатывать больше денег! Поэтому он возвращается в университет и получает степень MBA или иную сертификацию. Он будет спорить: «Выпускники MBA зарабатывают на 15 % больше!» или «Начальная зарплата сертифицированного ПМП[23] составляет 120 000 долларов в год!»

    Например, Стив Дебуа идет на программу MBA, чтобы усилить свое резюме. Стоимость MBA составляет 55 000 долларов в деньгах и 800 часов во времени. Стив оправдывает эти двойные расходы (время и деньги), ожидая, что его базовая стоимость возрастет, как и конкурентность. Но в итоге он все равно будет торговать своим временем за деньги – просто по более высокой ставке.

    Другой пример – моя подруга, которая записалась на курс по управлению проектами. Он съел пять восьмичасовых суббот ее жизни и стоил 2700 долларов. Как сертифицированный менеджер проектов, она открыла для себя новые возможности с более высокой зарплатой. Но все равно это обмен времени на деньги.

    Сознательно или нет водитель Медленной полосы считает, что повышение базовой стоимости может создать богатство. Хотите получать высокую зарплату сразу после окончания университета? Поступите в медицинский вуз и станьте врачом. Ваша базовая стоимость теперь составляет 500 долларов в час. Станьте инженером, юристом или бухгалтером – все это высокооплачиваемые должности со стабильной зарплатой. Как правило, формальное образование в университете – это попытка повысить цену своей работы. Боритесь с этой переменной базовой стоимости!

    Не всякое образование полезноОбразование для галочки безбожно дорого по времени и деньгам. Не проходит и недели, чтобы я не слышал о свежеиспеченном выпускнике MBA, который изо всех сил пытается оплатить студенческие кредиты, работая на должности, которую мог бы получить после окончания средней школы. Стремление стать «высокообразованным» может оказаться троянским конем для вашей свободы.

    Не все образование одинаково хорошо. Некоторое может сдерживать богатство. Если образование загоняет вас в долги и приковывает к работе на всю оставшуюся жизнь, действительно ли оно хорошее? Если MBA увеличило вашу зарплату на 15 %, но вы расплатитесь за учебу только через 15 лет, было ли это хорошей инвестицией?

    Многие верят в миф: чтобы разбогатеть, нужно получить дорогое высшее образование. Чушь собачья! Некоторые из самых богатых водителей Скоростной полосы – это люди, которые никогда не оканчивали ни среднюю школу, ни университет. Билл Гейтс, Стивен Спилберг, Ричард Брэнсон[24], Майкл Делл[25], Феликс Деннис[26], Дэвид Геффен[27] и Джон Пол Деджориа[28] – все они бросили школу и/или университет, чтобы преследовать цели Скоростной полосы. Как они смеют богатеть и не быть «образованными» при этом?

    Ловушка Медленной полосыДорогостоящее обучение – это опасная игра, которая может привести к попаданию в ловушку Медленной полосы: подчинение и рабство образования.

    Обычно в университете продвигаются от общих знаний к очень специфическим. Например, я изучал сложные математические формулы, которые помогали в принятии финансовых решений. Такие понятия, как «аренда или покупка» и «возврат инвестиций». Это специфические торговые инструменты, которые могут помешать вашим будущим вариантам. Предписанным путем для выпускников финансовых вузов была работа в финансовом секторе, страховой компании, бухгалтерской фирме или инвестиционной корпорации.

    Каков результат? Подчинение и ограниченный выбор. Если в моей области нет возможностей, мое образование обесценивается. А если возможности требуют меньшего образования (скажем, бакалавра), чем у меня (MBA), я попадаю в категорию чрезмерно квалифицированных сотрудников и становлюсь безработным. Если мои навыки заменяет технологическая эволюция, мое образование устаревает и его ценность для общества падает.

    Вторая опасность попасть в ловушку образования – это «рабство образования», которое вынуждает вас трудиться в найме. Ваше образование когда-нибудь обязывало вас работать? Ученые степени стоят недешево. По данным Университетского совета, средний диплом колледжа в государственном университете в 2017 году, включая проживание и питание, обходится более чем в 100 000 долларов. Предпочитаете престиж частного университета? Этот вариант требует от 200 000 долларов – стоимость подержанного «Феррари». Такой долг похоронит ваши мечты, а не оживит их. Это навсегда привяжет вас к Медленной полосе или, что еще хуже, к Обочине.

    Рассмотрим статистику. В 2007 году газета «Вашингтон пост» сообщила, что, по словам «Нелли Мэй», крупного студенческого кредитора, когда студенты университета станут выпускниками, 56 % из них будут иметь четыре или более кредитных карт со средним балансом в 2864 доллара США. Согласно исследованию, проведенному Demos-USA.org – организацией по исследованию и защите общественной политики, – люди в возрасте 18–24 лет тратят почти 30 % ежемесячного дохода на погашение долгов. Это вдвое больше, чем 20 лет назад. Опрос заемщиков-студентов показал, что средний выпускник окончил колледж с долгами по студенческим кредитам почти на 19 000 долларов, а соискатели дипломов о высшем образовании – более чем на 45 000 долларов. Опрос, проведенный компанией «Чарльз Шваб»[29] в 2007 году, показал, что подростки верят в будущую среднюю зарплату в размере 145 000 долларов. Что же в реальности? Взрослые с высшим образованием зарабатывали в среднем 54 000 долларов. К сожалению, будущее не настолько светлое, чтобы вам приходилось носить темные очки. Истина, стоящая за реальностью и ожиданиями, – это пропасть размером в 100 000 долларов. Это несоответствие может объяснить, почему долги нашей молодежи так взлетели. Ведь они пытаются подтянуть реальность к ожиданиям. Если я не могу заработать 145 000 долларов, я могу выглядеть так, будто зарабатываю 145 000 долларов!

    Лучшее оправдание, которое люди придумывают своей бедности, это фраза «У меня нет времени». Ну а почему у вас нет времени? Потому что у вас есть работа. Почему у вас есть работа? Потому что она вам нужна. Зачем она вам нужна? Потому что вам нужно оплачивать счета. Почему вам приходится оплачивать счета? Потому что у вас есть долги. Почему у вас есть долги? Ах да, потому что вы ходили в университет шесть лет и у вас шестизначные суммы по студенческим кредитам.

    Если высшее образование загнало вас в долги, они автоматически становятся паразитами и заманивают вас в ловушку принудительного рабства, что, в свою очередь, разрушает свободу.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Водители Медленной полосы пытаются увеличить базовую стоимость за счет образования.

    • Время работы по договору – это время, которое вы проводите, зарабатывая на жизнь. И оно противоположно свободному времени.

    • Долг-паразит – это долг, который заставляет вас работать.

  

  
    Глава 14 Лицемерие гуру

    Раньше только дуракам приходилось расставаться с деньгами. Сейчас это происходит со всеми.

    – Эдлай СтивенсонВас водят за носПредположим, после университета вы немного располнели и решили, что пришло время привести себя в форму модели с обложки. Вы записываетесь на занятия в местном колледже под названием «Мегавыигрыш: как создать тело спартанца».

    В первый день занятий вы приходите заранее, садитесь и с нетерпением ждете инструктора. Через несколько минут в комнату заходит тучный мужчина и вразвалку идет к противоположной стороне аудитории. Вы думаете: «Какой он толстый… но он здесь, чтобы измениться… какой молодец!» Пока мужчина обильно потеет, возясь со стопкой бумаг, вы смотрите на стул рядом с ним и задаетесь вопросом, сможет ли он поместиться на нем… его зад в два раза шире стула!

    И вдруг вас поражает парадокс!

    Он не студент, он инструктор!

    Вы шутите?

    Как этот человек может преподавать курс под названием «Мегавыигрыш: как создать тело спартанца»?

    Как вы можете серьезно его воспринимать?

    Сбитый с толку лицемерием, вы выходите из аудитории и обращаетесь в колледж за возмещением стоимости обучения.

    Когда дело доходит до гуру и финансовых советников, это то, что вы должны сделать: выйти из аудитории и вернуть свои деньги, потому что гуру виновны в ПАРАДОКСЕ ПРАКТИКИ.

    Парадокс практикиПарадокс практики задает следующий вопрос: «Вы применяете в жизни то, что проповедуете?»

    Стали бы вы прислушиваться к советам по уходу за лицом от человека с неухоженным лицом?

    Стали бы вы прислушиваться к финансовым советам обанкротившегося бездельника?

    Стали бы вы прислушиваться к медицинским советам санитара?

    Стали бы вы прислушиваться к советам по бодибилдингу от девяностофунтового слабака?

    Парадокс практики – основная тема обсуждений на моем форуме. Некоторые считают вполне приемлемым проповедовать стратегию богатства, но никогда не использовать ее.

    Делай так, как я говорю, а не так, как я делаюПарадокс практики возникает, когда кто-то продвигает стратегию зарабатывания денег, но сам зарабатывает другим способом. Другими словами, такие люди не следуют собственным советам.

    Они эффективно обучают одному уравнению богатства (Медленная полоса), а сами богатеют на другом (Скоростная полоса).

    Когда я вижу, как финансовый генератор идей «Сьюзи» советует людям «усреднять стоимость их портфелей взаимных фондов в долларах», слушаю ли я ее? Черт возьми, нет. Я смеюсь. Когда «Кремер» называет акции «Леман Бразерс» хорошим приобретением, я слушаю? Ни за что.

    Мне жаль любого, кто следует советам этих людей. Я сохраняю любовь к бедняге, который потерял свои пенсионные сбережения из-за того, что послушал эксперта с канала CNBC, торгующего горячими советами по акциям или инвестициям.

    Что с людьми не так?

    Как так получается, что вы не берете на себя ответственности за свой финансовый план?

    И вот мы видим вашего дядюшку. Вы знаете этого парня – замечательно образованного человека, который знает все, включая молекулярную структуру темной материи в туманности Конская Голова. Его армия фактов всегда готова к развертыванию: советы по акциям, последние и самые большие инвестиции, денежные тенденции. И все же – чтобы вы не забыли – он живет от зарплаты до зарплаты.

    Я называю таких людей «нищие всезнайки». Они раздают финансовые советы, призывающие заработать деньги, а сами очень бедны. Слушайте их для развлечения, а не для того, чтобы следовать их советам. Хороший совет исходит от парня, который забивает тачдауны[30], а не от парня, который даже не может выйти на поле! Да, лучший совет по игре на позиции нападающего исходит от Тома Брэди[31], а не от Эм-Джея ДеМарко.

    Парадокс практики в игре?В финансовой игре деньги – это система показателей. Если кто-то рассказывает вам, как «заработал очки», убедитесь, что он раскрывает свои реальные методы обогащения, а не иллюзию, которая прячет настоящую причину.

    К сожалению, почти невозможно получить хороший практический совет по деньгам, потому что большинство гуру проживают Парадокс практики. Да, гуру редко богатеют благодаря своим советам. Никто не расскажет вам настоящую, чистую историю их пути к богатству, а я расскажу.

    Дорожная карта Медленной полосы восхваляет авторов бестселлеров, которые раздают финансовые советы по телевидению, радио и книгам. Стратегии, которыми они торгуют, – это пародия на истину. Неужели вы всерьез думаете, что эти люди богаты благодаря своим проповедям? Или они продают вам Медленную полосу, в то время как сами богатеют на Скоростной полосе?

    Позвольте мне высказать гипотезу о вероятном колдовстве, стоящем за их шарадой.

    Начнем со Сьюзи. Сьюзи проповедует взаимные фонды, усреднение стоимости доллара и пенсионные счета. Мы можем почерпнуть эти идеи повсюду. Сьюзи – несчастный ребенок с плаката Медленной полосы, крупномасштабный продюсер увеселительных поездок по этому маршруту. Спросите себя: Сьюзи стала богатой, потому что следовала собственным советам? Вероятное лицемерие – Парадокс практики – заключается в том, что Сьюзи едет по быстрому пути, а вам подсовывает медленный. Стоит ли она миллионы, потому что следовала собственным советам? Или дело в том, что она продала миллионы книг?

    В статье 2007 года Сьюзи призналась, что большая часть ее состояния (около 25 миллионов долларов) вложена в облигации, в основном муниципальные. Кроме того, она признает, что только 4 % ее богатства связано с фондовым рынком, потому что «если я потеряю миллион долларов, лично мне все равно».

    Надо же, и вы все равно ей верите?

    Как именно Сьюзи приобрела это гнездышко за 25 миллионов долларов? Она использовала дорожную карту Скоростной полосы, быстро накапливала богатство с помощью взрывного чистого дохода, а затем вкладывала его в облигации. Богатые используют рынки для получения дохода и сохранения богатства, а не для его создания!

    Теперь перейдем к Дэвиду. Перелистывая его многочисленные книги, я был завален тревожным количеством строк, намекающих на Медленную полосу: таблицы сложных процентов, откладывайте 10 % от вашей зарплаты, перестаньте пить дорогой кофе и другие хронические повторения истин Медленной полосы. И снова Парадокс практики поднимает свою уродливую рожу.

    Стал ли Дэвид богатым благодаря своим советам или гонорарам за управление капиталом? Или дело в успешной продаже 11 книг, по которым размазана одна и та же мысль?

    И наконец, у нас есть Роберт, который родился на Гавайях и имеет двух отцов – одного богатого, другого бедного. Роберт воинственно объясняет реальное определение активов и то, что искушенные инвесторы глубоко погружены в недвижимость. По национальному телевидению Роберт однажды похвастался своим «Ламборгини», и я нашел это экстравагантное хвастовство ироничным, но неискренним. Почему? Разве Роберт не демонстрирует плоды своего учения? Возможно.

    Роберт демонстрирует историю успеха на Скоростной полосе. Он создал бренд стоимостью в миллионы долларов. Но любопытный вопрос заключается в следующем: что было первым? Книга-бестселлер или «Ламборгини»? Не стоит ли за этим Парадокс Практики? Был ли у Роберта этот значок статуса «до книги» благодаря использованию своего учения о недвижимости? Или «Ламборгини» появилась после продажи миллионов книг? Роберт, несомненно, накопил огромное состояние, продавая книги, игры и семинары. Возможно ли, что вам продают одно уравнение богатства, в то время как игрок в игре использует другое?

    Что отличает меня от других, так это то, что концепции Скоростной полосы, описанные в этой книге, дали мне финансовую независимость. У меня уже есть финансовая свобода: хороший дом, спортивные машины и крутая рэперская кредитная карта. Мне не нужна эта книга, чтобы разбогатеть. Я также признаю: эта книга способна сделать меня богаче, потому что использует то же уравнение богатства, которому я учу вас. Другими словами, мое «делай, как я говорю» соответствует тому, что я реально делаю.

    Гуру Медленной полосы признают поражениеВ финансовом радиошоу Медленной полосы позвонившая просит совета по следующему поводу: за несколько месяцев рецессия уничтожила более 50 % ее сбережений, которые она копила почти 10 лет.

    Какой же совет дал гуру Медленной полосы?

    Паллиативную фразу: «Придерживайтесь плана». Повторите. Отстройте заново.

    Другими словами, мой дерьмовый план устроил вам провал. Потребовалось 11 лет, чтобы все рухнуло, но вы стойте на своем.

    Надеюсь, экономика восстановится.

    Надеюсь, экономика никогда не увидит новой рецессии.

    Надеюсь, надеюсь, надеюсь…

    И да, пожалуйста, купите мою новую книгу «Восстановите свое гнездышко»…

    Рецессии в экономике разоблачают Медленную полосу как рискованное мошенничество с последствиями длиною в жизнь. Поскольку гуру зарабатывают себе на жизнь, продавая дорожную карту Медленной полосы, им нужно, чтобы вы верили в ее эффективность.

    Их богатство происходит от вашей веры.

    Несмотря на мастерское разоблачение рецессии в 2008 году, иллюминаты Медленной полосы никогда не признают, что их стратегия прискорбно неумела. Вместо этого они хитро перекалибровали свое послание, чтобы скрыть правду: они продолжают извергать ту же неудачную риторику и пишут новые книги с новыми названиями и новыми банальностями. С заголовками вроде:

    «Перестройте свое богатство…»

    «Начните заново…»

    «Верните…»

    Обратите внимание на сдвиг в использовании языка, открывающий правду: если план хорош, то зачем вам «перестраивать» и «начинать заново»?

    Если бы стратегия сработала, в таких словах не было бы необходимости.

    Чтобы шарада продолжалась, гуру должны приукрасить свинью, подкрепив старую стратегию новыми книгами и продавая все то же дерьмо. В их советах вы найдете такие слова, как «терпение», «ответная реакция» и «дисциплина».

    И еще больший вопрос…

    Вы думаете, гуру надо «начинать заново» и «перестраивать»?

    Конечно, нет! Они же не используют тот план, который продают!

    Они функционируют в совершенно иной вселенной богатства, которая не определяется НОФ.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Слушайте и следуйте советам тех людей, у которых есть проверенный послужной список пропагандируемого предмета.

    • Многие денежные гуру часто страдают Парадоксом практики: они обучают одному уравнению богатства, в то время как сами богатеют по-другому. Они богаты отнюдь не благодаря своим поучениям.

  

  
    Глава 15 Победа Медленной полосы… Ставки на надежду

    Я лучше буду жить, сожалея об ошибках, чем сожалеть о том, что так и не попытался.

    – Эм-Джей ДеМаркоИсход: Жизнь на Медленной полосеДостижение богатства на Медленной полосе аналогично Исходу библейской истории Моисея. Бог выводит Моисея из египетского рабства в мучительное сорокалетнее путешествие по пустыне с обещанием триумфального будущего в стране «молока и меда». После целой жизни тяжелого труда и борьбы Моисей прибывает на порог своей цели и – бац! Умирает. Он так никогда и не увидит того, что ему обещали в конце путешествия, потому что в жизни нет гарантий.

    К сожалению, богатство Медленной полосы сродни этим трудностям в пустыне. Это путешествие, которое занимает десятилетия, истощает вашу жизнь и не дает никаких обещаний. Да, окончите университет, получите хорошую работу, доверьте свои деньги Уолл-стрит, хорошо служите начальнику, и вы можете быть вознаграждены. В сегодняшнем ужасном финансовом климате печатания денег и безрассудства правительства я удивлен, что люди все еще верят в это.

    Но люди верят, и имя им легион.

    Когда я вижу цифры продаж книг про Медленную полосу, я ошеломлен. Миллионы проданы. Как грустно! Миллионы людей сбиваются с пути ради надуманного обещания более свободного завтра.

    Самонадеянно предполагать, что вы проживете долгую, здоровую жизнь. Наивно полагать, что жизнь не преподнесет вам кривых сюрпризов. Медленная полоса предполагает, что жизнь предсказуема и всепрощающа.

    Но это не так. Вы можете потерять работу. Вы можете заболеть. Вашей машине может понадобиться новая трансмиссия. Вы можете жениться или выйти замуж. Вы можете развестись. У вас могут появиться дети. У вас могут появиться дети с особыми потребностями. У вас могут быть родители, которым может потребоваться уход. Экономика может нырнуть в рецессию или депрессию. Жизнь – это куча кризисных точек, делающих дорожную карту Медленной полосы рискованной ставкой. И эта ставка потребляет ваш самый драгоценный актив: время.

    Семь опасностей Медленной полосыЛюди едут по Медленной полосе, потому что верят в ее безопасность. В конце концов 90 % всех новых предприятий терпят неудачу через пять лет, так что Скоростная полоса никак не может быть безопаснее! Но давайте раскроем истинные риски Медленной полосы:

    1. Здоровье

    Медленная полоса НАДЕЕТСЯ, что вы проживете достаточно долго, чтобы насладиться плодами своих сбережений. Помните, что у вас будут миллионы, когда вы выйдете на пенсию в 65 лет! Но будете ли вы достаточно здоровы и вообще живы, чтобы наслаждаться этим?

    2. Работа

    Медленная полоса НАДЕЕТСЯ, что вы будете постоянно работать, получая стабильную прибыль и безопасно поднимаясь по карьерной лестнице год за годом. И никаких увольнений, корпоративной политики, неудачных отраслевых циклов, снижения квалификации рабочих мест и плохих рынков труда.

    3. Дом

    Стоимость вашей недвижимости превозносится как средство обогащения среднего класса. Многие гуру кричат с крыш: «Ваш дом – это актив!» Медленная полоса НАДЕЕТСЯ, что стоимость недвижимости всегда растет, и это явно ложь.

    4. Компания

    Немногие компании переживают века. Если ваша пенсионная вера вкладывается в одну компанию в виде а) работы, б) пенсии или в) ее акций, вы НАДЕЕТЕСЬ, что компания выживет. Но вы не контролируете это. Вы делаете ставку.

    5. Образ жизни

    Медленная полоса умоляет вас отложить мечты и стать скрягой ради светлого будущего. Она НАДЕЕТСЯ, что ваше «отложенное удовольствие» перейдет в «отсутствие удовольствия».

    6. Экономика

    Медленная полоса НАДЕЕТСЯ, что ваши инвестиции будут приносить предсказуемые 8 % дохода из года в год. Вы должны верить в теорию, что стратегия «покупай и держи» работает. Но это не так, потому что случаются экономические крахи, рецессии и депрессии.

    7. Обочина

    Разочарованные водители Медленной полосы часто возвращаются на Обочину. Зачем? В надежде на контроль. Когда вы не можете контролировать время, свою работу или пять дней своей жизни каждую неделю, вы чувствуете себя бессильным. Эмоции беспомощности создают идеальную среду для жажды мгновенного удовлетворения и рабского образа жизни. На Медленной полосе вы отказываетесь от контроля, потому что время находится под контролем и ворота на Обочину снова открываются. Надежда – это не план.

    Сопротивление бесполезноКогда вы проводите вскрытие Медленной полосы, вы видите ее подноготную: она съедает уйму времени, и она рискованна. Когда водитель Медленной полосы понимает, что план не работает, он переходит на форсаж. Форсаж на Медленной полосе – это все равно что вжать педаль газа в пол, надеясь, что верхние ограничения скорости автомобиля мистическим образом увеличатся, когда на самом деле проблема заключается в самой трассе, а не в акселераторе.

    Тем не менее водитель Медленной полосы попытается манипулировать своей слабой математической вселенной, пытаясь сделать переменные податливыми.

    • Изменить базовую стоимость, увеличив часы работы. (Мне нужно зарабатывать больше денег!)

    • Изменить базовую стоимость, изменив место работы или добавив подработку. (Мне нужно получать больше!)

    • Изменить базовую стоимость, вернувшись обратно в университет. (Мне нужна карьера получше!)

    • Изменить сложный процент, отыскав лучшую доходность по инвестициям. (Мне нужны лучшие инвестиции!)

    • Изменить сложный процент, расширив временной горизонт. (Мне нужно больше времени!)

    • Изменить сложный процент, увеличив инвестиции. (Мне нужно больше откладывать!)

    Каждая из этих шести реакций – тщетная попытка манипулировать уравнением богатства Медленной полосы. Но вы не можете преодолеть математические ограничения.

    Автомобиль, максимальная скорость которого 10 миль в час, всегда будет иметь максимальную скорость 10 миль в час, независимо от того, С КАКОЙ СИЛОЙ ВЫ НАЖИМАЕТЕ НА ПЕДАЛЬ ГАЗА. Если вы путешествуете по стране со скоростью 10 миль в час, вам понадобится 40 лет!

    Медленная полоса предрасположена к заурядности, потому что цифры всегда заурядны.

    Медленная полоса рискованна, потому что ее переменные неконтролируемы, а финансовые возможности рычага отсутствуют. НОФ означает, что вы никогда не станете богатым. Образ жизни – единственная переменная, которой водители Медленной полосы могут эффективно манипулировать. К сожалению, это быстро превращает их жизнь в застарелую демонстрацию страданий. Да, соглашайтесь на меньшее!

    Богатство терпит неудачу: Неправильное уравнение. Неправильная переменнаяВ какой-то момент водитель Медленной полосы понимает, что не может заставить фондовый рынок приносить большую прибыль. Или заставить босса повысить зарплату на 200 %. Он не может оплатить постдипломное образование, чтобы увеличить свою базовую стоимость, а переход на другую работу не слишком выгоден. Тогда водитель Медленной полосы пытается выжать все из единственной контролируемой переменной – личного чистого дохода, который может увеличить сокращение расходов.

    Личный чистый доход == Базовая стоимость – Личные расходыГуру Медленной полосы хвалят эту стратегию. Указания ясны: выплатите долг. Бросьте новую машину ради старой. Повысьте свои страховые отчисления. Закройте кредитные карты и платите за все наличными. Перестаньте покупать кофе за 10 долларов в «Старбакс». Берите с собой обед из дома. Покупайте оптом. Потратьте четыре часа, вырезая купоны на скидку. Да ладно, приятель! Сократи эти расходы – ведь в один прекрасный день ты станешь богатым! Вот умора!

    Эти утомительные стратегии – классическая реакция на застревание в Медленной полосе. Деградация образа жизни. Богатство привязано ко времени и не поддается контролю, поэтому вы остаетесь с кухонными объедками в форме сокращения расходов. Да, станьте скрягой!

    Неверно.

    Очковтирательство с помощью расходов не создает богатства. Взрывные доходы и контроль над расходами создают богатство.

    Например, когда на регулярной основе я зарабатывал более 100 000 долларов в месяц, я быстро накапливал богатство, потому что контролировал и ограничивал свои расходы. Пока мои доходы увеличивались в геометрической прогрессии, расходы росли линейно и не оставались без внимания. Если мой доход увеличился на 100 %, то расходы выросли только на 10 %. Я не накапливал богатство благодаря дерьмовым манипуляциям с расходами. Взрыв доходов и относительное сдерживание расходов создали богатство.

    Итак, что происходит, когда водитель Медленной полосы намертво фиксирует переменную расходов?

    Жизнь сводится к тому, что вы не можете сделать.

    Вы не можете отправиться в путешествие. Вы не можете купить своим детям приличную пару обуви. У вас не может быть машины мечты. Вы не можете подписаться на киноканалы. Да, это старый добрый вариант «пожертвуй сегодняшним днем ради светлого завтра».

    Вы оседаете на одном месте.

    Победа Медленной полосы: Слава или палата для стариковЗачем вкладывать деньги в план, который отнимает у вас 40 лет жизни и большую часть времени терпит неудачу? Я бы не стал. Мрачная реальность заключается в том, что провал Медленной полосы не происходит в одночасье. План рушится годами, как кишащий термитами дровяной сарай, и когда его обитатели спохватываются, уже слишком поздно. Да, победить на Медленной полосе так же сложно, как найти филейную вырезку в придорожном кафе.

    В опросе 2002 года Американской ассоциации пенсионеров 69 % респондентов заявили, что им нужно будет работать на пенсии. Годом ранее 45 % сказали, что им придется работать до 70–80 лет. Пятнадцать лет спустя, в 2017 году, опрос Института Гэллапа показал, что сейчас это число составляет 74 %. Отсюда мы можем сделать тревожный вывод: частота провалов Медленной полосы составляет почти 75 %.

    Несмотря на риски, математические ограничения и типичный торговый обмен пяти дней на выходные, вы можете твердо стоять на своем и попытать счастья. Хотя победа не невозможна, я обязан упомянуть несколько вещей: победители Медленной полосы обычно чрезвычайно талантливы, стары или перегружены работой.

    Как выиграть у Медленной полосы: «Секретный выход»Можно бросить вызов Медленной полосе, если знать ее «секретный выход», ее карту под названием «выйти из тюрьмы бесплатно», которая нейтрализует ограничения Неконтролируемо Ограниченных Финансовых возможностей. И каков секретный побег?

    Слава!

    Она нарушает математические ограничения базовой стоимости. Те, кто бросает вызов Медленной полосе, широко известны в нашей культуре: профессиональные спортсмены, рэперы, музыканты, актеры и артисты эстрады. Если вы хотите побить слабость Медленной полосы, вам нужно прославиться. Почему? Слава и известность несут в себе высокую базовую стоимость. Люди платят за вас или ваши услуги по чрезвычайным расценкам. (Даже если, как у звезды реалити-шоу, у вас нет навыков.)

    Когда двадцатилетний баскетболист покидает университет и получает контракт на 30 миллионов долларов – это акт неповиновения Медленной полосе. Когда актриса получает главную роль в крупном кинофильме за 15 миллионов долларов – она побеждает Медленную полосу. Когда невзрачный ирландский парень поднимается от официанта до главного финалиста «Американского идола», ограничения его дорожной карты разрушаются, потому что базовая стоимость взрывается. Внезапно базовая стоимость обретает финансовый рычаг влияния из-за спроса.

    К сожалению, большинство людей, которые стремятся к богатству, делают это через неповиновение Медленной полосе, а не через Скоростную полосу. Ведущая к успеху слава – это очевидная атака. Почему стадионы заполняются до отказа во время прослушиваний на конкурсах пения? Слава взрывает базовую стоимость!

    Вы можете бросить вызов ограничениям Медленной полосы, став настолько незаменимым, что ваша ценность для общества взлетит до небес. Если вас ищут миллионы, вам заплатят миллионы. Профессиональный баскетболист Леброн Джеймс получает миллионы, потому что его навыки в дефиците. Знаменитым актерам и артистам платят миллионы, потому что миллионы требуют их бренд в развлекательной форме. Чрезвычайный талант оплачивается чрезвычайно хорошо.

    Карьерная лестницаДругой очень востребованный «секретный выход» – это хорошее корпоративное управление. Без сомнения, вы слышали послание Медленной полосы «Поднимитесь по карьерной лестнице!».

    Когда генеральный директор корпорации обналичивает 20 миллионов долларов в опционах на акции, вы становитесь свидетелем еще одного неповиновения Медленной полосе. Наверняка вы слышали обо всех этих генеральных директорах крупных компаний, загребающих большие деньги.

    Вы когда-нибудь обращали внимание на их возраст?

    За исключением основателей и владельцев, большинству из них за 50 и 60 лет. Очевидно, что они не поднялись по карьерной лестнице в одночасье. Дорога от почтового отделения до генерального директора может занять 40 лет. И результата достигают единицы.

    Извините, но ожидание золотого парашюта после 40 лет терпения и молитвы – это не та ставка, которую я хотел бы сделать.

    Успешные водители Медленной полосы застревают в «середине»У меня нет жажды славы или высокой должности. Черт возьми! У меня даже нет костюма и галстука! И как бы я взбирался по корпоративной лестнице? Если у вас аллергия на славу и офисы, то что остается? Общество навязывает вам «единственную полосу» – Медленную. К сожалению, такая стратегия ведет прямо к «серединам» – к среднему классу или среднему возрасту.

    У каждой лотереи есть победитель. Даже у плохих шансов они есть.

    «Старички-водители», которые выживают на Медленной полосе, в конце концов становятся миллионерами. Но, пожалуйста, не торопитесь открывать дешевое шампанское!

    Разница между миллионером Медленной полосы и миллионером Скоростной полосы – это как разница между «Бьюиком» и «Феррари».

    Миллионеры богаты?Недавно я читал статью о молодой девушке по имени Калли из Великобритании, которая выиграла миллионы в лотерею пару лет назад. Только она их очень быстро потеряла. Хотя слово «потеряла» предполагает, что их выдуло у нее из машины на полном ходу.

    Тогда она их не потеряла – она их потратила.

    Ей было всего 16, когда она выиграла 3 миллиона долларов. И всего за 6 лет она потратила их: наркотики, вечеринки, экзотические автомобили, импланты для бюста и отпадные дизайнерские шмотки на 730 000 долларов. Калли думала, что она богата, и «купилась» на ярлык «Я – миллионер». У нее было 3 миллиона долларов, а она тратила так, будто у нее было 30 миллионов.

    Попробуйте описать образ жизни миллионера со Скоростной полосы, а не с Медленной.

    Когда вы слышите его, о чем вы думаете? У вас перед глазами, наверное, встают картинки роскошной жизни: яхты, вертолеты, особняки и дорогие украшения. Десятки лет слово «миллионер» использовалось для описания «богатого человека».

    Помимо картинок такого изобилия, опишите образ жизни миллионера со Скоростной полосы, а не с Медленной.

    Миллионеры Медленной полосы, которые не принадлежат ни к знаменитостям, ни к директорам корпораций, живут по-другому. У них дома в безопасных районах для среднего класса. Они водят заурядные машины типа «Хонды» или «Тойоты». Они редко ездят в отпуск. Они вырезают купоны на скидку. Они увеличивают свои пенсионные счета. Они трудятся пять дней в неделю на работе, которую, скорее всего, ненавидят, и прилежно откладывают по 10 % от каждой зарплаты. У некоторых есть небольшой бизнес, франшиза или магазинчик. Несколько международных бестселлеров осветили сию информацию для нас: да, есть «миллионеры, живущие по соседству».

    К сожалению, по сегодняшним меркам «миллионер» (собственный капитал – 1 000 000 долларов) – это просто верхушка среднего класса. Миллионер не богат. Десять миллионов сегодня – это то, что было миллионом прежде.

    Это удручает, я знаю.

    Эта скрытая истина и есть причина, по которой многие лотерейные миллионеры разоряются всего за пару лет. Победители в лотерее воображают роскошный образ жизни и приобщаются к нему, даже не подозревая, что нескольких миллионов долларов не хватит, чтобы его поддерживать. Если вы выиграли миллион баксов (что означает 500 000 долларов после уплаты налогов), вам не следует менять образ жизни. Если вы попробуете вести образ жизни миллионера из Instagram, деньги очень скоро разойдутся.

    Кстати, участие в лотереях – симптом того, что вы на Медленной полосе.

    Чтобы жить так, как обычно приписывают «миллионерам», вам нужно гораздо больше, чем миллион долларов. Вам нужно как минимум 10 миллионов, чтобы только начать думать об этом. Так что в следующий раз, когда СМИ будут скармливать вам слово «миллионер», задайте себе вопрос: речь идет о Медленной полосе и среднем классе? Или о Скоростной полосе и богатстве?

    12 отличий между миллионерами Медленной и Скоростной полосы1. Миллионеры Медленной полосы делают миллионы за 30 лет или больше. Миллионеры Скоростной полосы создают миллионы за 10 лет или меньше.

    2. Миллионерам Медленной полосы приходится жить в домах уровня среднего класса. Миллионеры Скоростной полосы могут позволить себе жить в роскошной недвижимости.

    3. У миллионеров Медленной полосы есть МВА. Миллионеры Скоростной полосы нанимают людей с МВА.

    4. Миллионеры Медленной полосы позволяют своим активам дрейфовать под влиянием сил рынка. Миллионеры Скоростной полосы контролируют свои активы и обладают возможностью манипулировать стоимостью этих активов.

    5. Миллионеры Медленной полосы не могут позволить себе экзотический автомобиль. Миллионеры Скоростной полосы могут позволить себе все, что захотят.

    6. Миллионеры Медленной полосы работают на время. Миллионеры Скоростной полосы заставляют время работать на них.

    7. Миллионеры Медленной полосы – наемные сотрудники. Миллионеры Скоростной полосы – работодатели.

    8. У миллионеров Медленной полосы есть пенсионные планы. Миллионеры Скоростной полосы предлагают рынку пенсионные планы.

    9. Миллионеры Медленной полосы используют индексные фонды и Уолл-стрит, чтобы стать богатыми. Миллионеры Скоростной полосы используют свой доход, ликвидность и размещение капитала.

    10. Миллионеры Медленной полосы позволяют другим контролировать свои потоки доходов. Миллионеры Скоростной полосы сами контролируют свои потоки доходов.

    11. Миллионеры Медленной полосы считают деньги. Миллионеры Скоростной полосы считают время.

    12. Миллионеры Медленной полосы используют свой дом в качестве собственного капитала. Миллионеры Скоростной полосы используют дом, чтобы там жить.

    Скоростная полоса – это не путь миллионера среднего класса. Она не заставляет следовать утомительным ограничениям. Она дает вам возможности.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• У Медленной полосы есть семь опасностей, пять из которых вы не можете контролировать.

    • «Образ жизни» – это единственный риск, который водитель Медленной полосы может пытаться контролировать.

    • Медленная полоса ведет к заурядности, потому что ее математическая вселенная заурядна.

    • Водители Медленной полосы манипулируют расходами, потому что могут контролировать только их.

    • Богатство создает экспоненциальный рост доходов и управление расходами, а не просто сокращение трат.

    • Вы можете нарушить уравнение богатства Медленной полосы с помощью взрывного роста базовой стоимости, если прославитесь или займете высокий пост.

    • Успешные водители Медленной полосы – не те, что знамениты или на верхушке корпораций – заканчивают свой путь посередине – в среднем классе и в среднем возрасте.

    • Миллионеры Медленной полосы застревают в среднем классе.

    • 10 миллионов долларов – это современный миллион долларов.

    • Миллионеры не могут вести богатый образ жизни без финансовой дисциплины.

    • Победители лотерей попадают в ловушку слова «миллионер» и разоряются, потому что пытаются вести образ жизни «на миллион», не понимая, что пара миллионов закончатся очень быстро.

  

  
    Глава 16 Кратчайший путь к богатству: Скоростная полоса

    Люди жили бы лучше, если бы лучше знали.

    – Джим РонКак насчет двери № 3?Обочина или Медленная полоса? Пожертвовать днем сегодняшним или завтрашним? Вы можете идти пешком по Обочине без финансового плана и убеждать себя, что ваш выбор сегодня не влияет завтра. Или вы можете ехать по Медленной полосе, поставив на кон всю свою жизнь.

    Погодите! Есть еще и другой вариант – альтернатива, гибрид, который позволит создать богатство быстро. Ну, относительно быстро. Если вам 18, вы можете стать неприлично богатым к 25. Если вам 30 – к 36. Если вы нищий в 48, то сможете выйти на пенсию к 54. Но насколько это вероятно? Рискованно? Если бы вам пришлось выбирать лотерею, какую вы бы выбрали?

    Лотерея Обочины: Первый приз – 50 000 000 долларов, выдается моментально. Ваши шансы выиграть: 1 к 6 миллионам (0,0000016 %).

    Лотерея Медленной полосы: Первый приз – 500 000 долларов, выдается через 40 лет. Ваши шансы выиграть: 1 к 6 (17 %).

    Лотерея Скоростной полосы: Первый приз – 10 000 000 долларов, выдается через 6 лет. Ваши шансы выиграть: 1 к 7 (14 %).

    Которую из них вы выберете? Надеюсь, Скоростную полосу, потому что ее выигрыш значительно превышает дополнительный риск Медленной полосы.

    Что такое Скоростная полоса?Скоростная полоса – это стратегия дел и образа жизни, характеризуемая Контролируемыми Безграничными Финансовыми возможностями (КБФ), а именно – созданием подходящей окружающей среды для быстрого создания богатства и выдающегося образа жизни. Определенно вам стоит обратить внимание на эти четыре сегмента:

    1. Контролируемые Безграничные Финансовые возможности (КБФ)

    Медленная полоса – это неконтролируемые переменные и отсутствие финансовых возможностей рычага, а Скоростная полоса использует противоположные условия: максимальный контроль и финансовые возможности рычага.

    2. Бизнес

    Центр Скоростной полосы – это ваш собственный бизнес, работа на себя и предпринимательство. Во многом как работа по найму на Медленной полосе.

    3. Образ жизни

    Скоростная полоса – это приверженность убеждениям, процессам и действиям, которые представляют собой сплав ваших предпочтений.

    4. Быстрое создание богатства

    Скоростная полоса позволяет быстро создавать огромные суммы и выходить за пределы ограничений «среднего класса».

    Ниже – история, которая лучше всего описывает Скоростную полосу. И да, это реальная история, опубликованная в Интернете.

    Спустя четыре долгих года я продал свою компанию за 32 миллиона долларов [БЫСТРОЕ СОЗДАНИЕ БОГАТСТВА], и я бы не поступил иначе. Я счастлив, что продал ее, потому что хотел быстро заработать денег. Это решение навсегда изменило мою жизнь.

    Теперь я делаю все, что захочу, и мне совсем не скучно. Мир стал моей игровой площадкой: я путешествую, я выучил два новых языка и научился играть на пианино. Я занимаюсь водными видами спорта, хожу в походы, катаюсь на сноуборде как минимум месяц в году. У меня три дома. Я слежу за спортивными состязаниями и своими любимыми командами в любое время. Я смотрю 3–4 фильма в неделю и читаю 1–2 книги в неделю. Большую часть времени я провожу с семьей. Мои две дочери выросли на моих глазах. Моя семья пожила во всех уголках мира, включая Австралию и Карибские острова.

    Когда я оглядываюсь назад, я понимаю, что это было нелегко. Я работал по 12–16 часов целых четыре года, почти всегда – шесть дней в неделю и всегда – по нескольку часов по воскресеньям. Мы создали прекрасный сервис и продали его по лучшей цене [БИЗНЕС С КБФ]. Я помню трудные времена, когда мне приходилось вкладывать каждую копейку в свою компанию… минимум пять раз случалось так, что на счету нашей компании было меньше 50 баксов. Я многим пожертвовал в те годы: я отменил подписку на кабельное телевидение и постоянно бросал занятия теми вещами, что доставляли мне удовольствие, потому что поставил цель и мечтал о чем-то покруче, чем работать всю свою жизнь [ОБРАЗ ЖИЗНИ].

    Теперь я инвестирую во множество стартапов и влияю на то, о чем не мог раньше мечтать. Мне не за что извиняться. У меня нет сожалений. Моя жизнь бьет ключом, и я ничего бы в ней не изменил. Если бы я не сделал тот выбор заняться бизнесом и основать компанию, я не знаю, где был бы сейчас.

    Эта история кратко описывает суть Скоростной полосы. Был создан бизнес; образ жизни помог бизнесу вырасти, что открыло новый путь, и этот путь привел к выдающемуся богатству, а оно – к свободе. И да, это непросто и не для всех. Вопрос таков: подходит ли это вам?

    Мысленные маяки Скоростной полосыКак и другие дорожные карты, Скоростная полоса содержит те мысленные маяки или характеристики поведения, которыми руководствуются ее водители в своем путешествии. Вот они:

    Отношение к долгам: Долги полезны, если позволяют мне построить и вырастить собственную систему.

    Отношение ко времени: Время – самый важный актив, который у меня есть. Его стоимость значительно превосходит деньги.

    Отношение к образованию: Когда перестаешь учиться, престаешь расти. Постоянное расширение знаний – важнейший двигатель моего путешествия.

    Отношение к деньгам: Деньги есть везде. Их чрезвычайно много. Деньги отражают количество жизней, к которым я прикоснулся. Деньги отражают ту ценность, что я создал.

    Основной источник дохода: Я зарабатываю доход с помощью моих бизнес-систем и инвестиций.

    Основной катализатор богатства: Я могу создать что-то из ничего. Я порождаю активы и делаю их ценными на рынке. Другой вариант – я беру существующие активы, добавляю им ценности и стоимости.

    Отношение к богатству: Строй бизнес-системы, создающие денежный поток и придающие ценность и стоимость активам.

    Уравнение богатства: Богатство = чистая прибыль + стоимость активов.

    Стратегия: Чем больше я помогаю, тем богаче становлюсь в плане времени, денег и самореализации.

    Пункт назначения: Пассивный доход длиною в жизнь – либо от бизнеса, либо от инвестиций.

    Ответственность и контроль: Жизнь – это то, что я из нее сделаю. Мой финансовый план – всецело моя ответственность. Я сам выбираю, как реагировать на обстоятельства.

    Отношение к жизни: Даже самые абсурдные мечты стоят того, чтобы их реализовать. Я понимаю, что для этого потребуются время и деньги.

    Эти мысленные маяки – то, что формирует образ жизни водителя Скоростной полосы. Они создают Действие.

    Дорожная карта Скоростной полосы: Предрасположенность к богатствуДорожная карта Скоростной полосы предрасположена к богатству, потому что переменные в ее уравнении богатства контролируемы и неограниченны. А еще здесь нет математической клетки времени. НОФ вытесняется КБФ. Если правильно ею пользоваться, эта дорожная карта открывает быструю дорогу к богатству через «доход» или «стоимость актива», или то и другое вместе. Это быстрое накопление богатства освобождает годы. Скоростная полоса производит богатство за короткие промежутки времени – миллионы, иногда миллиарды долларов.

    Да. Это правда: «Становись богатым быстро» существует.

    Тень за спиной «Становись богатым быстро»Успешные водители Скоростной полосы «Становятся Богатыми Быстро». Не дайте этим трем словам испугать вас. Я знаю, что у вас возникает шквал негативных ассоциаций начиная со слова «афера». Например, «одно крошечное объявление» и семинары, которые стоят 5000 долларов, рекламные ролики гуру, иностранные лотереи, интерьер министра финансов из Нигерии, который должен помочь разгрузить 9 миллионов долларов США, и липовый Билл Гейтс, который хочет, чтобы вы «переслали это письмо всем» и получили 50 000 долларов быстрых денег, потому что, черт возьми, адвокат, указанный в письме, говорит так.

    «Становись богатым быстро» так часто используется не по назначению, что этой фразе больше не доверяют. Много раз обманутые, вы больше не верите в нее, как перестали верить в Санта-Клауса и единорога. Вам говорят: «Фраза „Становись богатым быстро“ означает мошенничество!»

    Я вас не виню, но так ли это?

    Разве нельзя быстро заработать миллионы, как обещают в рекламных роликах и на веб-сайтах?

    Дело в том, что «схемы быстрого обогащения» – это не проявление стратегии «Становись богатым быстро». Это ее злобный близнец под названием «Стань богатым легко», который шествует в ленте Instagram на фото с пляжами, пальмами и «Феррари». Эта «стратегия» врет и создает мираж тщеславия, которого всем хочется. Просто купите за 197 долларов этот PDF-файл и прочтите его! Или… Купите эту программу игры на фондовой бирже, и та-дам! Вы станете богатым через 10 дней! Нет! Это не стратегия «Становись богатым быстро», это – «Стань богатым легко!». И единственное, к чему она ведет, – это облегчение кошелька.

    Истории успеха на Скоростной полосе создает стратегия «Становись богатым быстро». Для тех, кто воскликнет: «Такого не существует!» – скажу: не позволяйте невежеству себя одурачить. Не позволяйте лузерам с Медленной полосы искажать правду. Не поддавайтесь! Не делайте мысль «Это случается только с другими» своей правдой. Многие люди смогли воплотить в жизнь стратегию «Становись богатым быстро», потому что ей предшествовал процесс.

    Истории успехаЕсли вы не живете в вакууме, вы уже знакомы со Скоростной полосой. Каждый раз, когда вы видите, как кто-то становится богатым быстро, – это она. Ниже я приведу несколько историй, которые собрал из заголовков газет:

    • Изобретатель, который создал новое устройство и продает его миллионами 15 оптовикам-дистрибьюторам.

    • YouTube-блогер, у которого тысячи подписчиков, монетизирует это через услуги по подписке или продажу продукта.

    • Парень, который создает приложение для смартфона и продает его 50 000 раз.

    • Парень, разработавший энергетические батончики, которому несколько позже предлагают 192 миллиона долларов за его компанию.

    • Парень, который создал блог и через три года продал его за 4 миллиона долларов большой фармацевтической компании.

    • Женщина, которая изобрела необычную швабру и продала 500 000 таких швабр через QVC[32].

    • Подросток, который создал сайт, приносящий по 70 000 долларов в месяц и позже проданный за миллионы долларов.

    • Парень, который изобрел процесс, запатентовал его, а затем продал на него лицензию компании из Fortune 500[33] и заработал 14 миллионов долларов на этом.

    • Парень, который создал сайт, чтобы слушать игры своей любимой баскетбольной команды, а затем продал компанию за 5,5 миллиарда долларов.

    • Парень, который построил компанию по производству программного обеспечения, а затем стал самым богатым человеком на планете.

    • Врач, который исследовал замедление процесса старения и продал свои открытия фармацевтической компании за 700 миллионов долларов.

    • Автор, который написал книгу о юном волшебнике и стал миллиардером.

    • Девушка, которая сшила и продала 20 миллионов комплектов нижнего белья, которое помогает женщинам скрывать полноту.

    • Предприниматель, который развивает и совершенствует процесс производства продукта и продолжает продавать на 150 000 долларов в месяц по различным каналам, включая Amazon.

    • Парень, который создал дополнительный бизнес, приносящий 20 тысяч долларов в месяц, позволяющий ему путешествовать по миру и затем проданный за 560 тысяч долларов.

    Не позволяйте некоторым большим историям себя одурачить. Большинство историй Скоростной полосы не публикуются и существуют по правилу «богатство, а не известность». Более крупные водители Скоростной полосы создают новостную повестку. Менее крупные – просто становятся свободными.

    Скоростная полоса: Индустриальная революция богатстваВ Индустриальную революцию люди научились многократно умножать скорость и эффективность производства с помощью машин. Ручной труд вышел из уравнения. Длинные и трудозатратные задачи стали автоматизированными. Для того периода это было версией «Становись богатым быстро». Продукты, на которые раньше уходили месяцы, теперь производились за несколько дней.

    По аналогии Скоростная полоса – это «промышленная революция» богатства. Дорога к нему по умолчанию – ручной труд, битва против времени и базовой стоимости. Быстрый путь к богатству – это автоматизированный процесс обогащения. Разницу между дорогой по умолчанию (Медленной полосой) и кратчайшим путем (Скоростной полосой) проще всего увидеть через призму египетской притчи.

    Притча о Скоростной полосеПозвал великий египетский фараон своих племянников-близнецов Чуму и Азура и дал им задание: построить две огромные пирамиды во славу Египта.

    После завершения строительства фараон обещал каждому племяннику награду – царствование, богатство и роскошь на всю оставшуюся жизнь.

    Дополнительное условие: каждый из племянников должен был построить свою пирамиду в одиночку.

    Чуме и Азуру было по 18 лет, и они знали, что их масштабная задача займет годы. Но оба сочли приказ фараона за честь. Они вышли из его покоев, готовые начать долгий процесс строительства пирамид.

    Азур мгновенно приступил к делу. Он медленно волок огромные тяжелые камни к месту закладки фундамента. Через несколько месяцев фундамент Азура начал принимать форму. Горожане собирались вокруг строительных потуг Азура и восхваляли его ручной труд. Совершенное основание пирамиды Азура было почти окончено через год.

    Азур недоумевал. Земля, предназначенная для пирамиды Чумы, пустовала. Ни один камень не был заложен. Никакого фундамента. Ничего. Там было так же пусто, как и год назад, когда Фараон огласил свое задание.

    Смущенный, Азур пошел домой к Чуме и увидел того работающим над замысловатым аппаратом, больше напоминавшим устройство для пыток.

    Азур вопросил: «Что, черт возьми, ты делаешь? Предполагается, что ты строишь пирамиду для Фараона, а ты проводишь дни, возясь со своей сумасшедшей машиной в сарае».

    Чума выдавил улыбку и сказал: «Я строю пирамиду. Оставь меня одного».

    Азур прыснул: «Ну да, конечно! За целый год ты не уложил ни одного камня!»

    Чума, сосредоточенный и не смущенный обвинением брата, ответил: «Азур, твоя недальновидность и жажда богатства затуманили твое зрение. Строй свою пирамиду, а я построю свою».

    Азур ушел, выкрикнув на прощанье: «Дурак ты! Фараон повесит тебя, когда узнает о твоей измене».

    Прошел еще год, и Азур укрепил основание своей пирамиды и начал второй ярус. И тут возникла проблема: камни тяжелые, и Азур не мог их поднять.

    Поняв это, он признал свою слабость: ему нужно было больше сил, и он обратился за советом к Бенну, самому сильному человеку Египта. За определенную плату Бенну тренировал Азура, чтобы нарастить большие и сильные мышцы. Азур ожидал, что это поможет ему поднять камни на более высокие ярусы.

    А место пирамиды Чумы по-прежнему пустовало. Азур решил, что его брат, должно быть, казнен, ведь он нарушил завет Фараона. Азур забыл и о брате, и о его несуществующей пирамиде.

    Прошел еще год, и строительство пирамиды Азура превратилось в черепашью поступь. Укладка одного камня занимала целый месяц, и Азур проводил все больше времени, работая с Бенну, тренируясь. Кроме того, Азур тратил большую часть своих денег на обучение и экзотическую диету, необходимую для тренировок. По оценкам Азура, при нынешних темпах строительства его пирамида будет завершена еще через 30 лет. Азур невозмутимо хвалился: «За три года я намного превзошел своего брата. Он еще не положил ни одного камня! Вот дурак!»

    Однажды, перетаскивая очередной тяжелый камень, Азур услышал громкий шум, доносящийся с городской площади. Горожане, которые привычно наблюдали за работой Азура, отправились рассмотреть праздничную суету. Азур тоже пошел посмотреть, в чем дело.

    Окруженный подбадривающей толпой, Чума шел по городской площади, катя за собой двадцатипятифутовое приспособление – высокую машину, построенную из лабиринта порталов, колес, рычагов и веревок. Пока Чума продвигался вверх по улице среди ликующей толпы, страх подступал к Азуру. Протолкнувшись к безумной машине Чумы, Азур понял, что его подозрения подтвердились.

    За какие-то минуты странная машина Чумы двигала тяжелые камни и укладывала в основание пирамиды. Ей требовались для этого весьма небольшие усилия со стороны Чумы. Проверните колесо, прикрепленное к веревке и стреле, вплетенной в систему передач, и бинго! Тяжелые камни перемещаются быстро и волшебно.

    В то время как у Азура ушел год на укладку фундамента, Чума уложил свой за неделю. Второй уровень оказался еще более впечатляющим: машина Чумы выполнила работу в 30 раз быстрее. То, что заняло у Азура два месяца, было сделано машиной за 2 дня. Через 40 дней Чума и его машина достигли тех же результатов, что Азур за три года упорного труда.

    Откровение убило Азура. Он потратил годы, таская тяжести, пока Чума строил машину, которая это сделала за него.

    Вместо того чтобы отдать должное машине, Азур упрямо повторял: «Я должен стать сильнее! Я должен поднимать еще более тяжелые камни!» И он продолжил строить пирамиду вручную.

    Через восемь лет Чума закончил строительство. Ему было 26. Три года ушли на то, чтобы построить систему, и пять лет на то, чтобы ею воспользоваться. Великий фараон был доволен и сделал как обещал. Он пожаловал Чуме королевство и богатство. Чуме больше не пришлось работать в своей жизни.

    В то же время Азур погряз в своей рутине. Поднимал камни, выбрасывал на ветер, время и деньги, чтобы стать сильнее. Снова поднимал камни и становился сильнее. К сожалению, Азур отказывался признать свою ошибочную стратегию и терпел тот же старый процесс: носил тяжелые камни, пока становился не в состоянии их больше поднимать… затем становился сильнее, чтобы поднимать более тяжелые камни.

    Это бездумное предписание привело Азура к целой жизни пота и каторжного труда.

    Он так никогда и не закончил строительство пирамиды для Фараона. Просто потому, что решил сделать всю тяжелую работу сам, когда ему следовало бы сфокусироваться на системе, которая могла ему помочь.

    У Азура случился инфаркт, и он умер, когда дошел до 12-го яруса своей пирамиды. Ему оставалось уложить всего два яруса. Он так никогда и не узнал несметных богатств, обещанных Фараоном.

    А Чума отошел от дел за 40 лет до этого. Наслаждаясь свободным временем, он стал величайшим ученым Египта и выдающимся изобретателем. Он похоронен рядом с фараоном в той же пирамиде, которую сам построил.

    Скоростная полоса – это бизнес-система, Медленная полоса – работа по наймуМедленная полоса – это работа по найму: ваш тяжелый труд в обмен на деньги работодателя. Потуги Азура напоминают водителя Медленной полосы: чтобы стать богатым, он пытается стать сильнее (найти подработку, снова пойти в университет), чтобы поднимать еще более тяжелые камни.

    Скоростная полоса – это построение лучшей системы, приспособления, продукта или чего-либо еще «лучшего», что придаст вашей работе эффект рычага. На Медленной полосе вы сами поднимаете тяжести. На Скоростной полосе система делает это за вас.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Уровень риска на Скоростной полосе не сильно отличается от уровня риска Медленной полосы, а вот результаты – значительно.

    • Дорожная карта Скоростной полосы – это альтернативная финансовая стратегия, определяемая Контролируемыми Безграничными Финансовыми возможностями рычага.

    • Дорожная карта Скоростной полосы предопределяет богатство.

    • Дорожная карта Скоростной полосы действует по стратегии «Становись богатым быстро» (не путать со «Стань богатым легко»!).

  

  
    Глава 17 Поменяйте команду и сценарий

    Человек, завернутый в себя, представляет собой очень маленький сверток.

    – Бенджамин ФранклинДорожная карта Скоростной полосы: Сценарий богатстваПроигрывающие команды используют неудачные сценарии. Играя за такую команду, вы вынуждены использовать ее проигрышную схему. Чтобы выиграть, смените команду и используйте правильный сценарий. Дорожная карта Скоростной полосы порождает финансовых победителей, потому что использует формулу, которая берет начало в безграничной и контролируемой математике.

    Где же этот сценарий и как вам его получить?

    Вы должны отказаться от идеологии большинства и предать Медленную полосу.

    Меняя команду и сценарийС момента рождения вы играете в Команде Потребителей – начиная с куклы Барби и машинок и заканчивая фигурками персонажей Звездных войн. В вас заложено: желать продукты, нуждаться в продуктах, покупать продукты и, конечно же, искать более дешевые варианты этих продуктов.

    Соотношение между Медленной полосой и Обочиной следующее. Работа существует, чтобы поддерживать процесс потребления. Вы становитесь бренд-менеджером в компании по производству потребительских товаров, вы становитесь страховым агентом или бухгалтером в корпорации – все это ориентировано на потребителя и на то, чтобы передать товары и услуги в его руки.

    Этот «потребительский» фокус действует как гравитационное притяжение к образу мышления, противоположному Скоростной полосе. Он моментально помещает вас не в ту команду.

    Взломать кодРасшифровать дорожную карту Скоростной полосы так же просто, как вступить в команду, у которой есть код от шифра.

    Команда победителей – это Команда Производителей.

    Сместите фокус своей жизни с потребления на производство.

    Когда вы перестраиваете себя с мышления большинства (потребителя) на мышление меньшинства (производителя), вы эффективно меняете команды и принадлежность.

    Да, станьте в первую очередь производителем, а во вторую – потребителем.

    Иначе говоря, вы должны продавать продукты, а не покупать. Вместо того чтобы копать золото, продавайте лопаты. Вместо того чтобы посещать занятия, ведите занятия. Вместо того чтобы занимать деньги, одалживайте их. Вместо того чтобы устроиться на работу, нанимайте на работу. Вместо того чтобы брать ипотеку, давайте ипотеку. Освободитесь от потребления, переключитесь на другую сторону и переориентируйтесь на мир производителей.

    Я знаю, это трудно.

    Но как только вы начинаете видеть мир с точки зрения производителя, ваше восприятие обостряется, как тонко настроенная радиочастота, от статического до чистого стереозвука. Внезапно возможности проясняются, идеи всплывают на поверхность, и мошенничество раскрывается. Этот новый статус меньшинства имеет решающее значение для укрепления вашего характера и создания богатства. Помните, богатые – это меньшинство, и вы хотите быть в этом меньшинстве. Все начинается с мышления производителя.

    Переориентация на производителяКогда вы сталкиваетесь с рекламным сообщением, которое побуждает вас что-то купить, изучите его с точки зрения производителя. Как эта компания зарабатывает деньги? Какие психологические тактики использует в маркетинговых сообщениях? Какие операционные процессы участвуют в предложении этого продукта или услуги? Приносит ли эта компания прибыль? Что такое модель дохода? Производится ли этот продукт за рубежом или на местном уровне?

    Я никогда ничего не покупал по ночному телевидению, потому что я с ними в одной команде. Как производитель, я вижу рекламные ролики такими, какие они есть: производители (меньшинство) обслуживают потребителя (большинство). «Действуй», «Погоди, это еще не все!», «Бесплатные бонусы» – это маркетинговое оружие в арсенале производителя. Я смотрю рекламные ролики не для того, чтобы покупать, а чтобы понять, как это делают профессионалы.

    Наша работа как производителей – вдохновить потребителей на покупку. Как производитель, замкнутый в мышлении производителя, я привлекаю богатство, потому что потребители ищут производителей. Потребители – это большинство, которое требуют, чтобы их накормили досыта!

    Чтобы много потреблять, надо эффективно производитьВ чем же состоит ирония дихотомии производитель – потребитель? Как только вы добьетесь успеха в бизнесе, вы сможете потреблять все, что захотите, без особых последствий, потому что будете богаты.

    Чтобы много потреблять, сначала нужно много производить.

    К сожалению, большинство людей поступают наоборот: потребляют и не производят.

    Производители богатеют.

    Потребители беднеют.

    Поменяйте команду и станьте производителем в первую очередь и потребителем лишь во вторую. Сделайте так, чтобы богатство притянулось к вам само!

    Используйте бизнес-систему как рычагВам нужно стать предпринимателем и новатором. Вам нужно стать провидцем и творцом. Вам нужно родить бизнес и предложить миру ценность.

    В то время как на Медленной полосе главной ценностью считается работа, на Скоростной полосе – это бизнес. Да, старая добрая работа на себя. Я знаю, что эта мысль не нова. Однако важно отметить: большинство владельцев малого бизнеса находятся в световых годах от Скоростной полосы и по факту это водители Медленной полосы. Некоторые предприятия маскируются под рабочие места!

    Бизнес Скоростной полосы – ключ к богатству (Богатство = Прибыль + Стоимость активов). Потому что бизнес позволяет использовать ФИНАНСОВЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ РЫЧАГА – набор неограниченных и контролируемых переменных.

    Например, продажа этой книги освобождает меня от уравнения богатства Медленной полосы. Эта книга выводит меня во вселенную Скоростной полосы, которая управляется уравнением богатства ЧИСТОЙ ПРИБЫЛИ и СТОИМОСТИ АКТИВОВ. Эта книга – бизнес-система, которая имеет неограниченные рычаги как в плане времени, так и в плане денег!

    Во-первых, она переживет время и будет способна приносить доход еще долго после моих первоначальных временных инвестиций. Эта книга эффективно переносит акт получения дохода с меня (человеческого актива) на книгу (бизнес-актив).

    Эта книга стоила примерно 1000 часов моего времени. Если я продам 100 000 книг с прибылью в 5 долларов каждая, я заработаю 500 000 долларов или примерно 500 долларов за вложенный час. Если я продам 500 000 книг, я заработаю 2500 долларов за вложенный час. Чем больше я продаю, тем больше отдача от моих первоначальных инвестиций во время, которым я уже заплатил. Я закончил эту книгу в 2010 году и специально написал ее, чтобы она была трансцендентной и актуальной независимо от того, какой сейчас год (правила математики ведь не меняются!). Годы спустя она по-прежнему стабильно продается. Я зарабатываю 5 долларов от временных инвестиций, которые сделал много лет назад!

    Но со временем все становится еще лучше!

    Если я прихожу гостем на радиошоу на 10 минут, и это увеличивает продажи на 1000 книг, десятиминутное вложение оборачивается 5000 долларов дохода (1000 книг × доход в 5 долларов) и увеличивает возврат моих временных вложений до 30 000 долларов за час.

    Можете ли вы стать богатым, продавая свое время по 30 000 долларов за час?

    Конечно! И ужасно быстро.

    Видите ли, когда вы освобождаетесь от наручников времени, наложенных дорожной картой Медленной полосы, вы назначаете доход системе, которая использует неограниченную математику. Быстрое богатство становится возможным.

    Переменные в моей системе богатства можно контролировать и использовать.

    В следующей главе вы откроете для себя, почему Скоростная полоса может подарить вам финансовую свободу и богатство быстрее, чем любой индексный фонд.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Производители – это исконные участники дорожной карты Скоростной полосы.

    • Производители принадлежат к меньшинству, как и миллионеры. Потребители – к большинству, как и бедные.

    • Когда вы достигаете успеха как производитель, вы можете потреблять все, что захотите.

    • Водители Скоростной полосы – это производители, предприниматели, новаторы, визионеры и творцы.

    • Не всякий бизнес относится к Скоростной полосе – некоторые предприятия по сути являются работой по найму.

    • Уравнение богатства на Скоростной полосе не привязано ко времени, и его переменные безграничны и контролируемы.

  

  
    Глава 18 Как на самом деле становятся богатыми

    Только те, кто рискует зайти слишком далеко, способны выяснить, как далеко они могут зайти.

    – Т. С. ЭлиотНасущный вопрос: «Как ты стал богатым?»Водите любую машину, которая стоит дороже, чем дома большинства людей, и незнакомцы будут приставать к вам с вопросом: «Чем вы зарабатываете на жизнь?» Этот, казалось бы, безобидный вопрос «прикрывает» настоящий вопрос, горящий внутри: «Как ты разбогател?»

    Люди хотят знать, по какой дороге я пошел, чтобы оценить, смогут ли они повторить мой путь. Когда я предлагаю угадать, ответы типичны: Спортсмен. Актер. Пластический хирург. Сын богатеньких родителей. Победитель лотереи.

    Эти предположительные «ответы» разоблачают реальность, стоящую за восприятием людей: чтобы разбогатеть, вы должны стать знаменитым, унаследовать состояние, выиграть в лотерею или стать высокооплачиваемым профессионалом. Так и я думал, пока не встретил того парня в «Ламборгини» много лет назад.

    Уравнение богатства Скоростной полосыЕсли вы миллионер в 30 лет, но не знамениты и не получили богатство по наследству, вы попираете все законы нормальности. Мы не можем этого допустить, не так ли?

    Еще раз: секрет раскрывает универсальный язык математики. Он состоит в том, чтобы попрощаться с коммунистической диктатурой Медленной полосы (НОФ) и податься к свободным либертарианцам – уравнению Скоростной полосы (КБФ).

    Богатство = Чистая прибыль + Стоимость активовПод этим уравнением скрывается истинная мощь Скоростной полосы и способ быстро построить богатство. Его переменные управляемы и неограниченны. Если вы сможете манипулировать переменными, присущими вашему уравнению богатства, вы сможете разбогатеть. Эти переменные:

    Чистая прибыль == Количество проданных единиц × Прибыль с единицыиСтоимость активов == Чистая прибыль × Отраслевой мультипликаторВсе владельцы бизнеса используют это уравнение, в котором [количество проданных единиц] × [прибыль с единицы] определяют чистую прибыль.

    Возьмем мою интернет-компанию в качестве примера. Моя прибыль с единицы составляла примерно 4 доллара за каждую конверсию сайта. (Конверсия – это пользователь, который стал лидом.) В любой день мой сайт посещали 12 000 человек. Это означает, что моя переменная «Проданные единицы» имела верхний порог в 12 000 в день. У меня была возможность «продавать» 12 000 человек в день.

    Давайте сравним эту переменную с сопоставимой величиной на Медленной полосе – количеством отработанных часов. Согласно моему уравнению богатства, мой верхний предел богатства – это «проданные единицы», и в настоящее время он составляет 12 000. Конечно, 100 % конверсия нереальна, и «конвертация» всех 12 000 маловероятна. Аналогично, на Медленной полосе нереальный верхний предел равен 24, потому что в сутках всего 24 часа. По логике вещей, реальный верхний предел составляет от 8 до 12 часов в день.

    Что сделает вас богатым? Верхний предел воздействия до 12 000 человек в день? Или максимизация количества отработанных часов в сутки? Это 12 000 против 24. Я становлюсь богатым, а водитель Медленной полосы стареет.

    Управляемые неограниченные переменные сделают вас богатым. Но как я контролировал эту переменную? Что значит «неограниченно»? Все просто. Мой средний коэффициент конверсии составлял 12 %. Если я хочу получить больше прибыли, я не иду в офис босса и не прошу повышения. Нет, у меня есть несколько видов доступного оружия.

    1. Продать больше единиц, увеличив коэффициент конверсии

    Увеличение на 1 % с 12 % до 13 % дало бы мне мгновенный рост примерно на 480 долларов в день. Это 14 400 долларов в месяц. Если я перепроектирую сайт, превзойду ожидания и получу конверсию до 15 %, мой доход вырастет более чем на 43 000 долларов В МЕСЯЦ.

    2. Продать больше единиц, увеличив трафик

    Чтобы вырастить прибыль, я могу увеличить трафик. Если пользователей на моем сайте станет на 3000 больше, а конверсия останется на уровне 12 %, мой ежедневный доход вырастет на 1440 долларов в день или 43 200 долларов в месяц! Вряд ли? Но это случилось! В некоторые дни у меня были всплески трафика, во время которых мой сайт посещали более 20 000 пользователей.

    3. Увеличить прибыль на единицу

    Если я обнаружу недостатки в предложении моих услуг или улучшу их ценность, я смогу повысить цены и увеличить прибыль на единицу продукции. Если моя прибыль на единицу вырастет с 4 до 4,5 доллара, я увеличу доход с 8000 долларов до 10 800 долларов в день. Это означает дополнительные 84 000 долларов в месяц! У вас уже отвалилась челюсть?

    Разве не чудесно иметь контроль? Это были мои варианты создания богатства. У меня был разумный контроль над обеими переменными: «прибыль на единицу» и «проданные единицы», в то время как на Медленной полосе вам остается умолять начальника о жалком повышении зарплаты на 3 %.

    Еще обратите внимание, что мои переменные богатства почти неограниченны. Я контролировал лишь небольшую часть своего рынка, и, возможно, мой верхний порог трафика составлял не 12 000 человек, а более 50 000–100 000 пользователей В ДЕНЬ. Прибыль на единицу также податлива. Я мог бы поэкспериментировать с повышением цен или услугами.

    Я помню, как представил новую услугу, которая мне ничего не стоила, и отправил электронное письмо рекламодателям с описанием программы. За пару минут я заработал несколько тысяч долларов годового дохода. Мое вложенное время было ничтожно малым, а результаты накапливались.

    Безграничные перемены = высокий порог скорости = высокий потенциальный доход.

    Сила этого примера в том, чтобы проиллюстрировать, почему я разбогател, а большинство других людей нет. Я изменил свою вселенную, потому что мое уравнение богатства было неограниченным и управляемым.

    Каждый раз, когда я делаю крошечные, постепенные изменения в своей стратегии, я взрываю свой доход. Увеличение переменных всего на 1 % может означать тысячи и новую «Ламборгини».

    К сожалению, многие увлеченные владельцы бизнеса используют возможности с низкой, я бы даже сказал – карательной скоростью. Например, если вы сидите у «Хоум Депо»[34] и продаете хот-доги, вы ограничили свою скорость без каких-либо рычагов ускорения. Переменные ограничены, потому что ваш охват ограничен небольшим местом. Сколько хот-догов вы могли бы продать за день? 40? 100? Насколько возможно, что вы пойдете домой и прокричите жене: «Дорогая! Сегодня я продал 20 000 хот-догов!» Этого никогда не случится! Опять же, это не сильно отличается от 24-часовой клетки базовой стоимости.

    Малые величины сильно тяготеют к заурядности.

    Другой пример – сама эта книга. Сколько людей заинтересованы в финансовой независимости или досрочном выходе на пенсию? Мой рынок, мой верхний предел – это сотни миллионов людей по всему миру. Чтобы разбогатеть, вы должны развернуть бизнес на Скоростной полосе.

    Стоимость активовПо результатам исследования 3000 пентамиллионеров (собственный капитал 5 миллионов долларов), «Харрисон Груп» (HarrisonGroupInc.com) сообщила, что почти все они сколотили свое состояние за несколько лет на большой единовременной сумме. Стоит повторить: единовременная большая сумма, а не «экономия 10 % от зарплаты 40 лет подряд». Кроме того, 80 % либо открыли свой бизнес, либо работали в небольшой компании, которая пережила взрывной рост. То есть у этих людей были активы, но ни у кого из них не было уютной профсоюзной работы в автотранспортной инспекции. Удивлены? Не стоит.

    Основной катализатор богатства сводится к одной концепции: значимые и контролируемые активы. В нашем уравнении Скоростной полосы этот второй компонент называется «Стоимость активов». Стоимость активов – это стоимость любой собственности, которой вы владеете и которая имеет ценность на рынке.

    У водителей Медленной и Скоростной полосы два противоположных взгляда на «активы». Водители Медленной полосы и пешеходы с Обочины покупают и продают обесценивающиеся активы, которые со временем дешевеют. Автомобили, яхты, электроника, дизайнерская одежда, крипта и блестящие побрякушки, чтобы произвести впечатление на женщину в соседнем кабинете, что недавно развелась, – все это активы, которые теряют стоимость, как только с вашей кредитной карты списывается оплата.

    А водители Скоростной полосы покупают и продают ценные активы: предприятия, бренды, денежные потоки, векселя, интеллектуальную собственность, лицензии, изобретения, патенты и недвижимость. Сила «Стоимости активов» заключается в вашей способности контролировать переменную почти неограниченным образом.

    Умножение богатства с помощью стоимости активовБогатые увеличивают капитал, умножая стоимость активов и продавая эти улучшенные активы на рынке.

    Шейла Хинтон в 24 года бросила работу, чтобы начать компьютерный бизнес. Сначала она работала в одном городке, но вскоре ей пришлось нанимать дополнительных техников, расширяясь в близлежащие города. Через несколько лет Шейла владела компанией, которая работала в 6 штатах Среднего Запада. Она перешла от технического специалиста к создателю и управителю системы, и ее компания получила впечатляющую прибыль. Получив деньги (и отложив с них 6 миллионов долларов), Шейла продала свою компанию за 21 миллион долларов крупному производителю компьютеров. Она создала актив из ничего. Хотя Шейла никогда не пользовалась «пассивным доходом», этот актив был ее системой, и теперь, имея 27 миллионов долларов, она обеспечила себе пассивный доход на всю жизнь и ей больше никогда не нужно будет работать.

    Вышеописанная история демонстрирует две переменные, которые производят «стоимость актива»:

    Стоимость актива == (Чистая прибыль) × (Отраслевой мультипликатор)Если актив дает устойчивую прибыль, отраслевой мультипликатор, определяемый преобладающими рыночными условиями, определяет стоимость актива. Другие люди или компании будут покупать этот актив на основе чистой прибыли актива, умноженной на оцененное кратное. Например, если вы владеете производственной компанией, которая приносит 100 000 долларов, а среднее кратное для вашей отрасли равно 6, стоимость ваших активов составляет 600 000 долларов. Отраслевые множители – предмет интенсивных переговоров, поскольку они растут и падают вместе с экономикой внутри отраслевых секторов.

    Возможно, вы уже знаете, что такое «мультипликатор». Торговлю акциями на публичных рынках определяет мультипликатор для каждой соответствующей компании по соотношению цены к прибыли, или PE[35]. Если акции компании после торга стоят в 10 раз дороже, инвесторы покупают эту компанию в 10 раз дороже. Соотношение цены и прибыли имеет значение независимо от масштаба вашей компании: ее оценка основывается на субъективной оценке (PE) для вашей конкретной отрасли.

    Например, в моем конкретном веб-пространстве отраслевые мультипликаторы варьировались от 2 до 6. Для нашего анализа давайте использовать среднее число – 4. Это означает, что каждый раз, когда я увеличивал свою чистую прибыль, стоимость моего бизнеса вырастала минимум в 4 раза, или на 400 %. 400 %! Где вы можете получить доходность в 400 % на сегодняшнем финансовом рынке? Существуют ли взаимные фонды, выплачивающие 400 %? Забудьте о сегодняшнем дне, как насчет того, чтобы это хоть когда-нибудь произошло?

    По сути, это дает вам феноменальный инструмент для создания богатства. Поскольку чистый доход, прибыль или выручка могут определять стоимость активов, мои активы поднимались на 400 % каждый раз, когда я увеличивал чистую прибыль. Каждый доллар, который я получал, увеличивал стоимость моей компании на 4 доллара. Если моя чистая прибыль за год увеличилась на 500 000 долларов, оценка моей компании увеличилась на 2 миллиона долларов.

    Ниже – список средних мультипликаторов по отраслям.

    Источник: журнал «Инк», июнь 2009

    Индекс умножения богатства (ИУБ)Предположим, вы инженер, нанятый международной корпорацией. Вы работаете уже три года, старательно откладываете 10 % своей зарплаты и инвестируете их в индексированный фонд, зарабатывая в среднем 8 % в год.

    Ваш индекс умножения богатства (ИУБ) – 8 %.

    Теперь предположим, что вы уволились с работы, набрались опыта и решили создать компанию по производству медицинских приборов. По вашим оценкам, общий рынок (потенциальные покупатели) вашего медицинского продукта составляет 16 миллионов. Согласно приведенной выше диаграмме, средний мультипликатор для отрасли «медицинские устройства» составляет более 17. Это означает, что вы можете умножить богатство в 17 раз, или на 1700 %.

    Ваш индекс умножения богатства (ИУБ) – 1700 %.

    Давайте расширим этот пример. В следующие шесть лет вы увеличите компанию до такой степени, что ее чистая прибыль составит 1,2 миллиона долларов в год. Это означает, что теперь вы зарабатываете 100 000 долларов в месяц (ваша чистая прибыль), а ваша компания (актив) теперь стоит около 18,4 миллиона долларов исходя из среднего мультипликатора (1,2 миллиона × мультипликатор 17,32). Вы можете продолжать развивать бизнес (увеличивать богатство за счет стоимости активов) и денежный поток (увеличивать доход) или стремиться его ликвидировать (продать стоимость активов), чтобы умножить богатство.

    Сравните два варианта умножения богатства – на Медленной полосе и на Скоростной. Ваши варианты умножения богатства, если вы останетесь инженером по найму:

    1. Увеличить базовую стоимость и НАДЕЯТЬСЯ, что начальник даст вам надбавку.

    2. НАДЕЯТЬСЯ, что компания вас не уволит и вы сможете продолжить получать свой доход.

    3. Откладывать 10 % с зарплаты в индексный фонд и НАДЕЯТЬСЯ на 8 % дохода в последующие 40 лет.

    Ваши варианты умножения богатства, если у вас своя медицинская компания:

    1. Увеличить чистый доход, потенциал которого ограничен только количеством приборов, что вы можете продать. А это – 16 миллионов.

    2. Увеличить стоимость активов с помощью индекса размером 1700 %.

    3. Ликвидировать актив и обернуть деньги на бумаге в реальные деньги.

    Теперь вы понимаете, почему некоторые тридцатилетние люди стоят 50 миллионов долларов, а некоторые – 19 000 долларов? Вселенная Скоростной полосы работает с прибылью в 1700 %, в то время как вселенная Медленной полосы дает только 8 %. Один план – это НАДЕЖДА, а другой – КОНТРОЛЬ. Последние новости: 8 % прибыли создают миллионеров за 40 лет, 1700 % создают миллиардеров за четыре года.

    Двусторонняя атака богатстваРевностное стремление к чистой прибыли – это двусторонняя атака на создание богатства. Поскольку стоимость активов привязана к чистой прибыли, ее увеличение одновременно повышает стоимость активов в среднем по отрасли в несколько раз. Конечно, это работает и в обратном направлении; если ваша компания остановится и чистая прибыль упадет, то упадет и соответствующая стоимость активов. Когда я повторно выкупил свою компанию, я заплатил 250 000 долларов. В следующие несколько лет я манипулировал активом и увеличивал его стоимость.

    1. Я расширил базу клиентов на 30 %.

    2. Я сократил расходы, улучшив доходность.

    3. Я оптимизировал операции, что создало пассивность.

    4. Я повысил чистый доход.

    В итоге мой чистый доход взорвался, а вместе с ним и стоимость активов. Затем, получив пассивную прибыль в миллионы долларов, я выставил компанию на продажу и принял многомиллионные предложения. Я купил актив за 250 000 долларов, оценил его и манипулировал переменными, а затем продал его за миллионы.

    Я контролировал свой финансовый план. Не план контролировал меня.

    На Скоростной полосе ваш катализатор богатства основывается на создании или покупке ценных активов, добавлении стоимости и манипулировании переменными, а затем продаже. Или вы можете выбрать альтернативу Медленной полосы – отдавать 200 долларов в месяц на Уолл-стрит и молиться на 8 % в год и 40 лет бесперебойной работы.

    Простите меня за хохот.

    Супербыстрый катализатор богатства: Ликвидация активовЛиквидация активов создает миллионеров почти мгновенно. Но только если она состоится. Ликвидация – это продажа вашего ценного актива рынку. Это стратегия по выходу со Скоростной полосы.

    Джон Хаммерстейн создал соцсеть, которая стала вирусной. Вскоре миллионы людей пользовались его услугами. А Джон обнаружил, что развлекается предложениями о выкупе компании и венчурными инвестициями.

    Несмотря на отсутствие дохода и прибыли, Джон создал актив, ценный для рынка. Он получил предложение в 640 миллионов долларов за свою услугу от ведущей поисковой системы Интернета.

    Джон отказался, утверждая, что его бизнес будет стоить больше, как только начнет приносить доход. По сути, он совершил ставку в азартной игре.

    Через 18 месяцев соцсеть Джона вышла из моды и стала просто плохой шуткой на вечеринке.

    Джон больше не получал интереса инвесторов или покупателей. Он слишком поздно осознал, что должен был взять 640 миллионов долларов и ликвидировать свой актив. В конце концов он продал компанию частной инвестиционной фирме по цене срочной продажи – всего за 2,5 миллиона долларов. Неудачный выбор времени обошелся ему более чем в 600 миллионов долларов.

    Оценка доходности предприятий, недвижимости и других ценных активов – это не что иное, как субъективный анализ рыночных данных. Если компания, которую вы строите с нуля, стоит 60 миллионов долларов на бумаге, а на вашем банковском счете всего 10 000 долларов, действительно ли вы миллионер?

    Вообще-то нет.

    Неликвидные бумажные миллионеры не могут купить «Феррари» и роскошные поместья. Это делают деньги. И чтобы получить их, вы должны увеличить прибыль и сохранить ее. Или пойти на ликвидацию.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Ключ к формуле богатства Скоростной полосы – высокий порог ограничения скорости или неограниченный диапазон стоимости для проданных единиц. Это создает рычаг. Рынок вашего продукта или услуги определяет ваш верхний предел.

    • Чем выше предел скорости, тем выше потенциал дохода.

    • Основной катализатор богатства – это стоимость ценных активов, созданных, основанных или купленных.

    • Богатство, основанное на стоимости активов, увеличивается на средний коэффициент в каждой отрасли. На каждый реализованный доллар чистой прибыли стоимость актива умножается на кратный коэффициент.

    • Ваша отрасль специализации определяет средний индекс, от которого зависит ваш коэффициент ускорения богатства. Если кратное – 3, ваш ИУБ составляет 300 %.

    • Ликвидация активов превращает их (чистую стоимость «на бумаге») в деньги (чистую стоимость «в реальности»), которые можно преобразовать в другой поток пассивного дохода: денежную систему.

  

  
    Глава 19 Отвяжите богатство от времени

    Время – монета вашей жизни. Это единственная монета, которая у вас есть, и только вы можете решить, как ее потратить. Будьте осторожны, не позволяйте другим тратить ее за вас.

    – Карл СэндбергИндустриализация богатства: Отвязка от времениЯ впервые вышел на Скоростную полосу, когда мне было под тридцать и у меня случился худший месяц в жизни. Разрушенные отношения и тревожные новости о здоровье убили мою производительность в бизнесе. Большую часть месяца я провел в постели с опущенными шторами, наблюдая, как судья Джуди разражалась огненной бурей здравого смысла. В это тревожное время мне пришлось купить билет на Скоростную полосу. И он окупился.

    Несмотря на то что я «выпал» из жизни, мой доход все еще рос. Да, рос! Он не останавливался, потому что я остановился.

    Как же мне это удалось?

    Я был отвязан от времени.

    Много лет назад я перестал менять время на деньги. Это позволило мне вырваться из мертвой хватки уравнения Медленной полосы и перейти на Скоростную.

    Если ваше богатство основано на факторах, которые вы не можете контролировать, вы не добьетесь быстрого прогресса.

    Как мне удалось избежать контроля, который общество считает вполне приемлемым? Вместо того чтобы обменивать свое время на деньги (ручной труд), я обменял его на бизнес-систему – индустриальное производство богатства.

    В моей ситуации время работало на меня, а не против меня. Моя бизнес-система зарабатывала деньги, но была исключенной из моего времени. Это было виртуальное денежное дерево, и ему было все равно, что я делаю. Независимо от того, смотрел ли я «Джерри Спрингера»[36] или катался на водных лыжах, система выполняла работу за меня. Я владел своим временем, а не время владело мной.

    Пассивный доход: Священный Грааль выхода на пенсиюМодное выражение в финансовых кругах – «пассивный доход». Находясь на пенсии, я получаю чеки каждый месяц и не шевелю пальцем. Пассивный доход – это успешная отвязка от уравнения «рабочая сила – деньги», присущего Медленной полосе. Прелесть пассивного дохода в том, что ему все равно, 20 вам лет или 80. Если ваш ежемесячный доход превышает расходы на образ жизни, включая налоги, угадайте что? ВЫ НА ПЕНСИИ!

    Дорожная карта Скоростной полосы создана с двойной целью. Она нужна, чтобы создать пассивный поток дохода, превышающий ваши расходы, и сделать финансовую свободу реальностью независимо от возраста.

    Денежное деревоМама убедила меня, что это правда: «Мы не можем себе этого позволить, ты думаешь, деньги растут на деревьях?» Она ошибалась. Деньги растут на деревьях, если это денежные деревья. И вы можете владеть ими, если знаете, как и где достать семена.

    Денежные деревья – это бизнес-системы, которые выживают сами по себе. Они нуждаются в периодической поддержке и заботе, но выживают сами.

    Несколько лет назад я был в Вегасе и проиграл почти 2000 долларов в азартные игры. Вернувшись в свой гостиничный номер с поджатым хвостом, я подумал: зачем волноваться? Я потерял 2000 долларов. В тот день мое денежное дерево, моя интернет-компания, которую я создал, заработала 6000 долларов. Пока я играл в азартные игры (спал, плавал или ел), мое цветущее денежное дерево приносило плоды.

    Денежное дерево – это главная улица на дорожной карте Скоростной полосы. Денежные деревья создают потоки пассивного дохода ДО того, как вы «официально» выйдете на пенсию. Это сродни тому, чтобы отправиться в отпуск в южную часть Тихого океана и волшебным образом избежать девятичасового перелета.

    Саженцы денежного дерева: Бизнес Скоростной полосыНе все бизнесы выводят на Скоростную полосу. Многие из них нельзя превратить в денежные деревья. Введенные в заблуждение разными гуру, начинающие предприниматели сбиваются с пути под лозунгами «Будь сам себе хозяином!» и «Делай то, что любишь!» и идут по пути рабства в бизнесе, которое идентично рабству в найме.

    Стать себе начальником было мечтой Джиллиан. После тринадцатилетней карьеры на Уолл-стрит она бросила работу финансового консультанта и купила известную франшизу гастронома. Она потратила половину пенсионных накоплений, чтобы оплатить сборы за франшизу и затраты на запуск. Через три месяца она уже была в деле и рассчитывала осуществить свою мечту. Но вместо этого Джиллиан разрывалась между семидневной рабочей неделей и постоянными препирательствами между ней и компанией-франчайзером. В итоге она выгорела за два года.

    Малая прибыль не позволяла Джиллиан нанять оператора для управления рестораном вместо нее. Она чувствовала себя в ловушке, снова обменивая свое время на доллары.

    Хотя она зарабатывала неплохие 90 000 долларов в год, у нее не было свободного времени, чтобы наслаждаться этим. Джиллиан могла бы заплатить 60 000 долларов управляющему директору и освободить время, но выжить на 30 000 долларов в год было нереально. Она чувствовала себя в ловушке своего бизнеса, а ее прибыль была загнана в угол. Четыре года спустя Джиллиан продала франшизу и занялась поиском комфортной работы в офисе.

    Слишком много людей сажают бизнес на неплодородной почве, неспособной вырастить денежные деревья. В итоге они получают тощую веточку от Медленной полосы, которая высасывает время и деньги и ничем не отличается от плохой работы по найму.

    Пять саженцев для бизнеса от Скоростной полосыВ бизнесе есть пять вариантов саженцев денежных деревьев. Имейте в виду, что они не абсолютны и могут пересекаться друг с другом. Каждая система имеет оценку, которая показывает ее уровень пассивности. Более высокий класс означает больший потенциал для пассивности, но необязательно больший доход.

    1. Арендные системы

    2. Компьютерные системы/системы программного обеспечения

    3. Контент-системы

    4. Системы распределения

    5. Системы человеческих ресурсов

    Саженец 1: Арендные системы

    (Уровень пассивности: А)

    Недвижимость – это одна большая «арендная система». Я считаю денежные деревья недвижимости Скоростной полосой 1.0 или Богатством 1.0. Это старый, но все еще рабочий путь. Например, у меня есть дом для одной семьи с отличным арендатором. Я мог бы жить на Луне и каждый месяц получать чек по почте, потому что мое время отделено от дохода. Недвижимость – прекрасный пример Богатства 1.0, потому что недвижимость – это отдельная система. Она на 95 % пассивна. Кроме того, это актив, которым можно манипулировать и оценивать его стоимость. Оценочные активы (стоимость активов) – это краеугольные камни в уравнении богатства Скоростной полосы.

    Не хотите заниматься недвижимостью? Не вопрос. Арендные системы имеют дело не только с недвижимостью.

    Они могут поступать из множества других источников: лизинг, выплаты по авторским правам – роялти и лицензирование – это другие формы «арендных систем», которые могут приносить повторяющийся доход. Например, когда вы владеете правами на музыкальную коллекцию, корпорации должны платить вам роялти за использование музыки. Этот трек, возможно, был записан десятилетиями ранее, но он по-прежнему приносит авторские гонорары.

    Аналогично, если вы изобретаете и патентуете процесс производства продукта и продаете лицензию другим компаниям, вы снова получаете доход. Многие творческие люди могут зарабатывать таким образом. Например, эта книга продается уже в 15 странах по всему миру. Это приносит мне ежегодные гонорары из стран, охватывающих всю планету, хотя я никогда и не посещал их. Арендные системы – это мощные денежные деревья, потому что они высоко оцениваются по шкале пассивности и выдерживают время.

    Саженец 2: Компьютерные системы/системы программного обеспечения (Уровень пассивности: А)

    Лично я предпочитаю компьютерные системы и системы программного обеспечения, включая Интернет. Говорят, за последние пять лет Интернет создал больше миллионеров, чем за предыдущие пять десятилетий, вместе взятых. Что делает потенциал Интернета и компьютерных систем таким высоким?

    Компьютеры – плодородные семена для денежных деревьев. Они работают 24 часа в сутки, 7 дней в неделю и не жалуются на условия труда или низкую зарплату. Они не ноют о коллегах, не просят повышения, и им все равно, что вы только что купили новый «Мерседес». Они просто делают то, на что запрограммированы, и все.

    От недвижимости Интернет отличает то, что его рычаги воздействия не столь явные. Когда у вас есть веб-сайт, вы доступны миллионам людей. Когда у вас есть трехкомнатный дом на улице Вязов, он доступен немногим. Эта двойственность делает интернет-системы одной из лучших бизнес-систем в мире.

    Кроме того, компьютерные системы не ограничиваются Интернетом. Это может быть программное обеспечение или приложения. Некоторые богачи, такие как Ларри Эллисон из «Оракл» или Пол Аллен из «Майкрософт», – это программные миллиардеры. Программное обеспечение легко воспроизвести, а вот офисное здание нельзя просто скопировать и продать.

    Программные миллионеры могут быть «среднестатистическими Джои». Разработчики приложений для Facebook и iPhone быстро зарабатывают деньги. Один разработчик iPhone, Николас, заработал 600 000 долларов за месяц с помощью одной игры для iPhone. В телефонном интервью Николас сказал, что не будет шокирован, если станет миллионером к концу года. Надо же! Конечно, дорога на Скоростную полосу была нелегкой для него. Инженер «Сан Майкросистемз»[37], он работал над своим приложением после восьмичасового рабочего дня, баюкая годовалого сына в одной руке и кодируя другой. Как он научился писать код приложений для iPhone? Николас не мог позволить себе купить книги и учился сам, просматривая сайты. Хм… Чуете запах процесса, стоящего за событием?

    Удачное программное обеспечение может реплицироваться на миллионы. Оно масштабируется, приводя к пассивному доходу.

    Саженец 3: Контент-системы

    (Уровень пассивности: Б+)

    Контент-системы – это системы информации. Эта информация может быть объединена с другими системами, такими как Интернет и физические системы распространения. Эта книга – система контента, которую я могу эффективно продвигать по другим каналам, таким как Amazon, дистрибьюторы книг или другие средства охвата.

    Информация, как и программное обеспечение, часто легко воспроизводится. Я могу напечатать 10 миллионов таких книг. Я никогда не буду владеть 10 миллионами единиц недвижимости, и у меня нет желания это делать. Как и их коллеги по программному обеспечению, некоторые из самых богатых людей на планете – это успешные авторы.

    За несколько коротких лет Джоан Роулинг, автор бренда «Гарри Поттер», прошла путь от тридцатидвухлетней разведенной учительницы английского языка до медиамагната стоимостью более 400 миллионов долларов. Мать-одиночка продала более 30 миллионов экземпляров своих книг на 35 языках. Мисс Роулинг вспоминает самый счастливый момент в своей жизни – нет, не приобретение миллионов, а момент, когда она могла писать полный рабочий день.

    Точно так же Дэн Браун продал более 80 миллионов экземпляров «Кода Да Винчи» на 51 языке. Позвольте мне быть предельно ясным: если вы продадите 80 миллионов ЧЕГО-ЛИБО, вы станете очень богатым человеком.

    Самая последняя тенденция в области контента слилась с компьютерными системами. Видеоблогинг (YouTube), социальные сети (страницы в Facebook/профили в Instagram), электронные книги и онлайн-журналы – это новейший гибрид компьютерных систем и распространения контента. На самом деле эта новая комбинация настолько мощна, что вытесняет из бизнеса многие старые, офлайн-модели. Бумажные газеты и журналы официально находятся под угрозой исчезновения в ближайшее десятилетие.

    Перемены создают миллионеров. Те, кто увидит изменения и воспользуется ими, станут новыми миллионерами и миллиардерами. И поскольку изменения постоянны, возможности разбогатеть тоже остаются постоянными.

    Саженец 4: Системы распределения

    (Уровень пассивности: Б)

    Система распределения – это любая структура или организация, предназначенная для перемещения продуктов в массы. Системы распределения могут быть гибридами с другими саженцами, такими как контент и компьютерные системы.

    Если вы изобретаете и производите новый продукт и продаете его на QVC, вы используете систему распределения. Если вы продаете этот продукт через рекламный ролик в 2 часа ночи, вы используете систему распределения. Если вы продаете свой продукт четырем оптовым дистрибьюторам, которые, в свою очередь, продают его розничным торговцам, вы используете систему распределения.

    Само изобретение продукта – это всегда одна половина дела. Распределение – это вторая. Величайший продукт в мире останется невостребованным, если у него нет эффективной системы распределения – либо существующей, либо созданной вами.

    Amazon.com – один из примеров системы распределения, которую я использую. Эта книга продается на Amazon и доступна миллионам людей. Но книга, лежащая на Amazon, – это нереализованный потенциал, как автомобиль мощностью 1000 лошадиных сил, стоящий в гараже. Моя работа – толкать двигатель и управлять мощностью распределительной системы.

    Наш разработчик игры для iPhone использовал App Store, чтобы продвинуть свой продукт. Это была его точка распределения. Без нее он не смог бы продать программу.

    Распределение – это средство продвижения продукта в массы. Некоторые системы лучше других, и когда дело доходит до распределения, все зависит от структуры управления. Если вы создадите компанию сетевого маркетинга для продажи ваших новых витаминов, вы создадите мощную дистрибьюторскую сеть, способную зарабатывать миллионы. Если вы присоединитесь к компании сетевого маркетинга, вы станете посредником в процессе распространения.

    Другая мощная форма распространения – это франчайзинг и/или сеть. Когда успешная концепция магазина брендирована и систематизирована, ее можно тиражировать и продавать другим людям.

    Если ваш бизнес работает в ограниченном масштабе, его можно завоевать с помощью сетей и франшиз. Если у вас есть одна тележка с хот-догами и вы продаете их в одном месте, у вас нет рычагов воздействия. Если у вас есть 500 тележек с хот-догами и вы продаете их в 500 местах через 500 владельцев-операторов, внезапно появляется рычаг.

    Саженец 5: Системы человеческих ресурсов

    (Уровень пассивности: В)

    Системы управления человеческими ресурсами самые дорогие и сложные в управлении. Люди непредсказуемы, их трудно контролировать. Спросите любого, кто работает в компании, которая полагается на сотрудников, насколько сложно сделать их счастливыми.

    Я оказался на распутье в этом плане, когда мне нужно было вывести компанию на новый уровень и для этого нанять еще двух человек. Поскольку мой бизнес уже был на 80 % пассивным, я знал, что добавление сотрудников разрушит пассивность, потому что сотрудники нуждаются в управлении. На определенном уровне даже управленцам нужны управленцы.

    Другая альтернатива – держать мою компанию на автопилоте и наблюдать, как она медленно деградирует с годами (веб-компании нужно постоянно изобретать заново). Можно было вернуть ее в режим стартапа (и провести долгие часы в режиме Чумы из египетской притчи) или продать. Оценив варианты, я решил продать. Хотя я бы заработал больше денег, наняв людей, я не хотел отказываться от своего свободного времени ради этого.

    Через год после продажи своей компании я изучил возможность парковочного бизнеса рядом с аэропортом. Местные путешественники, прибывающие в Феникс, могли бы парковаться на соседней с аэропортом стоянке и получать шофера, который отвезет их в аэропорт. В общем, это была арендная система, похожая на Интернет: она работала 24/7 и приносила доход сама по себе. Я нашел землю недалеко от аэропорта, и она была идеальной. Я начал просматривать цифры, прогнозы и сценарии, чтобы понять, как можно сделать этот бизнес реальностью.

    Цифры открыли нечто важное. Бизнес-модель имела ДНК «арендной системы», но была встроена в «систему человеческих ресурсов». Чтобы преуспеть в этой идее, потребовалось бы нанять два десятка человек. Это остановило меня, и я не стал развивать эту тему. Системы людских ресурсов могут быть непредсказуемыми, а трудности управления делают «пассивность» маловероятной и/или отдаленной возможностью.

    Член сообщества Скоростной полосы владеет несколькими хранилищами. Ее бизнес – аренда. Люди платят деньги за хранение своего хлама, и хозяйка получает ежемесячный доход. Можно предположить, что заведением управляет система человеческих ресурсов – менеджеры, помощники по недвижимости, – но это не так. В ее собственности есть автоматические киоски под руководством компьютерной системы. Это делает бизнес на 85 % пассивным. Удалите киоск, добавьте системы управления персоналом, и уровень пассивности упадет.

    Означает ли это, что системы человеческих ресурсов уменьшают пассивность?

    Может быть по-разному.

    Во-первых, каков нынешний уровень пассивности бизнеса? Если у вас есть кофейня и вы работаете 80 часов в неделю, у вас НУЛЕВАЯ пассивность. В этом случае система человеческих ресурсов повысит пассивность примерно на 40 %. В моем бизнесе было 80 % пассивности. Но ее снизило бы добавление любой системы человеческих ресурсов.

    Хорошие сотрудники выращивают денежные деревья. Плохие сотрудники срывают плоды и требуют обрезки. Но не позволяйте этому остановить вас. Если вы хотите заработать миллионы или миллиарды, вам понадобятся системы управления персоналом (сотрудники). Хотя предприниматели-одиночки способны зарабатывать много денег, вы не можете все делать сами. В какой-то момент управление вашим временем и ростом должно взять верх.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Чтобы разрушить связку «время за деньги» на Медленной полосе, вам необходимо стать производителем, а именно – владельцем бизнеса.

    • Бизнес-системы рвут прямую связь между вашими временными затратами и деньгами, потому что заменяют собой этот обмен.

    • Если у вас есть пассивный доход, который превышает все ваши расходы, – вы уже на пенсии.

    • Выход на пенсию может случиться в любом возрасте.

    • Плод денежного дерева – пассивный доход.

    • Цель Скоростной полосы – создать бизнес-систему, которая переживет время и не затронет ваше собственное.

    • 5 саженцев, из которых могут вырасти денежные деревья, – арендные системы, компьютерные системы, контент-системы, системы распределения и системы человеческих ресурсов.

    • Недвижимость, лицензии и патенты – примеры арендных систем.

    • Интернет и программный бизнес – примеры компьютерных систем.

    • Написание книг, блогинг и журналы – формы контент-систем.

    • Франчайзинг, построение сетей, сетевой маркетинг и телемаркетинг – примеры систем распределения.

    • Системы человеческих ресурсов могут добавить или убавить пассивности.

    • Системы человеческих ресурсов – самые дорогие в управлении и внедрении.

  

  
    Глава 20 Создайте армию борцов за свободу

    Богатый господствует над бедным, и должник делается рабом заимодавца[38].

    – Книга притчей Соломоновых, 22:7Как богатые взрывают богатствоЯ несколько лет возил клиентов в лимузинах, так что многое слышал. Я помню Гэри, молодого парня двадцати с чем-то лет, который несколько раз в месяц нанимал наш лимузин на вечеринки и пьяные экскурсии. Причем делал это не на выходных, а среди рабочей недели. Каждый день его жизни был выходным. Когда Гэри нанимал нас, я знал, что это будет долгая и прибыльная ночь, ведь он давал баснословные чаевые.

    В то время я был нищим и не мог сдержать любопытство. Я спросил владельца нашей компании: «Какова история Гэри?» Он сказал мне, что Гэри практически вышел на пенсию и только что продал свою административную офисную компанию за миллионы. Впечатляет! Этот парень был ненамного старше меня, но уже был на пенсии и жил на широкую ногу!

    Следующие несколько раз, когда я возил этого человека, я подслушивал его разговоры, надеясь поймать лакомую информацию о богатых.

    И у меня получилось.

    Я слышал, как Гэри пьяно заявил своему клубному приятелю: «Благодаря муниципалам и казначейству мне больше никогда в жизни не придется работать».

    Еще один кусочек пазла встал на свое место.

    Лучшее в мире место для пассивного доходаВ предыдущей главе я намеренно не упомянул о лучшем саженце денежного дерева. Я опустил эту информацию, потому что на самом деле это не саженец, а семя, которым вы уже обладаете.

    Что же это? Угадайте! Недвижимость? Интернет-бизнес? Компания сетевого маркетинга? Лицензирование изобретения? Нет, нет, черт возьми, нет! Лучшее денежное дерево в мире сидит прямо у вас под носом: старый добрый доллар.

    Да, деньги. Деньги – король денежных деревьев.

    Как деньги могут быть пассивными? Если у вас много денег, вы можете превратиться из заемщика в кредитора. Из сотрудника в работодателя. Из клиента во владельца. Другими словами, люди платят вам за то, чтобы вы использовали СВОИ ДЕНЬГИ в форме процентов или доли в собственности.

    Например, давайте рассмотрим проценты с займа. Сейчас вы, вероятно, тот, кто не зарабатывает проценты, а платит их. Кто-то одолжил вам деньги для вашей ипотеки на дом, и взамен вы платите проценты держателю векселя. Это прибыль или доход для кого-то другого.

    Хотя «стать кредитором» звучит сложно, это не так. Каждый раз, когда вы покупаете депозитный сертификат в банке, вы становитесь кредитором. Всякий раз, когда вы покупаете муниципальные облигации, вы становитесь кредитором. Когда вы кладете деньги в банк, вы становитесь кредитором.

    В качестве кредитора вы не управляете кредитами: вы просто сидите сложа руки и собираете чеки. Это очень легко и очень пассивно. Гэри, мой богатый пассажир лимузина, был кредитором.

    Некоторые становятся кредиторами, владельцами и производителямиОднажды я слышал по радио рекламный ролик от гуру «Двух пап», который продвигал свой семинар. Он заявил: «Экономные люди – неудачники!» Я не мог поверить своим ушам. Экономные люди – неудачники? А кто же победители? Люди, которым вы посоветовали занять миллионы на рискованные инвестиции в недвижимость? Экономные – люди, которые умеют откладывать деньги, – не неудачники. Они выигрывают, потому что в конечном итоге становятся кредиторами. Экономные люди выигрывают, потому что становятся владельцами компаний. Экономные люди выигрывают, потому что становятся производителями и создают активы.

    Откройте свой кошелек и посмотрите на доллар. Один доллар. На него мало что можно купить, но это зародыш начала потока пассивного дохода. Один доллар способен дать вам пятак пассивного дохода на всю жизнь. Да, на всю жизнь. И хотя вы на него ничего сейчас не купите, он раскрывает ДНК денег – они полностью пассивны.

    Я вышел на пенсию в возрасте слегка за тридцать из-за этой простой реальности. Когда у вас много денег, которые вы можете одолжить, вы живете свободно, потому что пассивный доход приходит каждый месяц.

    Если бы у вас было 10 миллионов долларов и вы ссужали их всего под 5 % годовых, вы бы получали пассивный доход в 41 666 долларов каждый месяц. При 8 % ваш ежемесячный доход составил бы 66 666 долларов в месяц – полностью пассивный. Более 60 000 долларов в месяц! Это НЕ считая основных средств. Вы можете делать это годами, и у вас все еще будут оставаться 10 миллионов долларов!

    Представьте, что каждый месяц вы открываете свой почтовый ящик, а там – чек на 40 000 долларов! И вам ничего не нужно для этого делать. Нереально? Но вот так я и живу. Даже в этой среде с низкими процентными ставками я могу найти безопасную доходность инвестиций в диапазоне от 4 % до 6 %, некоторые из которых не облагаются налогом. В то время как большинство людей содрогаются при мысли о повышении процентной ставки, мне это нравится. Я получаю прибавку к зарплате. Повышение процентной ставки на 1 % для меня означает тысячи в месяц. А поскольку инфляция растет в унисон с процентными ставками, мой доход защищен от нее. Если инфляция растет, растут и процентные ставки.

    Так как же все это стало реальностью? Я создал поток пассивного дохода через интернет-бизнес (саженец денежного дерева), который финансировал мою систему пассивного дохода за счет кредитования других. В то время как мой интернет-бизнес был на 80 % пассивным (да, мне приходилось работать несколько часов в неделю), уровень моей пассивности в кредитовании составляет 99,5 %. Я практически ничего не делаю, а чеки приходят.

    Вместо того чтобы обменивать свое время на доллары, я вложил его в автономную систему, способную одновременно быть пассивной и финансировать мою денежную систему. Это была двусторонняя атака, где пассивный доход был как краткосрочной, так и долгосрочной целью.

    Соберите свою армию борцов за свободуКаждый сэкономленный доллар – это еще один борец за свободу в вашей армии. Если деньги борются за вас, ваше время освобождается, и вы нарушаете уравнение «время за деньги».

    Медлительные люди фокусируются на переменной РАСХОДОВ в уравнении богатства, в то время как должны быть сосредоточены на переменной ДОХОДА. Доход – это ключ к росту вашей армии борцов за свободу.

    И я имею в виду не только доллар США, но и все международные активы, номинированные в долларах. Большая часть моего нынешнего дохода получена от активов, не связанных с долларами США – в других странах с более сильными валютами и лучшей доходностью. Водители Скоростной полосы мыслят глобально, а не локально.

    Как богачи используют сложный процентКогда мы рассматривали Медленную полосу, я говорил, что сложные проценты бесполезны из-за привязки ко времени. Но я также заявляю, что это мощный генератор пассивного дохода, когда он работает на больших суммах денег. Противоречиво?

    Водители Медленной и Скоростной полосы используют сложный процент по-разному. Средний класс использует его, чтобы разбогатеть, в то время как богачи используют его для создания дохода и ликвидности. Водители Медленной полосы начинают с 5 долларов. Водители Скоростной полосы начинают с 5 миллионов долларов.

    Сложные проценты приносят мне много денег, но я не использую их для создания богатства. Эта работа должна быть возложена на бизнес Скоростной полосы.

    Богатые не используют рынки для создания богатства. Они увеличивают свой капитал с помощью кредитных бизнес-активов. Помните, двадцатипятилетний мультимиллионер, который стал богатым, инвестируя в индексные фонды, – это сказка. Миллионеры – это парни, которым принадлежат фонды! Они производители!

    Как использовать сложные процентыВы бы предпочли иметь 5 миллионов долларов прямо сейчас или один цент, удваиваемый каждый день в течение сорока дней? Ничего сложного, верно? Вы бы взяли 5 миллионов долларов. Но это будет серьезной ошибкой, ведь тогда вы откажетесь от 5,5 МИЛЛИАРДА долларов! Приведенная ниже диаграмма демонстрирует силу удвоения.

    Теперь изменим немного предыдущую таблицу и заменим дни на ГОДЫ. Представим, что вы сейчас на дне первом, и вам 21 год.

    Это путешествие водителя Медленной полосы, где сложные проценты не усиливают власть до тех пор, пока большая часть жизни не испарится. Большие деньги не появляются раньше пятидесяти и шестидесяти лет, и это со 100 % прибылью из года в год. Средняя рыночная доходность составит 7 %. Но в 40 лет у вас едва ли будет шесть тысяч.

    Водители Скоростной полосы понимают эту слабость и знают, что оружие сложных процентов наиболее эффективно с большими суммами денег. Поэтому вы должны обойти 30-летнюю математическую глупость, поднявшись на вершину там, где она эффективна.

    Приливная волна сложных процентовПодобно приливной волне далеко в море, сила сложных процентов не видна, пока не приблизится к суше. Но у берега ее сила становится невероятно мощной.

    Большинство медлительных людей ловят приливную волну сложных процентов за миллион миль в море. И знаете что? Ничего не происходит. Они бесцельно плывут в никуда. 10 % от 5000 долларов не создают миллионеров. Экономия 200 долларов в месяц не сделает вас богатым быстро. Вы просто не можете оседлать волну за много миль в море.

    Можете перепрыгнуть через 30 лет и сразу начать отсюда?

    Водитель Скоростной полосы наблюдает за приливными силами вблизи суши и стремится встретить их на берегу. Он может эффектно оседлать волну возле берега, ибо это возможно.

    Чтобы активировать силу сложных процентов, начните с большого числа, которое можно использовать. 10 % на 10 миллионов долларов – это 1 миллион долларов в год – 83 333 доллара каждый месяц.

    Смысл этой иллюстрации в том, чтобы показать: богатые не используют сложные проценты, чтобы разбогатеть. Они их используют для получения дохода, ликвидности и размещения капитала.

    5% доходности, не облагаемой налогом, с 10 миллионов долларов внезапно создает пассивный доход в 500 000 долларов в год.

    Подобно приливной волне на морском берегу, сложные проценты превращаются в огромную силу, когда сталкиваются с большими суммами денег. Именно здесь деньги превращаются в полностью пассивный поток дохода.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Один отложенный доллар – семя денежного дерева.

    • Простые 5 % от 10 миллионов долларов – это 40 000 долларов пассивного дохода в месяц.

    • Сэкономленный доллар – лучший инструмент пассивного дохода.

    • Водители Скоростной полосы (богатые) не используют сложные проценты или рынки, чтобы разбогатеть. Они их используют, чтобы создавать доход, сохранять ликвидность и размещать капитал.

    • Сэкономленный доллар – это борец за вашу свободу.

    • Богатые используют сложные проценты там, где они эффективны, – с большими суммами денег.

    • Водители Скоростной полосы в конечном итоге становятся чистыми кредиторами.

  

  
    Глава 21 Настоящий закон богатства

    Стремитесь быть не самым успешным, а самым ценным.

    – Альберт ЭйнштейнВоздействие, а не притяжениеМатематика – это трансцендентный язык Вселенной. Его нельзя оспорить.

    Математика – это закон.

    А «секреты» и всякая мистическая философия – нет.

    Если вы хотите разбогатеть, обратите внимание на МАТЕМАТИКУ, а не на фокус-покус, который нельзя ни доказать, ни задокументировать. Пение позитивных банальностей у костра не сделает вас богатым. Я знаю, что «Закон притяжения» звучит великолепно и имеет практическое применение.

    Для тех, кто не знаком с Законом притяжения, – это мистическая философия, которая утверждает, что вы становитесь тем, о чем думаете, и что ваши сознательные и бессознательные мысли творят вашу реальность. Закон притяжения утверждает – если вы точно знаете, чего хотите, просите об этом Вселенную, и она вам даст. Думайте о богатстве, и у вас будет богатство! Звучит просто, да?

    Я не буду скрывать своего откровенного святотатства перед толпой последователей Закона притяжения: я думаю, что это – куча глупостей, организованных для продажи книг тем, кто думает, что «мышление» сделает вас богатым. На самом деле Закон притяжения – это старые принципы веры и визуализации, переупакованные и выпущенные для массового потребления. Кто здесь истинные водители Скоростной полосы? Маркетологи, продвигающие Закон притяжения!

    Испечем торт без сахара?Почему я так долго писал эту книгу? Я провел два года, желая написать ее и думая об этом позитивно. Я позволил Закону притяжения сделать свою работу. Я попросил у Вселенной эту книгу. Я был открыт для нее. Я визуализировал. Я даже сфотографировал полку книжного магазина и прифотошопил свою книгу туда. Что получилось?

    Абсолютно ничего. НИ-ЧЕ-ГО. Пшик.

    Вселенная так и не дала мне законченную книгу. Дело в том, что, несмотря на все мои позитивные размышления, книга так и не материализовалась, пока я не начал ее писать.

    Если вы – фанат Закона притяжения и моя критика кажется вам обидной, это НОРМАЛЬНО. Я написал «Скоростную полосу миллионера» не для того, чтобы обзавестись друзьями или выступать с лекциями о том, как быть позитивным мыслителем. Я написал ее, чтобы рассказать вам, как можно освободиться. Мышление никогда никого не делало свободным (или богатым), если только не проявлялось в последовательном применении законов, которые работают.

    На самом деле я нахожу оскорбительным, что кто-то может посчитать мой успех результатом позитивного мышления. Я реалист, который понимает человеческую природу, и эта природа состоит в том, чтобы идти по пути наименьшего сопротивления. Меня не удивляет, что эти «притягательные» книги продаются миллионами. Книги, которые обещают самые легкие пути к богатству, преуспевают, потому что, как и секс, с легкость продаются.

    События богатства продаются. Процессы – нет.

    Закон притяжения – хороший молоток в наборе инструментов, но его недостаток заключается в том, что он игнорирует настоящую тайну, которая превосходит все богатство, всех людей, все культуры и все дороги – и это Закон воздействия.

    Недостаток Закона притяжения заключается в том, что он игнорирует математику.

    Закон воздействия: Основание Скоростной полосыЗакон воздействия гласит, что чем больше жизней вы затронете своим предприятием, в масштабе и/или величине, тем богаче вы станете. Сокращенная, очищенная версия проста: воздействуйте на миллионы и зарабатывайте миллионы.

    Некоторое время назад я написал статью под названием «Самая короткая когда-либо написанная статья, призывающая „зарабатывать миллионы“». Угадайте, какой длины была статья? Абзац? Может быть, предложение или два? Нет. Всего три слова.

    Влияйте на миллионы.

    Влияйте на миллионы и зарабатывайте миллионы. Нет ничего проще!

    Другими словами, скольких жизней вы коснулись? Кто извлек выгоду из вашей работы, ваших активов и ваших рук? Какие проблемы вы решили? Какую ценность вы представляете для общества? Если вы работаете на стойке регистрации в отеле, вы не оказываете большого влияния, и ваш банковский счет будет отображать этот факт. Сумма денег, которую вы имеете (или не имеете), – это прямое отражение суммы ценности, которую вы предоставили (или не предоставили).

    Воздействие – это масштаб, величина или и то и другоеЧтобы использовать Закон воздействия, ваш бизнес должен оказывать влияние либо масштаба, либо величины, либо и того и другого. В нашем уравнении богатства «масштаб» и «величина» – это части переменной под названием «чистая прибыль».

    ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ == Проданные единицы (Масштаб) ×× Прибыль на единицы (Величина)Пример МАСШТАБА отражен через переменную прибыли в нашем уравнении богатства. Если вы продадите 20 миллионов ручек и получите 75 центов прибыли с каждой, вы заработаете 15 миллионов долларов. Это оказывает влияние на МАСШТАБ с крошечной ВЕЛИЧИНОЙ. Очевидно, что продажа ручки не оказывает большого влияния на чью-либо жизнь. Богатство преобразуется через МАСШТАБ, а не через величину.

    И наоборот, величина оказывает большое влияние на немногих и в нашем уравнении богатства Скоростной полосы отражается в ПРИБЫЛИ ЗА ЕДИНИЦУ. Цена всегда отражает величину. Если вы продаете продукт стоимостью 50 миллионов долларов, у вас есть доступ к величине. Например, если бы вы владели жилым комплексом с 400 квартирами и получали 100 долларов прибыли с каждой квартиры, ваш ежемесячный доход составлял бы 40 000 долларов. Поскольку вы предоставляете жилье 400 семьям, вы оказываете влияние величины, а не масштаба. Величина всегда отражается ценой товара. Высокая ценность = высокая цена = высокая величина.

    Если вы сможете совместить масштаб и величину, мы будем обсуждать не миллионы, а миллиарды. Стив Джобс оказал влияние как на величину, так и на масштаб и поэтому заработал миллиарды долларов.

    Масштаб создает миллионеров. Величина создает миллионеров. Масштаб и величина создают миллиардеров.

    Следуйте за деньгами!К сожалению, словом «закон» часто обозначают понятия, которые на самом деле не являются законами. Закон притяжения – это теория. Слово «закон» абсолютно. Закон работает в 100 % случаев. Когда вы бросаете арбуз из окна, Закон гравитации берет верх – арбуз падает на землю. Результат определен на 100 %.

    К сожалению, позитивное мышление и визуализация не работают со 100 %-ной точностью. Вера и манифесты не абсолютны, поэтому их нельзя классифицировать как законы. Но Закон воздействия абсолютен.

    Покажите мне любого миллиардера, который сам себя сделал, и я покажу вам человека, который прямо или косвенно затронул жизни многих людей в величине или масштабе. Вудворду и Бернштейну Глубокая Глотка[39] сказал: «Следуйте за деньгами». Когда вы это сделаете, вы обнаружите единственный истинный закон богатства, и это Воздействие.

    Например, если вы комик и заставляете смеяться миллионы, вы, несомненно, заработаете миллионы. Хотя, возможно, вы все еще торгуете своим временем за деньги, вы торгуете им на глубоком уровне компенсации. Если вы развлекаете миллионы, вам будут платить миллионы.

    Рэпер продает миллионы песен и получает миллионы. Домохозяйка продает миллион кухонных приспособлений и зарабатывает миллионы. Победитель лотереи выигрывает миллионы, потому что миллионы людей поучаствовали в розыгрыше. Сын папы Уорбака наследует миллионы, потому что компания Уорбака обслуживала миллионы. Проследите источник денег миллионеров, и вы найдете миллионы чего-то.

    Эффект масштаба или величины всегда прямо или косвенно предшествует деньгам. Чем на большее число жизней прямо или косвенно вы повлияете, тем большее богатство привлечете.

    Большое богатство следует за большими числамиСпортсмены – прекрасный пример эффекта воздействия. Если вы играете в профессиональный бейсбол, вам платят огромную базовую стоимость. В 2014 году Джанкарло Стэнтон подписал контракт на сумму 325 миллионов долларов. Почему так вышло? Все просто. Закон воздействия оправдывает любое богатство. Джанкарло Стэнтон с помощью бейсбола развлекает миллионы. Он использует МАСШТАБ. Это относится и к любому другому профессиональному спортсмену. Им платят миллионы, потому что они развлекают миллионы.

    Не можете получить доступ к миллионам как известная личность?

    Тогда идите прямо к источнику и служите источнику.

    Например, агенты известных спортсменов так же богаты, как и сами спортсмены, потому что имеют косвенный контакт с Законом воздействия. Брокеры по недвижимости, специализирующиеся на домах богатых, сами становятся богатыми, потому что косвенно связывают себя с арбитрами Закона.

    Закон воздействия не обращает внимания ни на дорожные карты, ни на сделки со временем, ни на что-либо еще, кроме математической силы больших чисел. Сделайте гигантский удар несколько раз или сделайте небольшой удар миллионы раз.

    Джои Величина владеет компанией, которая занимается развитием коммерческой недвижимости. Он разрабатывает 14 офисных комплексов и разбивает офисы на отсеки. Каждый полностью проданный комплекс приносит ему 400 000 долларов (величина)×14 (масштаб), что равняется 5 600 000 долларов.

    Джои Масштаб пишет книгу, подробно описывающую диету звезд. Он продает 800 000 экземпляров (масштаб) и зарабатывает 7 долларов за экземпляр (величина). Он зарабатывает ту же сумму: 5 600 000 долларов.

    Чем ближе вы подходите к источнику больших чисел, тем ближе подбираетесь к богатству. Служить миллионам – значит зарабатывать миллионы.

    Думайте по-крупному, чтобы зарабатывать по-крупному.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Закон воздействия гласит, что чем больше жизней вы затрагиваете как по масштабу, так и по величине, тем богаче вы будете.

    • Масштаб переводится как «проданные единицы» в нашем уравнении богатства Скоростной полосы. Величина переводится как «прибыль на единицу».

    • Закон притяжения – это не закон, а теория. Закон воздействия абсолютен и действует без учета дорожной карты.

    • Все пути самостоятельно созданного богатства восходят к Закону воздействия.

    • Абсолютность Закона воздействия происходит от прямого доступа и контроля (вы – спортсмен) или косвенного доступа (вы – агент спортсмена).

    • Чтобы зарабатывать миллионы, вы должны служить миллионам в плане масштаба либо единицам в плане величины.

  

  
    Глава 22 Научитесь владеть собой

    События и обстоятельства берут свое начало в нас самих. Они прорастают из семян, которые мы посеяли.

    – Генри Дэвид ТороПаралич концепции «Сначала заплати себе»Успех на Скоростной полосе требует хорошо настроенного автомобиля, подготовленного к предстоящему путешествию.

    Вы – транспортное средство на пути к богатству.

    Вы – стимул к действию и прогрессу.

    Вы ответственны за путешествие, и первым делом нужно взять на себя ответственность за то, чтобы научиться принадлежать себе.

    Разумеется, вы слышали фразу «Сначала заплати себе» – распространенное утверждение, появившееся в классической книге 1926 года «Самый богатый человек в Вавилоне» Джорджа Клейсона. Неплохое чтение, но в сути своей ошибочное.

    Если вы не знакомы с идеей «Сначала заплати себе», сейчас поясню. Это доктрина Медленной полосы, которая призывает вас экономить деньги (платить себе), чтобы вкладывать их и получать проценты. Но советовать водителю Медленной полосы «сначала заплатить себе» – все равно что советовать парализованному подняться по лестнице. Это бесполезно.

    Если у вас есть работа, изучите свою последнюю зарплату.

    Ваша валовая зарплата такая же, как и чистая? Это не так, на руки вы получаете примерно на 35 % меньше. Налоги и взносы в пенсионный фонд строго ограничивают ваши вклады до младенческих сумм, поэтому вы не можете заработать на сложных процентах.

    Если ваш основной источник дохода – это работа, вы не можете платить себе в первую очередь, потому что платите государству. А должно быть наоборот. Вы должны владеть своим транспортным средством.

    Чтобы сначала платить себе, вы должны владеть собойКогда у вас есть работа, вы кому-то принадлежите. А когда вы кому-то принадлежите, вам платят не первым, а последним. Чтобы изменить это, вам нужен собственный бизнес.

    Компания предлагает вам моментальную налоговую льготу – «Сначала заплати себе» вместо «Заплати себе в последнюю очередь».

    Когда вы владеете компанией, чистая прибыль уменьшается на расходы. Оставшаяся часть облагается налогом, и эти налоги выплачиваются правительству. Кроме того, компании существуют отдельно от владельцев и переживают время. Это суррогатная структура, которая служит вашей бизнес-системой.

    Когда вы владеете компанией, правительство (речь идет о США) получает деньги четыре раза в год. А если у вас есть зарплата, налоги выплачиваются каждый раз, когда вы платите своим сотрудникам. Сначала я плачу себе 365 раз в год, а потом правительству – четыре раза в год. Разве это не похоже на структуру, которая помогает растить богатство?

    Как завладеть собойКак и многие предприниматели, я совершил ужасную ошибку, став индивидуальным предпринимателем. Избегайте любого «советчика», который рекомендует вам ИП или товарищество, как туалет в аэропорту. Такие форма организации очень рискованны, потому что не защищают и налагают неограниченные обязательства на вас и ваши личные активы.

    Если вы сантехник, действующий как ИП, и случайно оставите труборез в доме клиента, а трехлетний ребенок убьет себя им, угадайте что? Преследовать будут вас, потому что вы выбрали плохо защищенный тип организации бизнеса. Вместо того чтобы подавать в суд на компанию, они подадут в суд на вас, и все, чем вы владеете, конфискуют. Лучшие бизнес-структуры на Скоростной полосе в США – это:

    1. Компания типа Си[40].

    2. Компания типа Эс[41].

    3. ООО.

    У каждого варианта есть свои плюсы и минусы, но два преимущества есть у всех: ограничение ответственности и налоговая выгода.

    Компания типа Си

    Компания типа Си – это бизнес-структура, которая переживает время и может быть легко передана. Прибыль компаний облагается налогом по ставкам корпоративного подоходного налога, а чистая прибыль распределяется между акционерами.

    Некоторые владельцы компаний типа Си используют эту структуру для развертывания стратегии, известной как «разделение доходов». Стратегия состоит в том, чтобы разделить доход бизнеса как на владельца, так и на бизнес, эффективно снижая налоговую планку для обоих, по сравнению с большим доходом только для одного. Хотя погружение в налоговую стратегию и формирование компаний не входит в рамки этой книги, она предлагает компонент контроля Скоростной полосы.

    В то время как компании типа Си и их владельцы подвергаются двойному налогообложению (налог на прибыль компаний и на дивиденды акционерам), они выгодны для более крупных компаний и корпораций со стратегией «роста активов». Другими словами, если вы не планируете распределять прибыль и сосредоточены на создании «стоимости активов» по сравнению с «чистой прибылью» – вам нужна компания типа Си.

    Компания типа Эс

    Компания типа Эс похожа на компанию типа Си, за исключением того, что не облагается налогом как отдельная организация и считается «проходной». Налоги уплачиваются не на корпоративном уровне, а на индивидуальном и отражаются в личной налоговой декларации владельца. Компании типа Эс также имеют некоторые налоговые преимущества, поскольку прибыль не облагается огромным налогом на самозанятость, который платят индивидуальные предприниматели. Однако, в отличие от компаний типа Си, которые могут иметь неограниченных владельцев, компании типа Эс ограничены 100 владельцами и имеют дополнительные требования к подаче документов.

    Общество с Ограниченной Ответственностью (ООО)

    ООО работает точно так же, как компания с преимуществами товарищества или индивидуального предпринимателя. Прибыль ООО переходит к ее владельцам, называемым членами, и отражается на их собственном подоходном налоге. ООО также считаются «проходными» организациями, поскольку прибыль передается непосредственно владельцам. Для партнерств рекомендуется использовать ООС или компании типа Эс вместо полного товарищества, которое, опять же, не обеспечивает защиту от юридической и имущественной ответственности.

    Для небольших стартапов я рекомендую обратиться либо к ООО, либо к компаниям типа Эс. Лично я держусь подальше от товариществ и индивидуального предпринимательства, поскольку они не могут ограничивать ответственность.

    Создание компании не так сложно, как кажется. В зависимости от вашего штата, это не должно стоить больше 1000 долларов. В Аризоне ее можно создать менее чем за несколько сотен долларов.

    Выбор юридического лицаВыбор юридического лица зависит от ваших целей и видения собственного бизнеса. Вот несколько общих вопросов, которые помогут вам решить:

    • Какова стратегия вашего выхода? Стать публичной компанией – АО или ПАО? Продать компанию частным инвесторам?

    • Какова ваша стратегия роста?

    • Какова ваша ответственность при худшем развитии событий?

    • Вы планируете привлечение капитала сейчас или в будущем?

    • Планируете ли вы нанимать сотрудников?

    • Планируете ли вы привлекать новых партнеров?

    • Планируете ли вы быстро выйти на прибыль? Или это займет время?

    Ваши ответы определяют лучшее юридическое лицо для вас. В своем бизнесе я использую различные структуры – от компаний типа Эс до ООО и трастов.

    И, наконец, я не бухгалтер и не юрист, поэтому, пожалуйста, не истолковывайте это как юридическую или профессиональную консультацию. Всегда консультируйтесь с кем-то, у кого есть соответствующий актуальный опыт и образование, чтобы определить, что лучше для вас. Законы, экономика, налоги и правила всегда меняются из года в год, от страны к стране.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• «Сначала заплати себе» – эта стратегия невозможна в условиях работы по найму.

    • Чтобы владеть своим транспортным средством (вами), создайте компанию, которая официально отделит вас от бизнеса. Ваша компания – это тело вашего суррогата.

    • Формы организации юридических лиц, рекомендуемые на Скоростной полосе, – компании типа Си, компании типа Эс или ООО.

  

  
    Глава 23 Рулевое колесо жизни

    Ваша жизнь – это итог всех ваших решений, как сознательных, так и бессознательных. Если вы можете контролировать свой выбор, вы можете контролировать все аспекты своей жизни. Вы можете обрести свободу, которая приходит оттого, что вы сами отвечаете за себя.

    – Роберт Ф. БеннеттОсновная причина бедностиДавайте представим, что бедность – это болезнь, и поищем ее первопричину. Первым делом на ум приходит отсутствие денег. Но это причина или симптомом основной проблемы?

    Недостаток образования?

    Нехватка возможностей, положительных примеров для подражания или предопределенность?

    Нет. Это все – симптомы.

    Копнув глубже, вы поймете, что бедность начинается с неправильного выбора.

    Самое сердце проблемыПока мой доход повышался, рос и уровень холестерина. Дорога хорошей жизни проходит параллельно утесу обжорства. Мой врач предлагал лекарства, но я отказался, потому что хотел устранить причину, а не замаскировать симптомы.

    Если вы подходите к богатству как крупная фармацевтическая компания и атакуете симптомы, игнорируя проблемы, вы не добьетесь успеха. Чувствуете усталость? Примите эту таблетку! Хотите похудеть? Еще одна таблетка. Проблема в неправильном питании; холестерин – это симптом.

    Будь в топливном баке вашего автомобиля небольшая утечка, как бы вы ее починили? Чаще ездили на заправку или заткнули саму дыру? Первый вариант – это маскировка симптома (утечка из бензобака), а второй – решение проблемы (в бензобаке есть отверстие). Хотя добавление топлива устраняет симптом, это не решает проблему.

    Как это относится к успеху и выбору?

    Просто: если вы не там, где хотите быть, проблема в вашем выборе.

    Ваши обстоятельства – симптомы плохого выбора. Например, все любят цитаты об успехе. Я приведу две:

    • Воля и упорство часто оказываются разницей между неудачей и успехом.

    • Успех означает наличие мужества, решимости и воли стать тем человеком, которым, по вашему мнению, вы должны быть.

    Проблема этих цитат в том, что они бессимптомны. Они неоднозначны по отношению к реальной проблеме – выбору.

    Первая цитата касается упорства. Но его надо проявлять постоянно. Вы не можете однажды проснуться и сказать: «О, сегодня я выберу упорство». Это должно происходить каждый день, а не один раз! Настойчивость соткана из множества вариантов, которые создают образ жизни. Если вы бросили курить после двух попыток, проявили ли вы упорство? Можете ли вы претендовать на упорство после одной неудачи?

    Аналогично, вторая цитата страдает от той же загадки. Решимость – это не один выбор, а тысячи выборов. Решительным нужно быть постоянно. Смысл этой тирады в том, что Скоростная полоса – это не то, что вы пытаетесь сделать, а то, чем вы живете.

    Цепочки выбора вместе создают процесс, а он выстраивает образ жизни, который может сделать вас миллионером.

    Рулевое колесо вашей жизниВаш выбор разжигает огонь будущих обстоятельств. Ткань вашей жизни сшита из лоскутов множества решений. Вы действуете, реагируете, верите, не верите, воспринимаете, неправильно понимаете, и все это влияет на ваше существование. Если вы недовольны жизнью – вините себя и тот выбор, который сделали.

    Да, вы – это то, что вы выбрали.

    Мне потребовалось 26 лет жизни и метель, чтобы осознать всю мощь моего выбора.

    Я выбрал наняться на работу.

    Я выбрал заняться бизнесом с низкой арендной платой.

    Я выбрал продолжать жить в Чикаго.

    Я выбрал избегать работы в компании после университета.

    Я выбрал своих друзей.

    Я выбрал свое дело.

    Я сам создал себе все проблемы.

    Где бы вы ни находились: читаете ли в поезде, в самолете, в туалете в захудалой квартире или на пляже на Карибских островах, вы это выбрали. Я не заставлял вас брать эту книгу и читать ее. Вы сами так решили. Да, вы находитесь именно там, где решили быть. И если это несчастье, вам нужно начать делать лучший выбор.

    Выберите богатство или бедностьСуществует большая пропасть между мечтами о богатстве и стремлением к нему. Вы можете выбрать Обочину, Медленную или Скоростную полосу. Вы можете управлять своей жизнью, а можете позволить ей управлять вами. Вы можете выбрать, верить этим теориям или нет. Общий знаменатель – это ВЫБОР и ВЫ.

    Ваше рулевое колесо (выбор) – это самый мощный контроль, который у вас есть. Почему я ненавижу Медленную полосу? Потому что она отрицает выбор и передает его компании, начальнику, Уолл-стрит или экономике.

    Люди не выбирают быть бедными. Они принимают неудачные решения, которые медленно собираются в пазл бедности.

    • Выбор – списывать на экзамене или учиться.

    • Выбор – промотать университет, потому что ваши родители заплатили за него.

    • Выбор – солгать или быть честным.

    • Выбор – водить машину без страховки.

    • Выбор – дружить с плохими людьми вместо хороших.

    • Выбор – посмотреть телевизор или почитать книгу.

    • Выбор – вести машину на скорости 105 миль/час в месте с ограничением в 55 миль/час.

    • Выбор – ограбить небольшой магазинчик на углу.

    • Выбор – злоупотреблять едой и спиртным.

    • Выбор – доверять людям без оснований.

    • Выбор – изменять дорогому вам человеку.

    • Выбор – покупать в кредит.

    • Выбор – «пробовать» метамфетамины в выходные.

    • Выбор – нанять подрядчика без предварительной проверки.

    • Выбор – играть в видеоигры по 30 часов в неделю.

    • Выбор – жениться/выйти замуж после четырехнедельного романа.

    • Выбор – строить бизнес с некомпетентными партнерами.

    Дорога к предательству всегда открытаЯ всегда любил хорошие уличные гонки и однажды летним вечером, выпив несколько рюмок, позволил своему эго взять верх и решил поучаствовать. Я превысил скорость, не справился с управлением и врезался в дерево. К тому времени, когда все закончилось, новый пассажир на соседнем сиденье оказался стволом тридцатифутовой финиковой пальмы. Меня арестовали, посадили в тюрьму и обвинили в пьяном угоне и безрассудной угрозе окружающим.

    К счастью, я никого не убил. На самом деле арестовавший меня офицер (который был свидетелем всей гонки – блестяще, да?) заявил, что, случись удар со стороны водителя, я бы умер. Я пережил бросок фишки на жизнь или смерть.

    Мой выбор участвовать в гонке был предательским.

    Предательский выбор – это действия, которые наносят непоправимый вред вашей жизни, мечтам и целям.

    Если бы я кого-то убил, я бы провел годы в тюрьме, потратил половину своего состояния на адвокатов и оказался наедине с болезненной реальностью, что я украл чью-то жизнь. Никакие деньги не смогут спасти вас от тюрьмы или очистить вашу душу от последствий катастрофы. Предательский выбор навсегда изменит вашу жизнь.

    Джек купил дом своей мечты, взяв ипотеку на 800 тысяч долларов, хотя зарабатывает всего 65 тысяч долларов в год. Из-за отсутствия кредитных предложений и взрывающегося рынка жилья он взял тот кредит, что дали. Он не читал документы и предполагал, что у его кредитора есть свои интересы. Восемнадцать месяцев спустя его процентная ставка повысилась, и он уже не мог позволить себе ипотеку, что вынудило его лишиться права выкупа. Его плохой кредит завладел им на 12 лет. Он не мог претендовать на новую ипотеку, и потенциальные возможности для бизнеса остались неиспользованными.

    У миллионера Скоростной полосы Андре в 28 лет было все: деньги, красивая жена, здоровый ребенок и семь ресторанов, разбросанных по пяти районам. Андре чувствовал себя на вершине мира и ощущал себя непобедимым. Однажды после корпоратива Андре ехал домой пьяным в стельку. Он попал в аварию и убил семью из четырех человек. Андре арестовали за вождение в нетрезвом виде и обвинили в непредумышленном убийстве. После осуждения он провел следующие 11 лет в тюрьме. Он потерял свой бизнес и свою семью.

    Руль вашей жизни – опасное оружие. Три дюйма – это все, что нужно. Дерните колесо своей жизни на три крошечных дюйма, ускоряясь, и вы можете направить свою жизнь по пути без возврата или, что еще хуже, врезаться в бетонную стену. Как и рулевое колесо автомобиля, ваш выбор очень чувствителен. К сожалению, на предательских дорогах всегда горит зеленый свет. Люди тонут в страданиях от собственного выбора, пренебрегая признанием того, что сами стали причиной.

    Сегодняшний выбор влияет на всю жизньВот увидите!

    «Вот увидишь» – это шифр моей матери, означающий: «Время покажет, что я права, а ты – нет».

    Когда я был мятежным подростком, мама бросила мне: «Вот увидишь», после того как сдалась моим мольбам о внедорожном мотоцикле. Не потребовалось много времени, чтобы мамино послание сбылось. Полный тестостерона, самоуверенный и непобедимый пятнадцатилетний парень без опыта езды на мотоцикле рисковал своей жизнью. Я разбился на грунтовой дороге, когда ехал со скоростью 50 миль в час, сломал запястье и два пальца, потерял нервы в колене и свернул шею.

    Кости зажили, но весь спектр последствий того дня не рассеялся до сих пор.

    Десятилетия спустя я живу с хронической болью в шее и вынужден спать в неортодоксальных позах, чтобы избежать дискомфорта. Я потратил бесчисленное количество времени и денег на физиотерапию и мануального терапевта. Много раз я фантазировал о том, как вернусь в прошлое, в тот день, и дам пощечину этому высокомерному парню – я хотел бы рассказать ему, как обстоят дела. Я хотел бы, чтобы он прочитал эту главу. Я хотел бы, чтобы он понял силу своего выбора. Сегодня я все еще плачу ипотеку по этому выбору, которая никогда не амортизируется.

    Эффект бабочкиМожете ли вы сейчас сделать выбор, который навсегда изменит траекторию вашего будущего? Да, и это может стать разницей между бедностью и богатством.

    Когда вы делаете незначительные отклонения от привычного выбора, со временем проявляются большие эффекты.

    Думайте об этом как об ударе клюшки для гольфа по мячу.

    Когда поверхность клюшки попадает в квадрат с мячом, он стремится прямо к лунке. Но когда поверхность клюшки поворачивается на долю градуса, траектория мяча сильно отклоняется от курса. При ударе расхождение незначительно, но пока мяч движется, оно увеличивается до тех пор, пока разрыв не станет настолько большим, что вернуться на прежний путь почти невозможно. Плохой выбор может отклонить вашу траекторию только на один градус сегодня, но с годами ошибка растет.

    Такой тип расхождения во времени называется «дифференциалом влияния». Когда ваш выбор экстраполируется долгие годы, расхождение увеличивается. Оно может быть как положительным, так и отрицательным. Например, когда я переехал в Феникс из Чикаго, «дифференциал влияния» взорвался со временем. Без этого выбора моя жизнь бы значительно отличалась. Я также решил устроиться на бесперспективную работу водителем лимузина, что открыло мне глаза. Это тоже был выбор, который имел экстраординарную мощность и создавал положительный «дифференциал влияния».

    Фильм 2003 года «Эффект бабочки» с Эштоном Кутчером в главной роли превосходно иллюстрирует силу выбора. Главные герои делают предательский выбор в детстве, и вы становитесь свидетелями того, как разворачивается каждая жизнь спустя время. Вы видите дифференциал влияния!

    Признайте, что каждый день вы принимаете решения, которые будут менять вашу жизнь на протяжении многих лет. Вопрос в том, приведет ли ваш выбор к счастью и богатству – или к депрессии и бедности.

    Угасание силК сожалению, сила вашего выбора с возрастом угасает.

    Если это сбивает с толку, подумайте об этом с точки зрения астероида, который может столкнуться с Землей. Когда астероид находится в миллионах миль в космосе (представляя ваш юношеский выбор), простое изменение траектории на один градус спасет мир от разрушения. Это мощность сил. Но для нас, пожилых людей, астероид находится ближе к Земле (и ближе к нашей смерти), что ослабляет силу выбора. Нам нужно отклонение на 10 градусов, чтобы спасти планету.

    Когда вам меньше 25 лет, ваши решения обладают максимальной мощностью. Простой выбор, который я сделал более 20 лет назад, ощущается и сегодня.

    Ваш жизненный выбор подобен зрелому дубу с миллионами ветвей. Они символизируют последствия решений. У ствола дерева ветви толстые, отражающие выборы, которые вы сделали в начале жизни, а верхние ветви тонкие, это решения, принятые ближе к концу вашей жизни.

    Чем дальше ветви от ствола, тем они тоньше и слабее. У них недостаточно сил, чтобы изогнуть дерево в новом направлении, потому что ствол толстый от возраста, опыта и сформировавшихся привычек.

    Моя авария на мотоцикле аукается мне и сегодня. Если к 23 годам вы не состоите в браке и у вас пятеро детей, как вы думаете, насколько гибким будет ваше дерево выбора? Если вы пропускаете занятия и пьете все четыре года, пока учитесь в колледже, как это отразится на вашем дереве выбора? Если ваш лучший друг торгует героином, куда приведет эта ветвь?

    В 16 лет ради школьной шалости Дэвид зажег дымовую шашку в школьном автобусе, и 14 детей пострадали от вдыхания дыма. К счастью, они быстро выздоровели, но десятидневное пребывание Дэвида в заключении толкнуло его на кривую дорожку. Дэвид познакомился с Руди, который научил его «правилам» идеальной кражи со взломом. Эти отношения сформировали выбор карьеры Дэвида – воровство. После семи лет в розыске его поймали, осудили и приговорили к девяти годам тюрьмы.

    Если бы Дэвид не встретил Руди, кем бы он стал? Пожарным? Банкиром? Выбор и его сила проходят сквозь года.

    В 17 лет, вопреки желанию родителей, Алиса, отличница, покинула дом, чтобы жить с тридцатиоднолетним мужчиной, с которым она встретилась в местном баре четыре месяца назад. Бойфренд познакомил ее с метамфетамином, и то, что начиналось как забавный эксперимент, превратилось в пожизненную зависимость. Алиса нарушала закон, чтобы поддержать свою привычку, даже крала у родителей. Ее расплата наступила, когда ее поймали в местном торговом центре и приговорили к трем годам тюрьмы и обязательной государственной реабилитации.

    Если бы Алиса послушала родителей, где бы она была сейчас?

    Выбор и его сила проходят сквозь года.

    Самый незначительный бытовой выбор создает привычки и образ жизни, которые формируют процесс – именно они могут оказать на вас наибольшее влияние.

    Поездка по Скоростной полосе – это не спонтанное событие, а сотни решений и выборов.

    Если вам меньше 30 лет, вы на пике мощности, потому что выращиваете толстые ветви вашего дерева выбора.

    Пора выжать педаль!

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Основная причина бедности – неудачные решения.

    • Руль вашей жизни – ваш выбор.

    • Вы именно там, где выбрали быть.

    • Успех – это сотни решений, формирующих процесс. Процесс формирует образ жизни.

    • Выбор – это самый мощный контроль, который у вас есть.

    • Предательский выбор навсегда изменит вашу жизнь к худшему.

    • Ваши решения – это важнейшая сила или траектория в будущее.

    • Чем вы моложе, тем большим потенциалом обладают ваши решения и тем большими силами вы обладаете.

    • Со временем силы угасают, в то время как ветви последствий старых решений толстые и их трудно согнуть.

  

  
    Глава 24 Протрите ветровое стекло

    Пока мы не увидим, что из себя представляем, мы не сможем предпринять шаги, чтобы стать теми, кем мы хотим быть.

    – Шарлотта П. ГилманПротрите свое ветровое стеклоЗаливая бензин в мою «Ламборгини», подросток однажды спросил, можно ли сделать несколько снимков. «Конечно, давай!» – ответил я. Паренек восторженно воскликнул: «Я должен сделать как можно больше фоток, потому что никогда не смогу позволить себе такую!»

    Видите проблему? Этот молодой человек сделал выбор никогда не иметь «Ламборгини». Он не видел дальше собственного лобового стекла. Что это? Это маленький выбор? Предательский выбор? Выбор значительной мощности?

    Этот, казалось бы, невинный выбор восприятия зверски калечит мечту.

    Выбор подростка вел его к посредственным результатам. Его присяжные уже все обсудили и вынесли вердикт: экстравагантная машина всегда будет «не в его лиге», и поэтому надо жить соответственно. К сожалению, паренек не понимал изнурительного эффекта затуманивания нашего собственноручно сконструированного лобового стекла в мир.

    Выбор восприятияВ предыдущей главе мы обсуждали выбор и его влияние. До сих пор все сводилось к выбору физических действий, которые приводят к последствиям. Но если копнуть глубже, что вызывает эти действия? Что побуждает вас действовать и выбирать? У нас есть два типа выбора:

    1. Выбор восприятия (мысленные шаблоны).

    2. Выбор действия.

    Выбор восприятия предшествует выбору действия. Если вы верите и воспринимаете определенную идею, вы, вероятно, будете действовать в соответствии с этой верой. Разница между подростком на заправке и мной заключалась в следующем: когда я увидел свою первую «Ламборгини» в детстве, я подумал: «Когда-нибудь у меня будет такая!» Мой выбор восприятия был сильным и проявился в выборе действий, которые отражали это восприятие.

    Видите ли, вы решаете интерпретировать события в своей конкретной системе отсчета. Ваш разум помечает и классифицирует события, которые вас окружают. Например, когда кто-то говорит «собака», вы можете представить черного лабрадора, в то время как другие люди представляют пуделя. Когда вы видите особняк на пляже, вы думаете: «Повезло»? Или «Я никогда не буду владеть чем-то подобным»? Первый шаг в принятии лучших решений начинается с выбора восприятия, потому что ваши действия развиваются из этих восприятий.

    Если вы потеряете работу, вы можете сформулировать это как негатив или позитив. Когда вас ловят на превышении скорости, вы можете злиться или благодарить. Выбор восприятия начинается прямо между вашими ушами и приводит к выбору действий.

    Ваше восприятие и реальность – не одно и то жеНесколько лет назад мы с моей девушкой были у друга дома на вечеринке. Мы сидели за маленьким столиком и заметили чрезмерно буйного джентльмена. Он разгуливал от стола к столу и активно общался со всеми. Это выглядело так, словно он прочесывал комнату, продавая что-то.

    Он именно это и делал.

    В конце концов он добрался до нашего столика и грубо спросил: «Эй, вы хотите зарабатывать 10 000 долларов в месяц?» Вопрос был неуместен, поэтому я решил ответить с такой же неуместностью.

    Я спросил: «10 000 долларов в месяц? Действительно?» Мужчина попытался продать мне свою гениальную идею сетевого маркетинга, но я перебил его и рассмеялся: «Послушай, я зарабатываю 10 000 долларов каждые два дня, так что для меня твоя возможность будет сокращением дохода на 90 %. Ты думаешь, мне это интересно?» Его глаза выскочили из орбит, и, подняв их со стола, он убежал, как крыса без своего сыра.

    Этот человек считал, что 10 000 долларов в месяц – большие деньги. Это не так. Деньги бесконечны. Оппортунисты Скоростной полосы могут использовать возможности, которые ежемесячно приносят шестизначные и семизначные цифры. Разница кроется в восприятии.

    Я помню те дни, когда думал, что 10 000 долларов – это большие деньги. Это было восприятие, а не реальность. Заработать 1 миллион долларов за месяц можно, если вы сделаете правильный выбор и поедете по правильным скоростным дорогам. Тот парень на вечеринке выбрал людную дорогу. Вместо того чтобы создать многоуровневую маркетинговую компанию, он присоединился к ней.

    Вместо того чтобы служить массам через Воздействие, он присоединился к массам.

    Чистка ветрового стекла начинается с языкаВы можете раскрыть свое мышление, изучив слова в своем лексиконе и свои мысли. Возьмем, к примеру, этот комментарий с Форума Скоростной полосы:

    «Я обручился в прошлую пятницу! Какое-то время у меня ничего не выходило, но я решил дать браку еще одну попытку. Она замечательная девушка и заслуживает самого лучшего, и я думаю, что могу дать ей это».

    Когда вы читаете это заявление, видите ли вы гарантированный успех? Хоть я и желаю мужчине наилучшего брака, я вижу вялые слова, которым не хватает уверенности: «попытка», «я думаю». Это сулит неприятности. Что убедило бы меня в обратном?

    «Я обручился в прошлую пятницу! Какое-то время у меня ничего не выходило, но я решил жениться в последний раз. Она замечательная девушка и заслуживает самого лучшего, и я дам ей это».

    Видите разницу? Один вариант хлипкий, а другой твердый. Может показаться, что оба говорят одно и то же, но одно подразумевает возможную неудачу, а другое – полный успех. Ваш внутренний язык имеет вес. Если нейрохирург скажет вам перед операцией: «Я, пожалуй, смогу прооперировать вас и постараюсь, конечно, добиться успеха», вы доверитесь ему?

    Изменение ваших слов и восприятия мыслей сродни протиранию лобового стекла. Как вы управляете своим выбором? Какой язык используете в своем сознании? «Я никогда… Я не могу… Если только…» Или выбираете слова получше? «Это возможно… Я преодолею… Я сделаю… Я смогу».

    Если ваш мир заполнен такими словами, как «никогда» и «не могу», угадайте что? Это правда – вы никогда не сможете!

    Можно ли заработать миллион долларов за один месяц? Конечно, просто спросите парня, который это делает. Чем его лобовое стекло отличается от вашего? Хороший выбор восприятия переводится в хороший выбор действий. Изменить свое восприятие – значит изменить свои будущие действия.

    Цель этой книги – изменить ваше представление о богатстве и деньгах. Поверьте, что выход на пенсию в любом возрасте возможен. Поверьте, что старость – необязательное условие богатства. Поверьте, что работа так же рискованна, как и бизнес. Поверьте, что фондовый рынок – это не гарантированный путь к миллионам. Поверьте, что вы можете выйти на пенсию всего через пару лет.

    Как можно загрузить новые убеждения и перезаписать старые?

    Найдите информацию, ресурсы и людей, которые соответствуют новым убеждениям. Что касается меня, то я изучал истории тех, кто быстро приобрел богатство, и вскоре понял, что «Становись богатым быстро» – это не миф. Я так и не нашел девятнадцатилетнего парня, который разбогател, вкладывая деньги в индексные фонды. Зато нашел двадцатичетырехлетних изобретателей-миллионеров, основателей бизнеса, авторов и владельцев веб-сайтов.

    Если вы хотите экстраординарных результатов, вам понадобится экстраординарное мышление. К сожалению, «экстраординарности» нет в ловушке заурядности общества и убеждений, которые его питают.

    Советы по управлению: Лучший выбор и лучшая жизньНа пути к богатству постоянно проверяйте свой выбор, задавая вопросы. Это поможет или затуманит мой путь к лучшей жизни? Я хочу быть жертвой или победителем? Принял я вызов или сдался?

    Перемены в жизни начинаются с изменения выбора. Начать делать лучший выбор можно, используя две стратегии, зависящие от серьезности решения:

    1. Анализ Последствий при Наихудшем развитии событий (АПН).

    2. Матрица Взвешенных Решений (МВР).

    АПН призван увести вас от опасных обходных путей и предательских решений. А МВР предназначен для того, чтобы помочь вам принимать более эффективные решения в разных непредвиденных обстоятельствах. Эта двойная атака работает на крайних сторонах выбора: предотвращение катастрофического выбора и содействие правильному.

    Анализ последствий при наихудшем развитии событий (АПН)АПН требует от вас дальновидности и анализа потенциальных последствий. Этот инструмент просит ответить на три вопроса о каждом последующем решении:

    1. Каковы наихудшие последствия этого решения?

    2. Какова вероятность такого результата?

    3. Приемлем ли такой риск?

    Хотя эти три вопроса могут показаться длинными, анализ не должен занимать больше пары секунд. Вам не нужна ручка или бумага, только ваша голова и сознательный выбор восприятия. Благодаря АПН предательских дорог можно избежать.

    Я широко использую АПН. Например, несколько лет назад, после пары коктейлей в местном баре, я пошел домой с женщиной, которая делала намеки на интим. Она заставила старого Арлекина прошептать: «Займись со мной любовью». Конечно, зная ее всего два часа, я понимал, что это не любовь, а нечто другое. За пьяной страстью я провел свой анализ АПН. Каков худший исход этого выбора?

    1. Я мог заразиться венерическим заболеванием.

    2. Она могла забеременеть и связать меня с собой навеки.

    3. Меня могли бы фальшиво обвинить в изнасиловании. (Она орала так, что болела голова!)

    Какова вероятность таких результатов?

    1. ЗППП: 10 % (основываясь на ее внешней распущенности!).

    2. Беременность: 1 %.

    3. Фальшивое обвинение: 0,5 %.

    Это приемлемый риск? Я тут же рассудил, что, черт возьми, НЕТ! 10 % или 1 % – этот риск имел последствия, которые могли навсегда изменить мою жизнь. Я отверг ухаживания этой женщины в пользу лучшего выбора. Что, если бы я этого не сделал? Конечно, я бы с удовольствием повеселился, но что потом? Потенциальные последствия этого действия имели глубокие предательские траектории, которых я избежал.

    АПН вступает в игру и когда я веду машину. «Вайпер», «Ламборгини», не имеет значения – другие идиоты-водители, ищущие уличных гонок, постоянно ругают меня, но АПН берет верх. Что, если я сильно ускорюсь? Я могу убить себя или кого-то еще. Шансы? 3 %? Зная мою гоночную компетентность, риск опасно высок. Я отпускаю педаль газа и не участвую в гонках. Другой водитель? Он уносится вперед с чем-то, что нужно доказать, и игнорирует потенциальные результаты. Все в порядке. Может быть, есть причина, по которой он водит десятилетнюю «Хонду», а я сижу в «Ламборгини».

    Матрица взвешенных решений (МВР)Вы когда-нибудь бились над трудным решением? В один прекрасный день вы отдаете предпочтение варианту А, а назавтра возвращаетесь к варианту Б. Вот бы принятие трудного решения стало таким же простым, как повышение цен.

    Второй инструмент, который я использую, сравнивает и количественно оценивает важные решения. Вы их знаете: переезжать или остаться? Бросить или продолжать? Вернуться в университет или нет? Для МВР вам понадобится бумага и карандаш. Или вы можете посетить HelpMyDecision.com, и пусть Интернет сделает расчет за вас. Имейте в виду, что МВР предназначен для принятия важных решений, поэтому вы можете использовать его несколько раз в год, в то время как АПН можно использовать ежедневно.

    С МВР принятие решений становится простым, поскольку она выделяет и расставляет приоритеты факторов, имеющих отношение к вашим решениям, а затем количественно оценивает каждое решение с определенной ценностью. Более высокое значение отражает лучшее для вас решение. Например, будь у вас выбор между переездом в Детройт или Феникс, МВР дала бы простую численную оценку, такую как Детройт 88 и Феникс 93. Судя по количеству, Феникс – лучший выбор. С одной стороны, МВР субъективна и требует вашей неограниченной объективности, с другой – это отличный инструмент для определения того, какой выбор лучше для вас.

    Чтобы использовать МВР, необходимо как минимум два варианта, но она работает и для большего количества. Допустим, вы действительно живете в Детройте и подумываете о переезде в Феникс. Вы бьетесь с решением и не можете добиться ясности. Сегодня вы хотите переехать, а на следующий день хотите остаться. Обычно это колебание происходит, когда в каждом выборе слишком много факторов принятия решений.

    Возьмите карандаш и бумагу. Во-первых, сделайте три колонки на своем листе, одну озаглавьте «Факторы», а две другие – согласно каждому из вариантов – «Детройт» и «Феникс».

    Во-вторых, какие факторы важны для вашего принятия решения? Погода? Школы? Стоимость проживания? Быть рядом с семьей? Запишите все, даже самые мелочи, в колонку «Фактор». Ваша МВР теперь будет выглядеть так:

    В-третьих, рядом с каждым фактором принятия решения взвесьте его важность от 1 до 10, где 10 означает наиболее важный. Например, вы метеозависимы и страдаете от осенней депрессии, поэтому погоде присваивается 10 в вашей матрице. Далее. Вашим детям почти 18 лет, поэтому вы решаете, что хорошая школьная система уже не в приоритете, и она получает 3 балла. Сделайте это для всех факторов. Теперь ваша МВР выглядит так:

    После того как ранжируете каждый критерий от 1 до 10, оцените все варианты от 1 до 10 для каждого фактора.

    Школьная система в Детройте? Вы ставите ей 2. В Фениксе вы ставите школьной системе 3 балла, определив, что она немного лучше.

    Вы присваиваете развлечениям в Детройте 5 баллов, ведь это дом для могучих «Ред Уингз», в то время как Феникс получает 2 балла.

    Продолжайте так делать для каждого фактора принятия решения. Теперь ваша МВР должна выглядеть примерно так:

    Затем для каждой строки умножьте вес фактора на оценку и поставьте это число рядом с оценкой в круглых скобках. Например, в развлекательном ряду Детройт получает 40 баллов (8 баллов по весу фактора × 5 баллов), а Феникс – 16 баллов (8 баллов по весу фактора × 2 балла). Сделайте это для всех строк.

    Теперь ваша МВР должна выглядеть так:

    Последний шаг – просто сложить столбцы с оцененной степенью важности, чтобы получить окончательное число для каждого варианта. Наибольшее число будет вашим лучшим выбором. Последняя МВР выглядит так:

    В этом гипотетическом примере вы должны остаться в Детройте, потому что он получил самый высокий балл, 232 по сравнению с 228.

    МВР – отличный инструмент для принятия важных решений, если вы абсолютно честны со взвешиванием факторов. Я много раз в жизни использовал МВР, чтобы внести ясность в сложные решения. Так я переехал в Феникс, решился вовремя продать свой бизнес и даже избежал некоторых неудачных коммерческих инвестиций.

    В 2005 году у меня была возможность вложить деньги в ресторан в Лас-Вегасе, и я обратился к МВР. Она показала, что идея так себе. Год спустя пошли слухи, что инвестиции уплыли в неизвестном направлении. Все инвесторы потеряли свои деньги. МВР внесла ясность в двусмысленность решения и спасла меня от потери 125 000 долларов.

    Если вы изучите карту США, то обнаружите миллионы дорог: автострады, улицы, проспекты, бульвары, – все они ведут в разные места. Ваш выбор обнажает суть этих дорог. Это либо впечатляюще короткие пути, либо разрушительные обходные крюки. Пользуйтесь инструментами принятия решений как навигацией в вашем путешествии к богатству.

    Оторвите глаза от зеркала заднего видаСегодняшний день – это линия старта на всю оставшуюся жизнь. Да, сегодня – это то завтра, о котором вы беспокоились вчера. Проблема прошлого заключается в том, что мы помним то, чего не должны помнить. Если ваши глаза застряли в зеркале заднего вида, вы застряли в прошлом. Если вы застряли в прошлом, вы не смотрите вперед. Если вы не смотрите вперед, вы не можете попасть в цель будущего.

    Вселенная равнодушна к вашему прошлому. Она слепа к нему. Вселенной наплевать, что в старших классах я носил розовые брюки. (Эй, помните «Полицию Майами. Отдел нравов»?) Вселенной все равно, что я подрался с Фрэнсисом Франкеном и проиграл. Вселенной наплевать на вашу степень магистра в Калифорнийском университете, на вашего отца-наркоторговца или на то, что вы мочились в постель в средней школе. Вселенной просто все равно. Только один человек нагружает смыслом прошлые проступки: вы.

    Если Вселенная не помнит, то вам зачем?

    Как младший из трех братьев и сестер, я был предметом некоторых мерзких комментариев. Толстый, глупый, как хотите. Но то, что брат называл меня идиотом 12 лет, не делает это моей реальностью.

    Ваше прошлое никогда не равно будущему, только если вы сами этого не позволите.

    Подумайте о том, чтобы подкинуть монету.

    Сколько бы раз вы ее ни подкидывали, каждый следующий все равно будет непредсказуемым. Вероятность никак не определит будущее, даже если проанализировать прошлое.

    Так же дело обстоит и с вашим прошлым.

    То, что вы потерпели неудачу в пяти отношениях, не означает, что ваши следующие отношения потерпят неудачу, особенно если вы учитесь на них! То, что сейчас вы готовите гамбургеры в кафе, не значит, что в следующем году вы не станете миллионером. Вселенная забыла, что не так давно я мыл полы и доставлял пиццу.

    ВАША ПАМЯТЬ ИЗМЕНЧИВА?

    Ваши воспоминания носят тот же характер, что и выбор. Они предательские, приглушенные или ускоряющие ваш рост. Но в отличие от последствий выбора, вы можете классифицировать свое прошлое.

    Например, если вы потеряли сбережения в ресторанной франшизе, которая обанкротилась вскоре после того, как вы вложили деньги, ваша память может стать либо ускоряющей рост, либо предательской:

    «Владение бизнесом – это большой риск. Я больше никогда этого не сделаю» или «В следующий раз я буду продавать франшизы, а не покупать их». Первое – предательство, а второе – ускорение.

    Неудача дает вам выбор. Она либо вам служит, либо мешает.

    Размышление о неудачах помогает мне измениться. Это часть процесса ответственности. Чему я научился? Что могу предотвратить в будущем? Что я должен забыть?

    После того как я разбил свой «Вайпер» и чуть не убился, меня накрыл туман потери почти всего. Я не хотел повторять эти чувства и решил для себя: уличные гонки – это для идиотов. Я мог бы позволить эго править, продолжать гонять и хвастаться: «Я никогда больше не проиграю ни одной гонки!» Хотя последствиями выбора нельзя манипулировать, вы можете манипулировать своими воспоминаниями, чтобы они служили вам. Моя жизнь не определяется тем, что меня выбрали последним на уроке физкультуры в средней школе. Если ваше прошлое определяет вас, вы не сможете стать тем, кем хотите.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Ваш выбор действий отражает ваше восприятие.

    • То, что вы решите воспринимать или не воспринимать, проявится в выборе действия или бездействия.

    • Вы можете изменить свой выбор восприятия, настроившись на тех, кто воспринимает нечто как реальность.

    • Анализ Последствий при Наихудшем развитии событий (АПН) помогает избежать предательского выбора.

    • Матрица Взвешенных Решений может помочь вам принять лучшие решения, прояснив набор альтернатив и их внутренних факторов.

    • У Вселенной нет памяти. Она есть только у вас.

    • Ваше прошлое может ускорить ваш рост. Или предать вас. Вам выбирать.

    • Если ваши глаза прикованы к прошлому, вы не сможете стать тем человеком, которым хотите быть.

  

  
    Глава 25 Уничтожьте встречное зловоние

    Насмешки – это дань уважения гению со стороны посредственностей.

    – Оскар УайльдЕстественный встречный ветер скоростной полосыВеличайшим изобретением человечества был самолет, потому что он бросал вызов естественной силе тяжести и, казалось бы, нарушал законы физики. Как могло что-то настолько тяжелое парить в воздухе? То, что сделало прорыв Орвилла и Уилбера Райта таким впечатляющим, было не просто актом полета, но актом освобождения от гравитационного притяжения общества.

    «Летать невозможно!»

    «Ребята, вы чокнутые!»

    «Вы выбрасываете свое время на ветер!»

    «Глупо…»

    Прежде чем заняться полетами, братьям Райт пришлось освободиться от естественного встречного ветра общества. Участник Форума Скоростной полосы опубликовал это:

    Зайдите в группу в детском саду и спросите детей, сколько из них умеют петь. КАЖДЫЙ поднимет руку. Перенесемся на 13 лет вперед и зададим этот вопрос тем же ребятам. Только несколько рук поднимутся. Что изменилось? Дети из детского сада верили, что могут петь, потому что никто не уверял их в обратном.

    Прекрасно сказано. Мы не должны слушать скептиков общества. Оно будет создавать постоянный встречный ветер на решетке радиатора вашего автомобиля. Вы не можете беспокоиться об отклонении от социальных норм, потому что норма – это две зарплаты от нищеты. Если вы хотите выйти за рамки средних результатов, полученных обычными людьми, вам нужно принять необычный подход, который «всем» не понравится.

    Чем более сверхъестественным и исключительным вы стремитесь быть, тем больше вам нужно пробиваться через идеологическую обработку общества.

    Экстраординарное богатство потребует от вас экстраординарных убеждений.

    Повернитесь спиной к вонючему встречному ветруЕсли вы повернетесь спиной ко встречному ветру, он придаст вам ускорение. Мне пришлось это сделать, иначе я бы потерпел неудачу. После окончания колледжа я должен был найти хорошую работу. Вместо этого я нырнул в предпринимательство.

    Моя семья подумала, что я сошел с ума, и заявила: «Ты выбрасываешь пятилетнее образование на ветер!» Сверстники думали, что я брежу. О боже, доставлять пиццу и водить лимузины, пока на стене висят два диплома по бизнесу?! Женщины не ходили со мной на свидания, потому что я нарушил сказку о профессионале, получившем образование в колледже.

    Переход на Скоростную полосу и создание импульса потребуют, чтобы вы повернулись спиной к людям, которые извергают на вас грязные встречные ветры. Вы должны освободиться от гравитационной силы общества и его ожиданий. Если вы обращаете внимание на эту естественную гравитацию, жизнь может превратиться в вязкий, самовоспроизводящийся цикл «нормальности»: вставайте, идите на работу, приходите домой, ешьте, смотрите несколько серий «Закона и порядка», ложитесь спать… затем повторяйте год за годом.

    Не успеете вы оглянуться, как пройдет 45 лет. А вам понадобится еще 25, чтобы ваш финансовый план сработал. Проходит время, мечты умирают, а что остается? Старое иссохшее тело, покинутое ради того, что могло бы быть.

    Кто пускает встречный ветер? Это:

    1. Друзья и семья – просто не обращайте внимания.

    2. СМИ и образовательные учреждения, которые проповедуют догмы Медленной полосы.

    3. Родители, жизнь которых сложилась так, что они свято верят: богатство – это для других.

    4. Гуру Медленной полосы, которые утверждают, что дом – ваша лучшая инвестиция.

    5. Гуру Медленной полосы, которые говорят, что 100 долларов, инвестированные сегодня, будут стоить 10 миллионов долларов через 50 лет.

    6. Вся ваша окружающая среда и люди в ней.

    Спасаясь от встречного ветра демагоговЛюди, которые не поддерживают ваши цели, – это люди-демагоги, создающие встречный ветер. Они добавляют трения в путешествие. Когда вы открыто волнуетесь по поводу действий или идей, демагоги реагируют с сомнением и недоверием и используют условные тезисы: «О, это не сработает», «Кто-то уже делает это» и «Зачем беспокоиться?» В мотивационных кругах их называют «хейтерами» или «похитителями снов».

    Вы должны повернуться к ним спиной. У каждого предпринимателя в жизни есть демагоги. Сетевые маркетологи считают меня демагогом. Эти люди – обычные препятствия на Скоростной полосе. Помните, что они верят в предопределенный путь «благодаря» общественным доктринам. Они не знают о Скоростной полосе и не верят в нее. Все, что находится за пределами этой коробки, чуждо им. Когда вы говорите на языке Скоростной полосы, вы с таким же успехом можете говорить на клингонском[42].

    Как производитель, вы – меньшинство, в то время как потребители – остальные. Чтобы быть непохожим на «всех» (те, кто не богаты), вы (тот, кто будет богат) нуждаетесь в сильной защите. В противном случае токсичность общества заразит ваше мышление. Сочувствовать привычным, негативным, ограниченным мыслителям – это предательство. Неконтролируемые, эти встречные ветры ведут прямо к дивану и игровой консоли. Да, вспомним старую поговорку: «Если ты общаешься с собаками, у тебя появятся блохи».

    Эта дихотомия делает вас цветком, который нуждается в защите, воде и большом количестве солнца. Негативные друзья, семья или коллеги – это темные тучи. Защищайтесь или страдайте от последствий медленной ассимиляции с посредственностью.

    Спасаясь от встречных ветров окружающей средыВы можете перенаправить встречный ветер, созданный человеком, но факторы окружающей среды не так легко контролировать. Что такое встречные ветры в окружающей среде?

    Для меня это был Чикаго. Я страдал от сезонной депрессии и нуждался в солнце для мотивации. Чикаго был моим встречным ветром ураганной силы. Если я хотел успеха, мне нужно было повернуться спиной. Я сбежал и переехал в одно из самых солнечных мест на планете. Если бы я не повернулся спиной ко встречному ветру, этой книги не существовало бы.

    Я принял решение превратить встречный ветер в попутный. Хотя я не могу винить во всех своих проблемах окружающую среду, она усилила этот разрыв между «интересом» к богатству и «обязательством».

    Еще одним встречным ветром может быть ваша рабочая среда. Если ненавистная работа высасывает из вас жизнь – это встречный ветер. После долгого рабочего дня, когда у вас не осталось сил для воплощения плана Скоростной полосы, вы ничего не сможете сделать. Встречный ветер держит вас в ловушке.

    Пока я рос, одним из успешных предпринимателей, которых я изучал, был Сильвестр Сталлоне. Хотя все думают, что Слай – актер, в действительности он – предприниматель. Его сценарий «Рокки» – продукт, который затронул миллионы. Сталлоне продал его на определенных условиях, которые включали положение о том, что он должен был играть главную роль.

    Слаю был совсем не чужд Закон Воздействия. Одним из показательных элементов истории успеха Слая было его сопротивление получению «нормальной» работы. Он упомянул, что если бы устроился на корпоративную должность, его мечта умерла бы, потому что он знал: работа неизбежно притянула бы его и не отпустила. Он понимал, что корпоративная среда – это встречный ветер.

    Если ваше окружение создает сильный встречный ветер, вы должны устранить его. Какие встречные ветры блокируют ваши мечты? Возьмите себя в руки и сделайте выбор, который может изменить траекторию вашей жизни.

    Создание ветров ускоренияДля меня встречным ветром была окружающая среда. Для вас это могут быть негативные друзья или другие влияния Медленной полосы. Когда вы поворачиваетесь спиной к ним, вы нарушаете встречный ветер. Когда вы общаетесь с людьми, которые поддерживают ваши цели, вы наращиваете импульс. Позитивные люди питают ваш рост, успокаивают ваши неудачи и инвестируют в ваши мечты. Хорошие люди – это проводники к вашим мечтам не только в плане мотивационного топлива, но и в плане расширения ваших возможностей.

    Люди подобны дорогам – они могут принести в вашу жизнь либо благоприятные возможности, либо страдания. Качество этих дорог зависит исключительно от качеств человека.

    Подумайте об отношениях как об армейском взводе, готовящемся к бою. С кем вы собираетесь воевать? С вашим другом Марком, который всегда опаздывает, врет и вырубается пьяным каждый субботний вечер? С вашей подругой Люси, у которой каждые три недели новая работа, которую поймали на подделке чеков и которая ищет только супербогатого парня? На этих людей вы можете положиться? С ними вы хотите оказаться в бою? Если нет, вам нужно выбрать лучших воинов для своей команды.

    Как? Вступайте в клубы предпринимателей, посещайте мероприятия, объединяйтесь с единомышленниками, общайтесь с людьми, которые перестраиваются на Скоростную полосу, и решайте, кого вы хотите видеть в своей команде воинов. Это попутный ветер!

    Народ, это война, и ваша жизнь находится на волоске. Вам нужны воины, которые невосприимчивы к Звезде смерти и могут деактивировать тягловый луч Медленной полосы, а не испуганные анютины глазки, которые бросают свой груз при первых признаках Имперских водителей Медленной полосы. Подумайте о своем окружении и своих отношениях и осознайте, что вас тормозит. Успех следует за теми, кто преодолевает встречный ветер и направляет его себе в спину.

    Отвлечение внимания от целиСамым сильным встречным ветром может быть человек, который сидит на пассажирском сиденье вашего автомобиля. Он или она читают вам лекции о ваших глупых идеях и напоминают о неудачах. Или они ничего не говорят и просто отвлекают вас: они переключают радио, регулируют климат-контроль, возятся с окнами и напевают старые мелодии Duran Duran. Или они играют роль водителя на заднем сиденье: «Чарльз! Чарльз! Сделай это! Сделай то! Поверни туда! Нет, дурачок!» Что может быть настолько же опасным для вашей поездки и кто этот человек? Как он попал в вашу машину?

    Этот человек – ваша вторая половинка. Общаясь с другими начинающими предпринимателями, я узнал, что значимые люди (супруги, женихи, подруги, бойфренды) могут быть одними из самых больших встречных ветров. Иметь спутника жизни, который не соответствует вашим идеалам и целям, – все равно что буксировать трейлер, полный мокрого навоза. Если ваш партнер не придерживается философии предпринимательства и едет по Медленной полосе, можете ли вы рассчитывать на то, что будете расти вместе? Тот, кто борется с вами в вашем углу, ускоряет процесс. Тот, кто мешает вам, – предатель.

    Одна из моих первых девушек была бы идеальной женой. Но она полностью разделяла философию Медленной полосы. Она не могла понять, почему я так страстно стремился стать предпринимателем. Наши отношения портились, пока мои неудачи росли, и в конце концов мы расстались. В этом не было ничьей вины. Мы просто ехали по разным дорогам.

    Плохие отношения – это препятствия на пути к успеху на Скоростной полосе. Они высасывают энергию и заставляют мечты тускнеть. Это все равно что грести на лодке вверх по течению. Лишние пассажиры прибавляют вес, отвлекают, а избавление от них порой обходится дорого – я говорю о разводе. Если это так, возможно, пришло время оценить вашу половинку.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Естественная гравитация общества – быть средненьким, а не выдающимся.

    • Токсичные отношения истощают энергию и отвлекают от ваших экстраординарных целей.

    • Люди в вашей жизни подобны товарищам по боевому взводу. Они могут спасти, помочь или уничтожить вас.

    • Хорошие отношения ускоряют процесс, а плохие тормозят.

  

  
    Глава 26 Ваше топливо: Время

    Время – это не товар, а то, что вы передаете по кругу, как торт. Время – это субстанция жизни. Когда кто-то просит вас уделить ему время, он на самом деле просит кусочек вашей жизни.

    – Антуанетта БоскоВедро куриных ножек за 6 долларовПочему большинство людей никогда не разбогатеют? Потому что видят не дальше ведра куриных ножек за 6 долларов. Это стало большой новостью: крупный ресторан быстрого питания предложил бесплатное ведро куриных ножек любому, у кого был интернет-купон. Люди стекались туда и часами ждали. И все ради ведра куриных ножек за 6 долларов. Знаете кого-нибудь, кто часами стоял бы в очереди, чтобы получить что-то за бесценок?

    Вы один из таких людей?

    Эти истории повсеместны, а моя реакция неизменна: что, черт возьми, не так с людьми? Я вам скажу: эти люди не ценят свое время. Они убеждены, что время в изобилии и в бесконечном запасе. Они живут так, будто бессмертны. Они уверены, что время, топливо их жизни, никогда не закончится.

    Интересно, если бы этим людям оставалось жить три недели, стояли бы они в очереди за ведром куриных ножек? Что, если у них будет три месяца? Три года? На каком смертном пороге логика и рассудок могли бы вселить в них здравый смысл? Жирная куриная истина: если вы не умеете ценить свое время, вы будете бедны.

    Средний американец смотрит телевизор более четырех часов в день. За свою шестидесятипятилетнюю жизнь этот человек проведет девять лет, приклеившись к ящику. Девять лет, Карл! Девять!

    Почему?

    Все просто.

    Жизнь отстой. Нужно убегать от нее. Жизнь никуда не годится. Покажите мне кого-нибудь, кто проводит часы в Интернете, играя в Clash of Clans или Candy Crush, и я покажу вам того, кто, вероятно, не очень успешен. Когда жизнь отстойна, люди ищут спасения. Мне не нужно телевидение, потому что я вложил свое время в реальную жизнь, а не в вымышленный побег, который выходит в эфир каждый вторник в 8 вечера.

    Титаник: Как быстро тонет ваш корабль?Люди, стоящие в очереди, чтобы сэкономить деньги, должны держать плакат с надписью: «Я ценю деньги больше, чем свою жизнь». Этот выбор – первичная ошибка.

    Отличный пример господства времени над деньгами можно найти в фильме 1997 года «Титаник». Когда корабль тонет и осталось несколько спасательных шлюпок, Каледон Хокли, богатый сталелитейный промышленник, которого играет Билли Зейн, торгуется за свою жизнь с офицером корабля и предлагает наличные деньги в обмен на место в спасательной шлюпке. Офицер отклоняет предложение магната с жесткой уверенностью: «Ваши деньги не могут спасти вас больше, чем они могут спасти меня».

    Задумайтесь об этом на мгновение.

    Ваши деньги не могут спасти вас больше, чем они могут спасти меня.

    Мощно.

    В эти восемь секунд раскрывается истинная ценность времени и мы с уверенностью пересекаемся с нашими собственными тикающими часами смерти. Видите ли, как только ваше время закончится, вы умрете. И когда ваши часы перестанут тикать, никакая сумма денег не спасет вас от конца.

    Водители Скоростной полосы понимают, что время – это бензобак жизни. Когда бензобак иссякает, жизнь заканчивается. Время – это самый большой актив, которым вы владеете. Не деньги. Не восстановленный «Мустанг» 1969 года. Не старая дедушкина коллекция монет. Время.

    Дело в том, что все мы находимся на тонущем корабле. Рассматривается ли ваше время как таковое? С ним обращаются справедливо или небрежно? Или ваше изначальное топливо тратится впустую, как будто бак никогда не опустеет?

    Вы родились богатым, а умрете нищимВремя – великий уравнитель. Вы родились с полным баком бензина. Заправочных станций нет, и ваша единственная заправка произошла в тот момент, когда вы сделали свой первый вдох.

    Реальность такова, что времени смертельно мало, в то время как денег в изобилии.

    В любой день на мировых валютных рынках обменивается 3 триллиона долларов. Чтобы представить перспективу: вы можете тратить миллион долларов в день 8000 лет подряд и все равно не потратите 3 триллиона долларов. Это 109 жизней – чтобы количественно оценить общий объем торговли валютой за ОДИН ДЕНЬ. Можно напечатать сколько угодно денег, но нельзя напечатать время.

    Договорное время – это штраф за свободное времяЕсть два типа времени, которые составляют вашу жизнь, – свободное время и договорное время.

    Ваша продолжительность жизни == Свободное время + Договорное времяСвободное время вы можете проводить так, как вам заблагорассудится: телевизор, пробежка в парке, видеоигры, сон, еда, отпуск. Если вы похожи на большинство, ваше свободное время сосредоточено на вечерах и выходных, когда время не обменивается на деньги.

    Договорное время – это общее время, потраченное на зарабатывание денег, и его последствия. Когда вы просыпаетесь утром, принимаете душ, одеваетесь, едете на станцию метро, ждете, едете на работу, а затем работаете восемь часов – это договорное время. Когда вы проводите все выходные, «подзаряжаясь» после рабочей недели, – это договорное время. Договорное время – это фактическая работа и работа, которую вы должны выполнить для этой работы. Утренние ритуалы, дорожное движение, составление отчетов дома, одиночные «подзарядки» – любое время, потраченное на зарабатывание доллара, – договорное.

    Деньги покупают свободное время и значительно уменьшают договорное.

    Однако ирония вашего свободного времени заключается в том, что оно НЕСВОБОДНОЕ. Оно покупается и оплачивается вашим договорным временем. Вы наслаждаетесь двухнедельным отпуском, потому что он был оплачен годом договорного времени. Вы можете расслабиться с холодным пивом на диване, потому что заплатили восемь часов днем.

    Договорное время становится штрафом за ваше свободное время.

    Правильное время против неправильногоЕсть правильное время и неправильное. Правильное время – это свободное время. Договорное время – это неправильное время. Медленная полоса выкупает ваше время. Помните, что пять дней подряд за два свободных дня – плохая сделка! Финансовый план, в основе которого лежит время, – провальный.

    Родись вы в рабстве, ваша жизнь была бы на 100 % договорным временем с 0 % свободного. Хотя общим временем нельзя манипулировать, вы можете манипулировать соотношением типов своего времени.

    Разве не было бы здорово иметь один день договорного времени и шесть дней свободного? Если вы сможете украсть свободное время из рук договорного, в жизни будет больше «правильного времени» по сравнению с «неправильным».

    Выбросьте мусор из багажника!Если вы участвуете в гонках, вы знаете, что каждая унция веса имеет значение. Гонщики убирают все несущественное, чтобы сделать автомобиль как можно легче. Это повышает эффективность, скорость и производительность. Ненужный вес заставляет машину работать интенсивнее.

    И все же на пути к богатству мы прибавляем в весе. Наш автомобиль обременен мусором в багажнике, который заставляет нас работать усерднее. И когда вы работаете достаточно долго, это изматывает вас и ломает.

    Этот изнурительный вес – паразитический долг.

    Паразитический долг – это все, что вы задолжали миру.

    Он – экскремент рабского образа жизни.

    Ваш блестящий новый «Инфинити» стоил 60 ежемесячных платежей, ипотеку на жилье вы оплачивали более 30 лет, ваша модная дизайнерская одежда вышла из моды раньше, чем вы закрыли кредит на нее, и даже мебель, которая в то время казалась такой хорошей идеей.

    Все это дерьмо создает рабство и делает свободное время договорным.

    Вынужденные работать, вы ограничены в выборе, а ограниченный выбор закрывает дороги. Если не считать жуткой коллекции кукол моей матери, нет ничего более страшного, чем паразит, присосавшийся к моей шее. Паразитический долг – это противовес путешествию. Это кровосос, который крадет свободное время, энергию, свободу и здоровье.

    Паразитический долг пожирает свободное времяОсновная причина договорного времени – это паразитический долг. Наверняка вы слышали фразу «похититель сердец». Так вот, паразитический долг – это «вор жизней».

    Долг нуждается в постоянном притоке крови, и эта кровь поступает из вашего бензобака жизни: времени. А поскольку время фиксировано, увеличение договорного времени происходит только из одного источника: из вашего свободного времени.

    Цена паразитического долгаСредний американец должен больше, чем он стоит. Жизнь в кредит создает рабство в форме договорного времени, а это ведет к Обочине.

    В следующий раз, когда вы купите модный гаджет в кредит, точно знайте, что вы покупаете паразитический долг, который съедает свободное время и превращает его в договорное.

    Например, если вы покупаете аудиосистему стоимостью 4000 долларов, а зарабатываете 10 долларов в час, какова реальная цена? Каков вес дерьма?

    Эта цена составляет 400 часов вашего свободного времени. Столько вы должны работать, чтобы погасить долг. Добавьте 10 % процентов, и ваша окончательная стоимость составит до 440 часов свободного времени.

    Все, что мы покупаем, имеет не одну стоимость, а две:

    1. Собственно стоимость в долларах.

    2. Свободное время, преобразованное в договорное время.

    Закон шоколадного печеньяКогда я только начал жить отдельно, я быстро выучил Закон шоколадного печенья: если печенье не попадет в продуктовую тележку, оно не попадет домой. А если оно не попадет домой, то не попадет мне в рот. И если оно не попадет мне в рот, то не превратится в жир на животе.

    Паразитический долг следует тому же закону. Контролируйте паразитический долг, контролируя его источник: мгновенное удовлетворение – признак Обочины. В следующий раз, когда почувствуете необходимость купить безделушку в «Мэйсиз», спросите себя: не устареет ли она через шесть месяцев и не окажется ли в гараже вместе с остальным хламом? Будут ли эти дурацкие джинсы с блестками через четыре месяца отправлены в пыльную часть шкафа, где хранятся халаты для покраски? Опять же, когда вы покупаете очередной писк моды, не имея возможности позволить себе это, вы открываете шлюзы для паразитического долга, который течет вниз – на Обочину.

    Если стоимость продукта не наносит такого же ущерба вашей кредитной карте, он не становится паразитическим. Вы защищаете свое свободное время!

    Задумайтесь!

    Эта покупка ЗАБЕРЕТ МОЮ СВОБОДУ?

    Буду ли я владеть этим или это будет владеть мной?

    В то время как некоторые выбирают рабство за железными решетками, другие выбирают рабство за бархатной обивкой стен. И то и другое – суть одно и то же. Главное богатство – это иметь свободное время, чтобы жить так, как вы хотите. Скоростная полоса про то, чтобы стать богатым как в плане образа жизни, так и в плане времени.

    Низкая ценность «свободного времени» приводит к бедностиБогатые или бедные, все одинаково владеют временем, делятся им и потребляют его. Каждый день вы им пользуетесь. Я им пользуюсь. Им пользуется ваш сосед. Никто не получает больше и никто не получает меньше. 24 часа для всех. Ни у кого нет несправедливого преимущества. У вас, у меня, у всех нас есть 24 часа, чтобы потреблять и тратить.

    Время – это главный уравнитель планеты.

    Тогда почему так мало людей становятся богатыми, в то время как остальные барахтаются от зарплаты до зарплаты? Различие заключается в оценке свободного времени, выбранной дорожной карте и паразитическом долге. Угадайте, это поведение богатого человека или бедного?

    • Этот человек спит до полудня.

    • Этот человек часами смотрит реалити-шоу.

    • Этот человек тратит два часа на дорогу, чтобы сэкономить 20 долларов.

    • Этот человек покупает авиабилеты с несколькими пересадками, чтобы сэкономить 100 долларов.

    • Этот человек часами просматривает социальные сети и блоги со всякими сплетнями.

    • Этот человек – друид десятого уровня в игре World of Warcraft.

    • Этот человек смотрит каждую игру «Чикаго Кабс».

    За спутанными корнями бедности вы найдете плохую оценку свободного времени, которая порождается плохим выбором.

    «Неудачники по части времени» плохо оценивают время.

    Это люди, которые разбили лагерь у «Вол-Март» в 4 часа утра, ожидая начала распродажи. Они спят на улице Бест-Бай, надеясь получить бесплатный 32-дюймовый HD-телевизор. Они ждут снаружи «Икеи», надеясь получить бесплатный завтрак.

    Проигравшие время – это неудобные «экономисты».

    Неудобный «экономист» отчаянно цепляется за каждый доллар, боясь, что он может никогда не вернуться. Но крайнее неудобство не равно экономии.

    Например, моя старая подруга захотела купить велотренажер и нашла его в магазине, расположенном в нескольких милях от ее дома. Я сказал ей просто купить эту чертову штуку на месте и заплатить более высокую цену – дополнительные 29 долларов. Нет, она оказалась неудобной «экономисткой». Вместо этого она целый час потратила на дорогу, чтобы сэкономить 29 долларов.

    Общее затраченное время? Два с половиной часа. Вычтите бензин, и общая оценка ее времени составит около 5 долларов в час.

    В последний раз, когда я это проверял, она не работала за 5 долларов в час, но она легко может потратить свое свободное время по такой ставке.

    Неудобный «экономист» с удовольствием тратит время, чтобы сэкономить деньги. От билетов на самолет с несколькими пересадками до общего трансфера в аэропорт – неудобства не могут сравниться с экономией пары долларов.

    Если бы этим людям оставалось жить три месяца, сидели бы они на улице у Бест-Бай, ожидая в спальном мешке? Шесть месяцев? Шесть лет? На каком пороге эти люди подберут свой спальный мешок с тротуара и скажут: «Боже, какого черта я лежу возле магазина электроники? Разумно ли тратить на это мою жизнь?»

    Пешеходы с Обочины спят на обочинах и тротуарах.

    И да, я всегда был скуп на свое время, даже когда был на мели.

    Водители Скоростной полосы превозносят время как основное соображение при принятии решений, потому что это наш самый ценный актив.

    Водители Скоростной полосы берегут время, в то время как водители Медленной полосы экономят деньги.

    Пешеходы с Обочины и водители Медленной полосы делают выбор, опираясь только на деньги. Какая работа оплачивается лучше всего? Где самый дешевый товар? Как я могу получить бесплатную курицу? Денег не хватает, а время замыкает шествие и сметает беспорядок. Если вы хотите быть богатым, вы должны начать думать как богатый…

    ВРЕМЯ – КОРОЛЬ.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Водители Скоростной полосы считают время королем всех активов.

    • Времени смертельно мало, в то время как денег в изобилии.

    • Договорное время – это время, которое вы тратите, чтобы заработать деньги. Свободное время проводите, как вам заблагорассудится.

    • Ваша продолжительность жизни состоит как из свободного времени, так и из договорного.

    • Свободное время покупается и оплачивается договорным.

    • Водители Скоростной полосы стремятся превратить договорное время в свободное.

    • Паразитический долг съедает свободное время и заменяет его на договорное.

    • У экстравагантности образа жизни есть две издержки: стоимость сама по себе и стоимость свободного времени.

    • Паразитический долг должен быть предотвращен прямо у своего источника: мгновенного удовлетворения.

  

  
    Глава 27 Поменяйте это старое масло

    Образование – это то, что остается после того, как забывается все выученное в школе.

    – Альберт ЭйнштейнМеняйте масло каждые 3000 мильПервый урок владения машиной: меняйте масло каждые 3000 миль. Иначе ваш автомобиль умрет задолго до истечения срока его возможного использования. Частая замена масла обеспечивает эффективную работу автомобиля. Грязное масло делает езду жесткой. Жесткие поездки заканчиваются на обочине дороги.

    Поездка по Скоростной полосе требует свежего масла. Но что такое масло? Масло – это образование. Знания. Уличная смекалка. Но будьте осторожны… Это должно быть правильное масло и для правильной цели.

    Пешеходы с Обочины не утруждают себя маслом. После 3000 миль они заканчивают путь. Выпускной – это последняя замена масла. Водители Медленной полосы меняют масло, чтобы продать свое время подороже. Высшее образование и сертификаты: что поможет получить более высокую зарплату? Водители Скоростной полосы смазывают свои машины маслом, пока те не попадают на свалку.

    Выпускной – это не конец, а началоПосмотрите правде в глаза. Ваших знаний сегодня недостаточно, чтобы завтра оказаться там, где вам нужно. Вы должны постоянно изобретать себя заново, а переосмысление, переоценка – это образование.

    К сожалению, выпускной традиционно сигнализирует об окончании учебы. Независимо от вашего выпускного возраста начинается взрослая жизнь. Вечеринка окончена, и начинается настоящая жизнь. Прекратить обучение сразу после выпускного – это самоубийство.

    Ваши самые эффективные годы заработка – это время ПОСЛЕ окончания школы, так что не разумно ли учиться подольше после получения формального образования?

    Джим Галлахер окончил университет 11 лет назад и остался безработным. Джим – биржевой брокер, но из-за интернет-технологий его опыт оказался под угрозой исчезновения. Образование Джима устарело для современного общества. Мир шагнул дальше, а Джим и его образование – нет. Джим с презрением устроился на работу продавцом в местный мебельный магазин. Его финансовый план провалился, потому что он работает с тем же самым несвежим маслом, которое в последний раз менялось 11 лет назад. Джим не смог поменять масло, так что его поездка к богатству тоже не удалась.

    Образование, ваше масло, – важнейший компонент путешествия к богатству. Когда вы постоянно развиваетесь, новые навыки и компетенции открывают новые дороги и все идет гладко. Правильное образование обладает невероятной силой. Новые возможности редко следуют за старым образованием.

    Роль образованияОбразование – это добродетель для дорожных карт как Медленной полосы, так и Скоростной, но их роли глубоко различны. На Медленной полосе образование призвано повышать базовую стоимость, а на Скоростной полосе его используют для создания и развития бизнес-системы. Кроме того, образование Скоростной полосы не приводит к паразитическому долгу или подчинению. Цель такого образования состоит в том, чтобы усилить мощь денежного дерева и бизнес-системы. Вы не винтик в колесе. Вы учитесь строить колесо.

    Например, если я иду на обучающий семинар, который дает мне навыки «нанимать лучших продавцов», я повышаю плодородие конкретно моего бизнеса и моего денежного дерева. Если бы я прочитал книгу о новой компьютерной технологии, которая иллюстрирует, как создавать новые интерактивные функции веб-сайта, я бы научился лучше управлять системой.

    У пользователя Форума Скоростной полосы была возможность получить степень МБА, и он поинтересовался, стоит ли это того. Мой ответ в таких случаях обычно отрицателен, но тут сценарий был другим. Во-первых, программа МБА не стоила денег, только времени, ведь за нее платило правительство. Во-вторых, этот джентльмен придерживался идеологии Скоростной полосы, поэтому его целью было не повышение базовой стоимости, а расширение знаний. Я проголосовал «за».

    «Я не знаю как!»Чтобы не залезть в образовательные долги, сделайте реальный мир своим университетом. Да вы и есть свой собственный университет!

    Но «Я не знаю как!» – закричите вы. О, прекратите! Враг общества № 1 в списке самых распространенных оправданий – «Я не знаю как!» Ну а почему вы не знаете, как это сделать? Я скажу вам почему. Вы не знаете, потому что не научились этому сами и не хотели «знать как» достаточно сильно. Видите ли, легче прогнуться под тяжестью «я не знаю как», чем активно стремиться к знаниям.

    В современном информационном обществе нет никакого оправдания, чтобы не узнать как.

    Я окончил колледж с двумя степенями в области бизнеса: маркетинг и финансы. Ни одна из них не имела отношения к информатике. У меня не было опыта программирования. И все же я заработал свои миллионы в Интернете. Забавно, что после 13 лет дорогостоящего образования я НИКОГДА НЕ посещал официальных занятий, посвященных Интернету или веб-технологиям. Черт возьми, мои занятия по информатике ограничивались вводными бизнес-курсами. Если я не ходил в школу или университет, чтобы изучать Интернет, как я научился этим навыкам и умениям? Я старался часто менять масло. Я сам получил образование. Я искал книги. Я ходил в библиотеку. Я часами сидел в Интернете и читал статьи, учебные пособия, энциклопедии. Я жадно поглощал знания.

    Много лет назад, начиная свою карьеру в интернет-медиа, я мог бы легко все бросить и опереться на очевидное: я не знаю как! Я не знаю, как запрограммировать веб-сайт! Я не знаю, как создавать графику! Я не знаю, как управлять сервером! Я не знаю, как писать маркетинговый буклет! Эти оправдания подобны пластиковому пакету, готовому задушить ваши мечты, но! Только если вы сунете в него голову. Вместо этого мое видение веб-сайта не заканчивалось словами «Я не знаю как», а начиналось с них. Так что выньте свою голову из мешка!

    Сегодня я владею издательской компанией и дискуссионным порталом для предпринимателей. Планируя эти предприятия, я начал с нуля. Чтобы преодолеть этот вызов, я должен был учиться. Изучать. Исследовать. Решать проблемы.

    Поисковики были моим учителем.

    Если бы я не обновил свой набор умений и навыков (свое масло), все мои путешествия закончились бы преждевременно. Мое поистине религиозное стремление к знаниям помогало мне эффективно работать в постоянно меняющемся мире и готовило меня к возможностям Скоростной полосы.

    Образование не заканчивалось выпускным, оно тогда только началось.

    И лучше всего то, что мое образование самоучки было многократным ускорением на Скоростной полосе. Мои навыки не были нагружены паразитическими долгами или подчинением.

    Образование доступноВеличайшая пародия на свободный мир – это недостаточное использование знаний. Зайдите в местный книжный магазин и вдохните. Чувствуете это? Запах бесконечных знаний. Зайдите в местную библиотеку и осмотритесь. Удивительно! Книги от стены до стены, бесплатные для чтения. Представьте, что вы могли бы переварить каждую книгу, каждый абзац и каждое предложение. Будет ли тогда «я не знаю» вредить вашему успеху?

    Я поражен тем, что образование доступно, но большинство предпочитает игнорировать его. Образование – это как сорвать плод с дерева. Все, что нужно, – это взять лестницу, лежащую на земле. Тем не менее большинство людей цепляются за ограничивающее убеждение: «Я не могу позволить себе образование».

    Извините, но это оправдание вашей лени.

    Образование бесплатно. Бесконечное знание у вас под рукой, и единственное, что мешает вам получить его, – вы сами. Да, ВЫ.

    Выключите телевизор, возьмите книгу и прочитайте ее. Перестаньте играть в воображаемый футбол и отправляйтесь в библиотеку. Перестаньте хватать «ИксБокс» и займитесь книгами. Водитель Скоростной полосы, настроенный на успех, еженедельно утыкается носом в книгу. Он посещает семинары. Он просматривает бизнес-форумы. Он ищет разные темы и стратегии в Google или YouTube.

    У вас есть врожденная способность стать экспертом во всем, что не требует физической силы. В чем угодно! Ни одна книга в мире не может сделать меня профессиональным певцом или баскетболистом, но книги могут превратить новичков в экспертов в дисциплинах, не связанных с развитием тела. Вы можете стать экспертом по торговле валютой. По недвижимости. По бизнесу. В области веб-программирования. Продаж. Можете стать публичным оратором. В книгах есть опыт для любой дисциплины, не требующей физической координации. Что для этого нужно? Ваше стремление к знаниям, а затем самое главное: применение их на практике.

    Когда я перестраивал свой дом, то захотел покрасить стены фойе под мрамор. Искусственная отделка такого рода – это сложная техника живописи, которая используется для создания роскошных поверхностей – глубоких и ярких. У меня было два варианта: позвонить профессионалу или научиться делать это самому. Поскольку я люблю искусство и нахожусь на пенсии, я решил сделать это сам.

    Я зашел в Интернет и просмотрел несколько часов видеоуроков. Затем пошел в магазин товаров для дома и купил все необходимое. Следующие пару дней я практиковался на картонных коробках и за неделю овладел искусством мраморной росписи. Я создал себе навык за неделю. Лучшие художники зарабатывают 12 долларов за квадратный фут. За неделю я создал себе навык, который открыл крошечную дорогу в уравнение Скоростной полосы.

    Навыки и опыт ждут только вас. Никто не роняет книгу вам на колени и не дарит знания. Вы должны искать их, обрабатывать их, а затем использовать. Приобретение и применение знаний сделает вас богатым.

    Так где же вы найдете бесконечные знания недорого? Как воздух, которым вы дышите, они повсюду вокруг вас.

    Книжные магазины: Книги приносят наибольший доход на ваш вложенный образовательный доллар. Купите их или одолжите.

    Библиотека: Величайшее бесплатное хранилище знаний и обнулитель оправдания «я не могу позволить себе покупать книги». Я начал с библиотеки.

    Интернет-форумы/YouTube-каналы: Найдите единомышленников и учитесь у тех, кто преуспел. Найдите попутный ветер!

    Интернет-курсы: Доступные и удобные, такие места, как Udemi, Lynda и Khan.

    Интернет-блоги/подкасты/скринкасты/веб-касты: Еще один разрушитель оправданий.

    Семинары: Хорошие семинары приносят хорошую ценность, если они спонсируются правильными организациями, а не гуру быстрого обогащения.

    Телевидение: Кабельное телевидение превратило телевидение в образовательное. Откажитесь от бессмысленного реалити-шоу и настройтесь на каналы с образовательной ценностью: Discovery, Science, HGTV, Military, and National Geographic[43].

    Курсы непрерывного образования: Предлагаемые в основном общественными колледжами, эти курсы предлагают широкий спектр формальной подготовки по конкретным дисциплинам.

    Бесплатные журналы: Посетите TradePub.com и FreeBizMag.com и оформите подписку на бесплатные журналы по интересующей вас теме.

    К сожалению, хотя бесконечное знание окружает нас, большинство людей игнорируют его. Возьмем, к примеру, этот комментарий об образовании от успешного инвестора в недвижимость Лонни Скраггса (LonnieScruggs.net):

    Раньше я работал на двух работах. ОБРАЗОВАНИЕ изменило мою жизнь. До того, как я научился вкладывать свои деньги в работу, я делал всю работу. В то время я был настолько необразован, что считал единственным путем к финансовой свободе вкалывание на двух работах. И это то, что я делал много лет. Наконец я понял, что в сутках не хватает часов и я не могу работать достаточно времени, чтобы достичь финансовой безопасности. Тогда я начал искать способ получше.

    Когда я понял, что образование и знания – это ответ, я решил начать учиться. До этого у меня за плечами была только школа.

    Теперь я оглядываюсь назад и вижу, что не делал все те легкие и веселые вещи, которыми занимались другие, но я делал все правильно. И сегодня мы наслаждаемся финансовой безопасностью и финансовой свободой. Мы можем делать все, что захотим. Многие из наших друзей все еще работают в поисках финансовой безопасности, о которой никогда не узнают. У них был такой же шанс сделать выбор, как и у меня. Они просто сделали неправильный выбор. Все они учились в школе, но у них не было необходимого образования, которое обеспечивало бы финансовую свободу. Теперь они говорят, что мне повезло.

    Лучшая инвестиция, которую вы можете сделать, – вклад в себя. Так что будьте готовы заплатить за свое образование сейчас или будьте готовы заплатить гораздо большую цену за отсутствие образования позже. Выбор, который вы сделаете сегодня, определит ваше финансовое будущее. Убедитесь, что вы сделали правильный выбор, потому что вам придется жить с результатами этого выбора.

    Богатые понимают, что образование не заканчивается торжественным выпускным, оно тогда только начинается. Мир находится в постоянном развитии, и ваше образование должно двигаться вместе с ним, иначе вы скатитесь к заурядности и посредственности.

    «У меня нет времени!»Еще один вариант «Я не знаю как!» – это «У меня нет времени!» Где же вы найдете время, чтобы сменить масло? Я имею в виду серьезно, между работой на полный рабочий день и двумя детьми, где есть время?

    Замена масла не составит труда, если вы присоедините его к существующим повторяющимся действиям. Хотя время линейно, им можно манипулировать, выполняя двойную работу на одном временном отрезке, как в старом клише: «Убейте двух зайцев одним выстрелом». Максимизируйте время, и вы максимизируете богатство. Достигайте двух целей за один период времени. Сделайте жизнь своим университетом. Вот несколько стратегий обмана времени, так называемых «университетов жизни», которые работают на меня, сохраняя эффективность.

    Университет вождения: Слушайте аудиокниги или радио финансовых новостей, застряв в пробке. Дорожные неприятности превратятся в образование.

    Университет упражнений: Поглощайте книги, подкасты и журналы во время занятий в тренажерном зале. В промежутках между подходами, на беговой дорожке или на велотренажере упражнения превращаются в обучение.

    Университет ожидания: Возьмите с собой что-нибудь почитать, когда вы предвидите мучительное ожидание: аэропорты, кабинеты врачей и крутой департамент транспортных средств вашего штата. Не сидите там и не вертите большими пальцами – учитесь!

    Туалетный университет: Никогда не садитесь на унитаз, не читая что-нибудь полезное. Продлите свое «время сидения» (даже после того, как закончите), чтобы каждый день узнавать что-то новое. Туалетный университет – лучшее место для замены масла, ведь вы посещаете его ежедневно и неизбежно. Это означает, что инвестиции в ваше время бесконечны! Туалетное время превратилось в образование.

    Университет на рабочем месте: Если можете, читайте во время простоев на работе. Во времена бесперспективной работы (вождение лимузинов, доставка пиццы) мне нравилось «время ожидания» между заказами. Ожидая пассажиров, пиццу и заказы на цветы, я читал. Я не сидел без дела, играя в карманный покер; нет, я читал. Если вы можете использовать мертвое время во время работы, вам платят за обучение. Бесперспективные рабочие места превратятся в образование.

    Университет телевизионного времени: Не можете отучить себя от телевизора? Нет проблем. Поставьте телевизор рядом с рабочим местом и одновременно работайте над планом Скоростной полосы, пока телевизор делает свое дело. Наблюдая за бесчисленными повторами «Звездного пути», смело идущего туда, куда еще никто не ходил, я одновременно научился программировать веб-сайты. На самом деле, когда я пишу это, я смотрю, как «Святые Нового Орлеана» избивают «Патриотов Новой Англии» в программе «Футбол в понедельник вечером». Бесцельное зависание трансформировалось в работу и образование.

    Подумайте о времени, которое вы уже используете. Сколько часов тратится впустую на жизненные мелочи? Девять лет на телевизор? Это время не должно быть потеряно, потрачено впустую. Это время созрело для замены масла на Скоростной полосе. Просто выбирайте свои сеансы многозадачности с умом. Было доказано, что многозадачность может вредить концентрации.

    Чтобы начать работу с маслом, выберите интересующую вас тему или область жизни, которая нуждается в улучшении. Я не могу не подчеркнуть, что чем больше знаний вы потребляете, тем быстрее путешествуете по Скоростной полосе.

    Замена масла на 50 000 долларовВ последний раз, когда я ходил в одно из тех мест, где меняют масло, получилось следующее. Пока я ждал, разрекламированная замена масла за 21,99 доллара превратилась в счет на 110 долларов из-за дополнительных предложений по обслуживанию. Замена масла не должна стоить больше 30 долларов, и все, что дороже, должно вызвать у вас подозрения. Двадцать баксов – это средняя цена книги. Подержанные книги стоят дешевле. Библиотечные книги предоставляются бесплатно. Продолжение образования в местном колледже стоит 30 долларов за аттестуемый час. Замена масла обходится дешево. Но мы продолжаем привязывать долговые цепи к нашим лодыжкам и платить тысячи долларов за смену масла.

    На днях я видел фотографию студентки, публично протестующей против одной из государственных финансовых мер по спасению. Она подняла большой плакат с надписью: «У меня средний балл 4,0, долг в 90 000 долларов и нет работы – где моя помощь?»

    Где ваша помощь?

    Зайдите в ванную, включите свет и посмотрите в чертово зеркало. Вот где ваша помощь!

    Я устал от слезливых историй от выпускников университетов с благими намерениями и с горами долгов, которые не могут найти работу. Возьмите на себя ответственность.

    Провал семинараКакой идиот заплатит 50 000 долларов за посещение семинара? Многие так делают. Это распространенный вопрос на Форуме Скоростной полосы. Такой-то предлагает трехдневный семинар по инвестициям в недвижимость за 50 000 долларов. Должен ли я его купить? Что? Вы курите крэк? Вы знаете, что покупаете? Позвольте мне объяснить. Вы платите 50 000 долларов за то, чтобы вам разжевали информацию, написанную в книге за 19 баксов.

    Семинары могут быть полезны для образования, но это должен быть правильный семинар, который доступен по цене и проводится производителями и опытными экспертами, а не профессиональными карьерными ораторами. Большинство «высокодолларовых» семинаров – это хорошо организованные маркетинговые машины, предназначенные для выуживания денег из вашего кошелька. Большинство дешевых однодневных семинаров используют, чтобы продать более дорогой семинар.

    Участница Форума Скоростной полосы рассказала о своем недавнем опыте работы на семинаре с популярным книжным гуру:

    Во-первых, вам не «дозволят» общаться с людьми. Иначе вы быстро поймете, что бесплатный семинар – это просто рекламная кампания для более крупного, более дорогого семинара на сумму 50 000 долларов. Во-вторых, вы ни черта не узнаете, кроме того, что вам следовало прислушаться к своей интуиции и не уходить. Там действительно каждую минуту рождается лох. Удивительно, как люди, которые ничего не имеют в банке, могут найти 50 тысяч долларов только ради надежды на что-то лучшее. И, наконец, на семинаре есть сегмент, где они заставляют вас увеличить лимиты по кредитным картам, потому что, в конце концов, богатые делают деньги, а бедные зарабатывают их. Итак, все идут и увеличивают свои кредитные лимиты, а затем угадайте что – они поражают вас ценой покупки от 16 до 50 тысяч долларов, в зависимости от того, насколько вы «серьезны». Смешно? Очевидно, нет, потому что люди бегут в заднюю часть комнаты, как скот на бойню, с кредитными карточками в руках. Они уходят с нервным чувством неудовлетворенности собой и милой маленькой наклейкой на рубашке с надписью: «Я инвестирую в себя».

    Хорошие семинары стоят менее 1000 долларов и проводятся уважаемыми экспертами, практиками и специальными образовательными фирмами. Хорошие семинары именно образовательные и не обходятся по цене нового «Кадиллака Эскалейд». Плохие семинары – это шумиха, высокое давление и эксплуатация. Плохие семинары – это зарабатывание денег, а не помощь вам.

    Как отличить хороший семинар от плохого? Первый совет – это цена. Все неразумное – это предупреждающий знак того, что провайдер больше заинтересован в зарабатывании денег, чем в образовании. Второй совет – снова цена. Остерегайтесь БЕСПЛАТНОГО. БЕСПЛАТНО обычно означает восемь минут обучения, а затем – восемь часов обучения на семинаре по более высокой цене. Третий совет – узнайте, кто оратор и на самом ли деле он или она практикует то, чему учит. Прочитайте мелкий шрифт. «Стратегии Джонни Гуру заработали миллионы!», а ниже крохотная приписка: «Сам Джонни Гуру не будет присутствовать». Позволили бы вы суррогатному врачу сделать вам операцию, если бы настоящий хирург был недоступен? Провал!

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Водители Скоростной полосы начинают учиться после выпускного, если не раньше.

    • Образование помогает водителю Скоростной полосы развить бизнес-систему и денежное дерево, а не повысить свою базовую стоимость.

    • Водители Скоростной полосы не хотят быть винтиком в колесе. Они хотят быть колесом.

    • «Я не знаю как» – это оправдание, ликвидируемое дисциплиной.

    • Бесконечное знание повсюду, и оно свободно. Чего не хватает, так это дисциплины, чтобы усвоить это.

    • Вы можете стать экспертом в любой дисциплине, не требующей физических навыков.

    • Даже если совсем нет времени, можно найти пару минут для образования, одновременно выполняя другие дела.

    • Организаторы дорогостоящих семинаров используют в своих интересах пешеходов с Обочины и водителей Медленной полосы, рекламируя пустые обещания как «мероприятия».

  

  
    Глава 28 Превысьте максимальную скорость двигателя

    Если вам кажется, что все под контролем, значит, вы недостаточно быстро едете.

    – Марио АндреттиПобедители Скоростной полосы выковываются на красной линииПобедители выковываются на красной линии двигателя. Это чистая, неподдельная приверженность обязательствам.

    Денежные деревья, предприятия и системы не возникают в одночасье. Чуме потребовались годы, чтобы построить свою машину. Обязательство, приверженность – это вода денежного дерева, солнце, удобрения и уход. Я знаю, что обязательство – это слово, которое многим не нравится. Если вы думаете, что Скоростная полоса проста, остановитесь сейчас и вернитесь к Медленной полосе, что тоже непросто!

    Помните, что «Стань богатым легко» – это приманка с крючком. Создание динамичного бизнеса похоже на воспитание ребенка от рождения до совершеннолетия. Как родитель должен быть предан своим детям, так и вы должны быть преданы своей системе и своему бизнесу. Именно на красной линии проверяются пределы автомобиля, и именно там будут проверяться ваши пределы.

    Вы заинтересованы или привержены?Слишком много людей прогуливаются по жизни на первой передаче, а потом задаются вопросом: как я сюда попал? Кто не хочет беспокоиться о деньгах? К сожалению, не нужно никаких усилий, чтобы «заинтересоваться» богатством и финансовой безопасностью. Интерес – это детский сад. Его недостаточно, а те, у кого есть «интерес», живут на первой передаче.

    Чтобы оставить это, должна произойти цепочка хороших решений, которая станет образом жизни.

    Интерес читает книгу; обязательство применяет книгу 50 раз. Интерес хочет начать бизнес; обязательство подает документы на ООО. Интерес работает в вашем бизнесе час в день с понедельника по пятницу; обязательство работает в вашем бизнесе семь дней в неделю – всегда, когда позволяет время. Интерес арендует дорогую машину; обязательства ездят на велосипеде и вкладывают деньги в вашу систему. Интерес выглядит богатым; обязательство планирует быть богатым.

    Марк Цукерберг создал Facebook, потому что был предан идее. Илон Маск не улучшал ракетную технику интересами; он был предан делу. Интерес уходит после третьей неудачи; приверженность продолжается после сотой.

    Пока я строил свою компанию, свою систему, свой суррогат заместителя, я был предан делу. Я тратил по 12 часов в день, совершенствуя и создавая свою систему. Я забыл о ночах, когда пил с друзьями. Я жил в тесной однокомнатной квартире. Я ел дешевую пасту на обед и ужин. Я был готов мыть посуду, чтобы выполнить свой план. В то время как мои друзья больше заботились о том, чтобы похвастаться правами на самый быстрый автомобиль в гоночной видеоигре, я хотел финансовой свободы. Я хотел быструю машину в реальности, а не в видеоигре. Мои друзья были полны решимости стать победителями в мире фантазий, в то время как я был полон решимости стать победителем в реальном мире. Победители Скоростной полосы определяются на красной линии.

    Дистанцируйтесь от «большинства людей»Насколько сильно вы этого хотите? Насколько вы готовы? Готовы ли вы спать в своей машине ради этого? Готовы ли вы жить в крошечной квартире, в то время как ваши друзья владеют домами? Готовы ли вы отказаться от нового «БМВ» в пользу ржавого ведра с пробегом 150 000 миль? Готовы ли вы обслуживать столики в гриль-баре «Малуниз Грил-энд-Бар», когда у ваших друзей есть тепленькое рабочее место за 50 тысяч долларов в год? Насколько вы готовы?

    Большинство людей не готовы, и это отделяет победителей от проигравших. Идея жить в крысиных бегах 50 лет должна быть более болезненной, чем идея работать изо всех сил, чтобы избежать этого. Вы можете иметь посредственный комфорт сейчас или головокружительный комфорт позже. Водитель Скоростной полосы отказывается от краткосрочных удобств, предвидя долгосрочный экстраординарный комфорт.

    Когда дело доходит до того, чтобы попасть в грязь и испачкаться, большинство людей выбирают спокойное плавание на первой передаче и избегают дискомфорта от красной линии. Красная линия прорывается через блокпосты и цементирует процесс.

    Когда профессору Университета Карнеги-Меллона Рэнди Паушу поставили диагноз рак в смертельной стадии, он благословил нас своей последней лекцией. В видеообращении он сказал:

    Кирпичные стены здесь не просто так. Кирпичные стены существуют не для того, чтобы держать нас снаружи. Кирпичные стены существуют для того, чтобы дать нам шанс показать, как сильно мы чего-то хотим. Кирпичные стены здесь для того, чтобы остановить людей, которые не хотят этого достаточно сильно. Они здесь для того, чтобы остановить других людей!

    Последние два слова цитаты – «другие люди». Вы должны быть чертовски уверены, что вы не «другие люди», потому что «другие люди» – это синоним «большинства людей». Большинство людей – это потребители, которые находятся в двух зарплатах от нищеты. Большинство людей не будут вкладывать долгие часы в свою бизнес-систему, пока друзья живут в кредит. Большинство людей позволят друзьям и семье сдуть свои мечты с помощью директив «это не сработает». Большинство людей возбуждаются и говорят об идеях с избытком, но сдаются при первой же выбоине или неудаче. Большинство людей сдаются, не зная, что находятся в одном или двух бросках от выигрыша – экспоненциальной кривой роста Скоростной полосы.

    «Мы уже приехали?» Богатство – коварная сущность, и его неуловимость отсеивает слабых. Ваше путешествие будет проходить по предсказуемому пути волнения, вопросов, обязательств и возрождения. Успех Скоростной полосы требует больших затрат времени и усилий. Это плата за то, что делает вас особенными и НЕ пускает всех остальных.

    Это усилие нельзя обойти или передать другому. Рассчитывайте на работу и самопожертвование, знайте свое место назначения и помните, что вы просто платите пошлину, потому что не хотите обменивать 5 на 2 всю жизнь! Если вы не выполняете тяжелую работу, которую требует возможность Скоростной полосы, это сделает кто-то другой. И если вы не похожи на всех, вы откроете для себя нечто чудесное: вы можете жить не так, как все.

    Уберите ногу с тормоза!Ошибки – это пот успеха. И я мокр насквозь!

    Если вы когда-нибудь занимались степом, сайклом или аэробикой, вы в курсе целей этих занятий: пот, выносливость и потеря веса. Если бы вы пошли на кардиотренировку, а инструктор запретил вам потеть, это отрицало бы ее цель. Тяжелая работа производит пот. И он становится свидетельством ваших усилий.

    Пот успеха – это неудача. Такой вот парадокс. Вы не можете развить сердечно-сосудистую выносливость без потоотделения и не можете испытать успех без неудачи. Неудача – просто естественная реакция на успех. Если вы избегаете неудачи, вы избегаете успеха.

    Вы не можете ехать по дороге к богатству с включенными тормозами. Вы должны рисковать.

    Что вызывает страх неудачи? Переоцененный анализ наихудших последствий. Что самое плохое может произойти и какова вероятность, что это произойдет? Придется вернуться на работу? Вам или жене потребуется вторая работа? Сопротивляясь встречным ветрам общества, вы будете потеть!

    Однажды я услышал: «Умный человек учится на своих ошибках. Мудрый человек учится на ошибках других». Вы можете учиться на моих неудачах. Я не освоил Скоростную полосу за одну ночь. Я нашел ее при свете неудачи. Страх неудачи – это нормально. Однако неудача создает опыт, а опыт порождает мудрость.

    Риски Скоростной полосы могут иметь пожизненную отдачуБилл Гейтс – чудо единственной попытки. Он построил одну компанию и заработал миллиарды. Одной компании было достаточно. Думаю, каждый предпочел бы стать чудом единственной попытки, но для этого нужна попытка.

    У вас есть задача: если вы хотите попасть в хоум-ран, вы должны встать на поле и замахнуться. Удары нельзя бить, сидя на скамейке или на диване, засасывая «Читос» и убивая ворчунов в «Хало 3»[44]. Встаньте на поле и начинайте раскачиваться! Наносите удары! По разным мячам! Постепенно станет легче.

    Принимайте разумные риски и пропускайте мимо идиотскиеСуществует два типа рисков: разумные и идиотские.

    Полет в Лас-Вегас и проигрыш месячной зарплаты – это идиотский риск. Вождение автомобиля с неисправными тормозами – это идиотский риск. Когда вы идете на разумный риск и избегаете идиотских, вы увеличиваете свою траекторию богатства. Разумные риски имеют ограниченные отрицательные последствия, в то время как их преимущества неограниченны. Идиотские риски имеют бездонные отрицательные последствия, а их преимущества ограничены или краткосрочны.

    Большинство идиотских рисков относятся к категории бессимптомных. Они просто не имеют четкого определения, и требуется некоторое усердие, чтобы их обнаружить. Когда я мчусь по улицам Феникса на машине мощностью 850 лошадиных сил, я бессимптомно, идиотски рискую. Мой плюс – это кратковременный всплеск адреналина и временный подъем эго. Но я могу разбиться и убить себя или кого-то еще. Это возможное последствие. Плюс ограничен и короток. Отрицательные последствия безграничны и долгосрочны. Да, это кажется идиотизмом.

    Вот еще один идиотский риск. Раскрываю его именно в этой главе. Я пишу книгу, используя облачное хранилище. Это означает, что я пишу на внешний источник или на внешний сервер. Я не делал копий своих работ. Если облачный сервер выйдет из строя, моя работа пропадет.

    Да, идиотские риски бывают разных размеров и ароматов, и это делает меня идиотом дня.

    Если вы бросаете свою работу, чтобы заняться бизнесом на Скоростной полосе, это разумный риск. Ваш выигрыш может составить миллионы. Отрицательные последствия? Возможно, вам придется жить ниже своих стандартов: мыть полы, делать гамбургеры, есть рис и бобы и ездить на велосипеде в продуктовый магазин. Или, что еще хуже, вы откажете своему ребенку в последней модели iPhone. Это действительно так плохо? Нет, если вы знаете свой пункт назначения и свою приверженность дорожной карте. Опять же, все сводится к тому, что вы готовы делать и не делать. Риск предполагает тщательное управление выбором. Сведите к минимуму идиотский риск и воспользуйтесь разумным риском. Что касается неудачи, поверьте мне – легче жить, сожалея о неудаче, чем сожалея о том, что так и не попробовал.

    Уничтожьте «однажды…»Что не дает людям развиваться?

    Однажды. Однажды я… Однажды я сделаю это, однажды я сделаю то. Однажды, когда дети вырастут. Однажды, когда я погашу долги… однажды. И конечно же, однажды никогда не наступает. Однажды – это далекий горизонт в театре вашего ума.

    Однажды опасно и парализующе. Оно запирает вас в стране «Никогда». Однажды – находится здесь и сейчас и не просит вашей преданности завтра. Скоростная полоса просит вас о простой трансформации: превратите однажды в сегодня.

    Помните хоть одну дорогу, где все светофоры на вашем пути были зелеными? К сожалению, когда дело доходит до минимизации возможностей и рисков, люди ждут идеального времени. Они ждут, когда все огни загорятся зеленым, что порождает «однажды». Спросите любого, кто ищет съезд с Медленной полосы: почему вы не перестроились в другой ряд? Чего вы ждете? Всегда найдется оправдание:

    «Я жду повышения».

    «Я жду, пока дети подрастут».

    «Я жду освобождения от долгов».

    «Я жду наследства».

    «Я жду нового года».

    «Я жду окончания школы».

    «Я жду, когда моя жена найдет работу».

    «Я жду, когда экономика поменяет направление».

    «Я жду починки бойлера».

    «Я жду того…»

    «Я жду этого…»

    Общая нить одна и та же. «Я жду». Но чего ждать? Ожидание зеленых огней – это ожидание того, что небо станет фиолетовым в третью среду ноября.

    Позвольте мне пояснить еще раз: не бывает идеального времени. Однажды – это сегодня. Сегодня – это сейчас. Неделя – это 7 сегодняшних дней, связанных вместе, в то время как год – 365. Сегодня – это все, что у вас есть! И если вы ждете, возможность уходит вместе со временем.

    Возможность равнодушна ко времениВозможности регулярно оказываются по соседству. И когда это происходит, вам надо хватать их и держать крепко. Оцените риск и действуйте! К сожалению, возможности равнодушны к вашему времени и обстоятельствам. Они приходят и уходят по собственному желанию.

    Форум Скоростной полосы – мой пример использования возможности. Он просуществовал годы, прежде чем появилась эта книга, потому что возможность явилась ко мне безо всяких предупреждений. По моему плану форум должен был появиться после написания книги. Но однажды я зашел на форум, где раньше часто бывал. Я узнал знакомых участников, оплакивающих «старые добрые времена», и торгашей, которые заваливали спамом, схемами и аферами. Это был сад, заросший сорняками. Людям были необходимы перемены или альтернатива.

    У меня в голове зрел форум, который должен был появиться когда-нибудь в неопределенном будущем.

    Но эта возможность пришла не тогда, когда мне было удобно.

    Возможность внезапно завернула за угол, и я услышал шум ее приближения. Несмотря на то что я был в душе, я выскочил из него и прямо мокрым помчался навстречу возможности – неготовый и недозревший. Я поприветствовал Возможность, открыл дверь и пригласил ее войти. Однажды стало сегодня. Это решение позволило мне заранее продать несколько сотен книг еще до того момента, как первое слово было написано.

    Многие из современных успешных предпринимателей начали бизнес еще в университете. Вы знаете их компании: «Майкрософт», «Делл», «ФедЭкс» и «Фейсбук». Эти предприниматели схватили возможность и не ждали исполнения предварительных условий: «После того, как я окончу университет», или «Во время летних каникул», или «После моего экзамена по математике». Возможности одеты в незакрытые потребности. И когда они звонят вам в дверь, откройте им! Если вы не открываете, возможность уходит и звонит в другую дверь, зная, что кто-то рано или поздно откроет. Почему бы это не сделать вам?

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Интерес – это первая передача. Приверженность – предельная скорость.

    • Тяжелая работа и приверженность отличают победителей от проигравших.

    • Некоторые выбирают краткосрочный заурядный, посредственный комфорт вместо долгосрочного ослепительного шика.

    • Чтобы жить не так, как остальные, вам придется сделать то, чего все остальные не будут делать.

    • Вооружите свои ожидания тяжелой работой, жертвами и прочими «дорожными» вещами. Это те моменты, когда слабые уходят с дороги и возвращаются в страну «большинства людей».

    • Ошибки и провалы естественны для успеха. Ожидайте их и учитесь на них.

    • Один хоум-ран может обеспечить вам финансовую безопасность на всю жизнь, возможно на поколения вперед.

    • Хоум-раны невозможно реализовать, находясь вне игрового поля.

    • Идиотские риски имеют неограниченные негативные последствия (в долгосрочной перспективе) и ограниченные выгоды (в краткосрочной перспективе).

    • Разумные риски имеют неограниченные выгоды (в долгосрочной перспективе) и ограниченные негативные последствия (в краткосрочной перспективе).

    • Никогда не бывает идеального момента, и ожидание «однажды, когда все звезды сойдутся» – просто потеря времени.

  

  
    Глава 29 Правильные маршруты к богатству

    Тот, кто выбирает начало дороги, выбирает место, к которому она ведет. Именно средства определяют цель.

    – Генри Эмерсон ФосдикА не тупик ли ваша дорога к богатству?Дорога водителей Медленной полосы – это их профессия: врач, юрист, инженер, продавец, парикмахер, пилот. Дорога водителей Скоростной полосы – их бизнес: предприниматель, инвестор в недвижимость, автор или изобретатель.

    Дорога – это ваш карьерный или деловой путь, и этот путь должен вести к богатству. К сожалению, большинство рабочих мест в этом плане заводят вас в тупик. Если вы находитесь на неправильной деловой дороге, нужно использовать рулевое колесо и скорректировать курс: выехать, повернуть или вернуться назад.

    С такой тупиковой ситуацией сталкиваются миллионы владельцев бизнеса. Они обманывают себя, выезжая не на ту дорогу, а затем удивляются, почему богатство ускользает от них. Вместо того чтобы бороться с восьмичасовым рабочим днем, они борются с двенадцатичасовым рабочим днем. Вместо того чтобы использовать суррогатные свойства системы, они обменивают время на доллары. Вместо того чтобы обменять пять рабочих дней на два выходных, они обменивают 6 на 1 или 7 на 0 в бессрочной перспективе.

    Если вы прислушаетесь к философии Скоростной полосы и откроете киоск по продаже лимонада просто потому, что Скоростная полоса сказала: «Начните бизнес», это будет значить, что я потерпел неудачу. Эта дорога непригодна, потому что у нее нет шансов на богатство. Правильный путь должен вести к богатству и нести реальные вероятности! Как? Ваша дорога должна пролегать через Закон воздействия или идти рядом с ним.

    Закон воздействия: Пять заповедей Скоростной полосыЗакон воздействия гласит: чтобы зарабатывать миллионы, вам нужно влиять на миллионы.

    Чтобы осветить Закон воздействия, сделав иллюминацию на вашей дороге Скоростной полосы, организуйте перекрестную проверку вашей бизнес-идеи по следующим пяти заповедям Скоростной полосы:

    1. Заповедь контроля.

    2. Заповедь входа.

    3. Заповедь потребности.

    4. Заповедь времени.

    5. Заповедь масштаба.

    Эта пятерка – лакмусовая бумажка на вашей дороге. Ведет ли ваша дорога (или потенциальная дорога) к богатству? Это Скоростная полоса? Можно ли ее сделать Скоростной полосой? Может ли она быть действием и дать результат? Может ли ваш путь к многомиллионному предприятию, приносящему пассивный доход, закончиться окончательной ликвидацией?

    Дорога, отвечающая всем пяти заповедям, может быстро сделать вас неприлично богатым. Хотя можно нарушить одну или несколько заповедей и при этом быстро создать богатство, вы должны стремиться к пути, который удовлетворяет всем пяти заповедям. Мощные дороги – это мощные создатели богатства. К сожалению, большинство возможностей для бизнеса не соответствуют заповедям. Если они не соответствуют, они не заслуживают вашего уважения или внимания.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Не каждый бизнес способен вас обогатить. Мало дорог движутся через, рядом или согласно Закону воздействия.

    • Наилучшие пути Скоростной полосы отвечают пятерке заповедей: Контролю, Входу, Потребности, Времени и Масштабу.

  

  
    Глава 30 Заповедь контроля

    Нет никакой зависимости, в которой можно быть уверенным, кроме зависимости от самого себя.

    – Джон ГэйПотребуйте водительское местоДа или нет. Либо вы ведете машину по Скоростной полосе, либо нет. Либо контролируете свой финансовый план, либо нет. Между этим нет ничего. И если вы не за рулем, вы сидите на пассажирском сиденье и кто-то другой контролирует ситуацию.

    Представьте себе автомобиль, лодку или самолет своей мечты. Отлично, теперь вот вам ключи и свободный час пользования. Вы возьмете ключи и отправитесь на прогулку, используя каждую минуту? Или плюхнетесь задницей на пассажирское сиденье и сдадитесь: «Эх, возьмите контроль на себя! Я просто посижу в стороне». Бессмысленно? Но именно так многие люди подходят к бизнесу: они отказываются от водительского места и нарушают Заповедь контроля. Поступая так, они жертвуют контролем над своим финансовым планом и в конечном счете делают богатым кого-то другого.

    Путешествие пассажиром по Скоростной полосеВ то время как пассажиры по жизни бредут по обочине и становятся жертвами, пассажиры бизнеса нарушают Заповедь контроля.

    Контроль – первый из пятеркиПассажир бизнеса ищет убежище от риска и прячется в пределах матриархальной организации. Этот отказ от контроля делает вас уязвимым для решений водителя. Когда вы контролируете свой бизнес, вы контролируете все в нем – свою организацию, свои продукты, свои цены, свою модель доходов и свой операционный выбор. Если вы не можете контролировать каждый аспект своей компании, вы не за рулем! И если вы не умеете водить машину, вы настраиваете себя на внезапные, неожиданные аварии.

    Водители Скоростной полосы сохраняют контроль. Те, кто нарушает заповедь, этого не делают. В общем:

    • Водители создают сетевые компании; они не присоединяются к ним.

    • Водители продают франшизы; они их не покупают.

    • Водители предлагают партнерские программы; они не присоединяются к ним.

    • Водители управляют хедж-фондами; они не инвестируют в них.

    • Водители продают ценные бумаги; они не покупают их.

    • Водители предлагают дропшиппинг[45]; они не используют дропшиппинг.

    • Водители предлагают рабочие места; они не ищут себе рабочее место.

    • Водители принимают арендную плату и роялти; они не платят арендную плату и роялти.

    • Водители продают лицензии; они не покупают их.

    • Водители продают акции на IPO[46]; они их не покупают.

    • Водители не ПРИСОЕДИНЯЮТСЯ к самым горячим трендам; они СОЗДАЮТ горячие тренды.

    Итак, вы ВЕДЕТЕ машину по Скоростной полосе? Или вы – ПАССАЖИР?

    Помните, что водитель сохраняет контроль и зарабатывает большие деньги. В лучшем случае пассажир-автостопщик зарабатывает хорошие деньги.

    Хорошие деньги против больших денегСуществует разница между хорошими деньгами, большими деньгами и легендарными деньгами. Хорошие деньги – это 20 000 долларов в месяц.

    Главный призыв каждой компании сетевого маркетинга звучит так: «Эй, хочешь зарабатывать 10 000 долларов в месяц?» Тоже мне… Помните о своем ветровом стекле. Это большие деньги только в вашей голове. Это приличные деньги, но они не могут посадить вас в частный самолет и сорокафутовую яхту в Ньюпорт-Бич.

    Большие деньги – это 200 000 долларов в месяц. При таком уровне дохода жизнь меняется.

    А еще есть легендарные деньги, где вы зарабатываете более миллиона долларов каждый месяц. Возмутительно? Нисколько. Когда вы используете все пять заповедей и контролируете свою компанию, миллион в месяц вполне возможен.

    Чтобы заработать большие или легендарные деньги, вам нужно контролировать каждый аспект вашей системы. Когда вы отказываетесь от контроля и передаете власть вышестоящему начальству, вы уступаете большие деньги водителю и принимаете хорошие деньги в качестве пассажира.

    Нет контроля = аварииПодумайте об опасностях автостопа. Вы садитесь в машину незнакомца и позволяете ему вести машину. Путешествие по Скоростной полосе автостопом – это невероятный риск, особенно когда груз – ваша семья. Мой опыт повторился бесчисленными предпринимателями, которые прошли трудный путь.

    Небольшая предыстория. Мой форум использует рекламную сеть Google, который платит мне за клики по объявлениям, появляющимся на моем форуме. Это отношения автостопа: Google – водитель, а мой форум – пассажир. В теме на моем форуме обсуждалась программа маркетинга электронных книг. По ходу темы кто-то пошутил о бывшем обанкротившемся игроке НБА, и люди в Google утверждали, что контент нарушает их условия. Реклама на моем форуме прекратилась и доход тоже. А теперь представьте, если бы мой форум и его доходы от Google отвечали за питание моей семьи. Представьте себе, если бы я зарабатывал 15 000 долларов в месяц на этих объявлениях и одним махом, пуф! Нет их больше!

    Нет контроля. Нет права слова. Нет силы. Мне потребовалось восемь дней, чтобы решить эту проблему, но это выявило опасность путешествия автостопом, а не за рулем. Восемь дней мой доход был равен нулю. В любых отношениях «водитель/пассажир-автостопщик» водитель всегда зарабатывает больше, чем автостопщик, и сохраняет важнейший компонент стратегии Скоростной полосы: контроль.

    Я не могу представить себе управление компанией, в которой другая организация имеет право мгновенно уничтожить ваш поток доходов. Если кто-то может «щелкнуть выключателем» и разрушить ваш бизнес, вы играете в рулетку со своим финансовым планом. Врожденная опасность автостопа заключается в том, что вы отдаете ключи водителю. Если водитель врезается в стену, угадайте, кто разбивается с ним.

    Вы.

    Проблема автостопа в том, что вы никогда не знаете водителя наверняка. Он может быть этичным, моральным и справедливым или коррумпированным и злым. В любом случае вы отказываетесь от власти в пользу своего водителя. Тот, кто владеет ключами, владеет силой.

    Тем не менее миллионы людей подчиняются этому типу организационного контроля без конца. Они подписывают франчайзинговые соглашения, отдавая контроль над важнейшими бизнес-решениями, включая маркетинг, рекламу и роялти. Они присоединяются к дистрибьюторским компаниям, в которых другие диктуют свою структуру вознаграждения. Их продуктовая воронка направляется централизованным источником. Им говорят, как автоматам, что они могут и чего не могут делать. Они находятся в заложниках у корпорации, не понимая этого. Если вы не можете изменить свой продукт, назначить цену или повлиять на маркетинговые решения, являетесь ли вы главным?

    Несколько десятилетий назад я присоединился к компании сетевого маркетинга. У меня был друг, который зарабатывал хорошие деньги. В итоге компания изменила свою продуктовую линейку и структуру вознаграждения. Поток доходов моего друга нарушился и в конце концов исчез. Созданный им актив (его нисходящая линия и поток денежных потоков) испарился за несколько месяцев. Мой друг не имел никакого контроля, хотя утверждал, что у него «собственный бизнес». Его ошибкой было нарушение Заповеди контроля. У него никогда не было ключей к своему бизнесу, и его империя была миражом.

    Когда водители совершают радикальные повороты и меняют условия, у вас нет выбора, кроме как следовать за ними. Если их корабль тонет, вы тоже идете на дно. Вы действительно хотите участвовать в таких деловых отношениях?

    Думайте как акула, а не рыбка гуппиЕсли бы вы жили в аквариуме, вы бы предпочли роль акулы или гуппи?

    Акулы едят сами… рыбок гуппи едят другие.

    Бизнес – это жесткая конкуренция за мозг потребителя и его деньги. Это обширный океан, где множество видов ведут войну за пропитание: деньги. В этой океанической игре вы хотите быть на вершине пищевой цепочки, а не на дне.

    Стройте корпоративные системы – не присоединяйтесь к ним.

    Стройте пирамиды – не присоединяйтесь к ним.

    Думайте как производитель, а не розничный торговец.

    Чтобы стать акулой, вы должны думать как акула. Акулы мыслят большими категориями, а гуппи – маленькими. Как акула, вы должны проникнуть в свою систему убеждений и изменить мышление.

    Думайте глобально, а не локально.

    Думайте о том, чтобы вести за собой, а не следовать за кем-то.

    Думайте об инновациях, а не о копировании.

    Перемены и ваша трансформация из гуппи в акулу начинаются с ваших мыслей – в тот момент, когда ваш фокус смещается с «мало» на «много».

    Когда вы выезжаете на Скоростную полосу, будьте акулой и используйте весь океан как игровую площадку. Вы когда-нибудь наблюдали за косяком рыб? Они действуют не индивидуально, а как коллектив. К сожалению, большинство людей не видят опасности этой аналогии. Они всего лишь рыбы, погруженные в коллектив, управляемый внешней силой. И кого привлекают эти косяки рыб? Акул. Будьте акулой, хищником, а не гуппи. Будьте водителем, а не пассажиром.

    Инвестируйте только в свой бренд!Чье денежное дерево вы растите? Вы инвестируете в свой бренд или в чей-то еще?

    Вы когда-нибудь сидели в пробке и замечали автомобиль, обклеенный наклейками компании? От представителей сетевого маркетинга, продающих крутые напитки, до крупнейшей в стране косметической компании – этими наклейками водитель официально объявляет: «Да, ребята, моя жизнь вложена в чей-то бренд».

    Они – гуппи в океане, кишащем акулами.

    Недавно ко мне на парковке спортзала подошла женщина старше меня. Она остановила машину и спросила о моей «Ламборгини» и ее номерном знаке. Затем открыла ящик Пандоры и поинтересовалась: «Вы занимаетесь сетевым маркетингом?» Прежде чем выгрузиться, я взглянул на ее машину. Это был ржавый старый «Хендай», которому требовались новые шины и покраска. Заднее стекло отсутствовало (если не считать клейкой ленты и пластика). Боковые двери были обклеены намагниченными табличками, восклицающими о величии ее компании сетевого маркетинга.

    «Зарабатывайте огромный доход из дома! Позвоните 555-555-5555!»

    Я задался вопросом: если ее компания (и ее дорога) были такими замечательными, почему она ездила на дерьмовом «Хендай», который стоил меньше, чем передняя левая шина на моей «Ламборгини»? Как она может рекламировать «Получение огромного дохода из дома!», когда очевидно, что это не так? Я почтительно спросил ее, почему она инвестирует в бизнес, который не контролирует. Почему вы рисуете чью-то «большую картину», когда должны рисовать собственную?

    Она улыбнулась, подняла свою защиту «похитителя снов» и отвергла мой анализ. Как будто то, что она делала, было разумным и работало. Ее мозг был закрыт для моих предложений. Все в порядке. Продолжайте делать то, что вы делаете, и посмотрите, принесет ли это вам настоящую свободу. Не слушайте меня; вы обратились ко мне, и я тот, кто ушел на пенсию и живет мечтой. Я знаю, это звучит высокомерно и претенциозно, и я прошу прощения, но логика ускользает от большинства людей.

    Когда вы слепо вкладываете свою жизнь и время в чей-то бренд, вы становитесь частью их маркетингового плана. Вы становитесь мазком краски в их картине. Вы смиряетесь с ничтожной возможностью заработать хорошие деньги по сравнению с большими деньгами. Не инвестировать в собственный бренд было моей серьезной ошибкой как молодого предпринимателя. Автостоп на Скоростной полосе – это эпидемия, которая обманывает многих потенциальных предпринимателей. Я говорю «потенциальных», потому что автостоп – это не предпринимательство, ведь в основе предпринимательства лежат творчество и инновации. Пассажиры-автостопщики не создают и не внедряют новшества. Они продают и управляют.

    Если водитель прикроет лавочку, вам не повезет. Если водитель прекратит выпуск продукта, а это ваш единственный источник дохода, вам не повезет. Водители Скоростной полосы контролируют свои бренды, свою недвижимость и свои финансовые планы. Они не слепо отдают контроль другим и не надеются на лучшее.

    Сетевой маркетинг сработает, только если…Сетевой маркетинг станет Скоростной полосой, только если вы владеете компанией сетевого маркетинга. Как водитель Скоростной полосы, вы хотите создавать компании, а не присоединяться к уже существующим.

    До того, как я почистил список, у меня было много друзей в Facebook, увлеченных сетевым маркетингом. Я никогда не афишировал свои взгляды, потому что, в конечном счете, они должны были увидеть это сами. Если они считают, что 20 000 долларов в месяц – это большой доход, пусть верят в это. Если они думают, что их поток доходов будет пассивным всегда, пусть верят в это. Если они убеждены, что контролируют ситуацию, пусть верят в это. Этим людям нельзя сказать, что огонь горячий, они должны сами обжечься.

    Правда сетевого маркетинга состоит в том, что единственные люди в компании, которые живут на тихоокеанском побережье с гаражом, полным экзотических автомобилей, – это основатели и близкий круг, а не дистрибьюторы, которые подписались годами позже.

    Сетевой маркетинг – это стратегия автостопа, которая маскируется под предпринимательство. Мое недовольство заключается в ложном позиционировании: миллионы людей поддаются на такие заявления, как «Будь сам себе хозяином!», «Владей собственной компанией!» или «Пассивный остаточный доход!»

    Хотя в этих утверждениях есть небольшая доля смысла, они затуманивают реальную сущность сетевого бизнеса, которая заключается в продажах, дистрибуции и обучении, а не в предпринимательстве.

    Я был вовлечен в четыре компании сетевого бизнеса и вообще им не владел. Это все равно что засунуть деньги под матрас и назвать это инвестицией.

    Много лет назад у меня были друзья, которые преуспевали в сетевом бизнесе, и некоторые из них до сих пор преуспевают. Черт возьми, даже я справился! Но две вещи не давали мне покоя. Во-первых, у меня не было контроля. Я был во власти компании, ее политики, ее процедур, ее продуктовой линейки, ее структуры затрат. И когда моя компания прекратила выпуск своего лучшего продукта, я помню, что мой доход упал не по моей вине.

    Мой друг, который хорошо зарабатывал на сетевом маркетинге? Он уволился из-за несогласия с корпоративными решениями и, насколько я слышал, каждые несколько лет перескакивает с одной возможности на другую. Он не богат и не на пенсии. Он застрял не в крысиных бегах, а в кроличьих бегах от одной морковки к другой.

    Вторая придирка в моей голове была ясна: я не чувствовал себя предпринимателем. Я чувствовал себя рабочей пчелой, застрявшей в хаотичном улье. Моя интуиция знала, что я нарушаю множество заповедей и негласных правил: Заповедь входа, Заповедь контроля и Правило «всех» (глава 31).

    Моя неприязнь к этой модели заключается в неправильном направлении, переданном потенциальным участникам. Они считают себя предпринимателями, но они просто менеджеры по продажам в плане водителя Скоростной полосы.

    Могут ли эти люди совершить большие перемены? Конечно, я не спорю, что лучшие продавцы в компаниях из списка Fortune 500 зарабатывают много денег. И победители лотереи получают много денег. Мы говорим о шансах, а не об абсолютных идеях. Сетевые продавцы – солдаты в армии водителя Скоростной полосы.

    Поэтому позвольте мне прояснить для всех тех людей из сетевого бизнеса, которые готовы повесить меня: я люблю сетевой маркетинг как предприниматель. Если я когда-нибудь изобрету продукт, который нуждается в распространении, сетевой маркетинг будет моим первым соображением. Кроме того, сетевой маркетинг имеет отличную образовательную ценность: продажи, мотивация, создание команды и сетей. Я верю, что если вы можете преуспеть в сетевом маркетинге, вы можете преуспеть в чем угодно.

    Что касается моего друга, то он путешествует автостопом по Скоростной полосе. Чего он не понимает, так это того, что богатство Скоростной полосы редко приходит от присоединения к компании сетевого маркетинга, оно приходит от ее создания. Вы должны создать компанию, к которой люди умирают от желания присоединиться. Вы должны контролировать продукт и политику. Возьмите на себя роль производителя.

    Водитель Скоростной полосы создает и инвестирует в собственный бренд. Пассажир поднимается на борт чужого и надеется что-то с этого поиметь. Если вы не контролируете свою систему, свое денежное дерево и свой бренд, вы ничего не контролируете. Вы должны сидеть на вершине пирамиды и служить массам. Перестаньте лазить по пирамидам и начните их строить.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Пассажиры передают контроль над своим бизнесом водителю Скоростной полосы.

    • Существует разница между хорошими деньгами и большими деньгами. Пассажиры могут получить максимум хорошие деньги, а водитель Скоростной полосы – большие деньги. Иногда – легендарные деньги.

    • В отношениях водитель/пассажир водитель берет контроль, а пассажир отдает себя на милость водителя.

    • Пассажиры подчиняются плану Скоростной полосы, принадлежащему кому-то еще.

    • Сделайте мир своей средой обитания в организации, которую вы контролируете.

    • У сетевого маркетинга очень мало общего с предпринимательством, но очень много – с продажами, общением, тренингами и мотивацией.

    • Сетевой маркетинг нарушает заповеди: Контроля, Входа, а иногда и Потребности.

    • Сетевые продавцы – солдаты в армии водителя Скоростной полосы.

    • Сетевой маркетинг – это мощная система распространения. Будучи водителем Скоростной полосы, владейте таковой, а не присоединяйтесь к ней.

    • Сетевой маркетинг может дать отличное образование в области продаж, мотивации и построения команд.

    • Если вы можете преуспеть в сетевом маркетинге, вы сможете преуспеть в любом предприятии Скоростной полосы.

  

  
    Глава 31 Заповедь входа

    Наши планы проваливаются потому, что у них нет цели. Когда человек не знает, в какую гавань держит путь, ни один ветер не будет попутным.

    – СенекаВы можете быть овцой или пастухомСтоял 1994 год, и я томился среди толпы в жарком зрительном зале – муравей в муравейнике. Несколько месяцев назад я начал работать в компании сетевого маркетинга, и это была их ежемесячная мотивационная встреча. Толпа была взволнована, встревожена и заинтересована.

    Я не был. Я оглядывался и видел не бизнес, а религию. Я видел армию трутней, цепляющихся за все, что было сказано, отбрасывающих критические рассуждения в сторону, и себя, готового подвергнуться идеологической обработке. Я так просто не сдавался. Я задавал вопросы. Я был настойчив, любопытен и интересовался дорогой, по которой собирался идти.

    «Сколько ты зарабатываешь?» – спрашивал я почти сходу. Как и в случае с политиками, ответ был уклончив и обычно переводился в сторону успешных примеров. Хорошо, вы уже сказали мне, что Билл Хэнсон зарабатывает 30 000 долларов в месяц, но сколько вы зарабатываете? А вы? А вы? А остальные 3000 человек в этой комнате?

    Фактически немногие из них вообще хоть что-то зарабатывали.

    Почему?

    Они застряли на перегруженной дороге, полной машин, которые не выполнили Заповедь входа. Переполненные, забитые дороги движутся медленно, если вообще движутся.

    Заповедь входаЯ четырежды провалился в области сетевого маркетинга, потому что подсознательно обладал истиной: эта дорога нарушала Заповедь входа.

    Вход – второй из пятеркиЗаповедь входа постулирует: по мере того как барьеры – пороги для входа на любую бизнес-дорогу – снижаются, эффективность этой дороги падает, а конкуренция, наоборот, усиливается. Более высокие пороги для входа приравниваются к более сильным, более мощным дорогам с меньшей конкуренцией и потребностью в исключительности.

    Предприятия с низким порогом входа – это слабые дороги, потому что легкий вход создает высокую конкуренцию и высокий трафик, в котором все разделяют один и тот же пирог. А там, где есть такое движение, нет никакого прогресса.

    Другими словами, если «войти в бизнес» так же просто, как заплатить 200 долларов за комплект дистрибьютора, это не то, что стоит вашего внимания. Если какой-нибудь Джои Блоу, дремлющий в переулке рядом с мусорным контейнером за китайским рестораном «Чана», может начать свой бизнес за считаные минуты, это не тот бизнес, которым вы хотите заниматься! Мир усеян так называемыми предприятиями, у которых нет барьеров для входа. И именно поэтому они отстой, а люди, которые следуют за ними, небогаты.

    Десять лет назад большой шумихой было: «Заработайте миллионы на eBay!» Это продолжалось недолго, потому что возможность в конечном итоге нарушила Заповедь входа. Если бы вы могли создать бизнес eBay за 10 минут, угадайте что? Миллионы других людей сделали бы то же самое. И кто заработал обещанные миллионы? Ранние последователи eBay и основатели eBay. Они ехали по Скоростной полосе и по пути подбирали миллионы пассажиров. Единицы преуспели, а миллионы – нет.

    Еще одной большой шумихой много лет назад было блогерство. Блогеры зарабатывают тысячи! Верно, но в наши дни блогер-мультимиллионер стал исключением. Почему? Возможность отбил легкий вход, что вызвало трафик, конкуренцию и насыщение. Насыщение вызвало снижение объемов продаж. Снижение объемов продаж привело к падению прибыли. Если кто-то может начать бизнес за один день или меньше, делая то же, что и вы, вероятно, вы нарушаете Заповедь входа. Впереди вас ждут низкие шансы на успех. Вот почему мертвых блогов больше, чем активных.

    «Исключительность» в борьбе с легким входомЕсли вы нарушаете Заповедь входа, будьте готовы стать исключительным. Исключительность нивелирует недостатки легкого входа. К сожалению, стать исключительным трудно. Это как из среднестатистического старшеклассника сделать профессионального спортсмена.

    Например, когда я сидел в аудитории с тысячами других сетевых продавцов, то понял: чтобы стать успешным среди тысяч, делающих то же самое, я должен быть исключительным. Я должен быть лучшим. Честно говоря, я знал, что не могу быть исключительным в этой сфере. И наоборот, когда я начинал свой интернет-бизнес, у меня было всего 12 конкурентов. Мог ли я быть исключительным среди дюжины? Абсолютно точно!

    Еще один пример исключительности – игра в профессиональный покер и финансовая торговля: торговля акциями, фьючерсами и валютой. Обе дисциплины нарушают правила входа и имеют небольшие ограничения на доступ. Я могу поехать в Вегас с 10 000 долларов и принять участие в покерном турнире в любое время. Я могу внести 10 000 долларов на брокерский счет и начать торговать валютой. Отсутствие порога входа само по себе создает рынок, и чтобы преуспеть на этом рынке, вы должны быть исключительными. Лучшие (и самые богатые) игроки в покер в мире исключительны и пользуются преимуществами самых слабых, привлеченных слабым входом. Профессионалы называют этих людей «мертвыми деньгами».

    Такое же игровое поле существует на валютных рынках. Новички приходят и уходят, а единственные люди, зарабатывающие миллионы, – это исключительные участники и поставщики в этой области, такие как валютные платформы, брокерские дома и покерные сайты.

    Есть старая поговорка: «Во время золотой лихорадки не копай золото, продавай лопаты!» Когда дело доходит до входа, ваша отрасль и ваш бизнес не должны быть доступны всем.

    Вход – это процесс, а не событиеХотите знать, нарушает ли ваш бизнес правила входа? Ответ прост: вступление в бизнес – это событие или процесс? Реальные бизнес-стартапы – это процессы, а не события. Если вы внезапно оказались в бизнесе, потому что купили комплект дистрибьютора или заполнили онлайн-форму, вы нарушаете вход. Если вы вдруг оказались в бизнесе, потому что предприняли одно или два действия, вы нарушаете вход. И наоборот, если бы я хотел открыть отель типа «бед-энд-брекфаст» в Седоне, штат Аризона, мне пришлось бы найти недвижимость, отремонтировать ее, профинансировать, застраховать, получить лицензию и разрешения, нанять персонал и выполнить около 10 других шагов. Вход – это процесс со множеством деталей.

    Открытие бизнеса, как и богатство, – это согласованный ряд решений, которые формируют процесс. Основатели компаний сетевого маркетинга делают это впечатляюще хорошо, потому что знают, что люди любят события и что может быть лучше, чем «Заполните это приложение, и вы в деле!» Они используют легкость входа в качестве преимущества.

    Как предприниматели, мы хотим создать компании, к которым другие могут присоединиться мгновенно. Не обманывайте себя. Отправка чека по адресу, указанному в конце журнала для предпринимателей, – это не запуск бизнеса. Любое дело, которое занимает 10 минут, чтобы присоединиться/принять участие, нарушает вход. Нарушая вход, вы штампуете свой билет в мир всех и становитесь винтиком в чьем-то плане Скоростной полосы.

    Все это делают!Вы когда-нибудь застревали в пробке на скоростной автостраде и часами никуда не могли двинуться? Добро пожаловать во «все это делают». Дорога, полная движения, – это дорога, забитая людьми. Если все это делают, я не буду этого делать. Я съеду с дороги и вам советую.

    Почему?

    Потому что не все богаты. Иначе вариант «все это делают» сработал бы.

    Когда дело доходит до денег, лучший красный флажок – «все». Он сигнализирует, что Заповедь входа была нарушена. Если все будут очарованы одной и той же деятельностью, она, несомненно, потерпит неудачу.

    Пока «все» покупали дома как сумасшедшие во время жилищного бума, я делал наоборот. Я сидел в стороне и продавал. Когда безумие покупает, вы должны продавать. Когда безумие продает, вы должны покупать или оставаться при своем.

    История усеяна бумами и спадами поведения «все это делают». Бум акций технологических компаний в конце 1990-х годов, последовавший за этим большой взрыв цен на нефть, крах жилищного строительства, который привел к мировому финансовому кризису, и даже недавний биткойн/криптовалюта стали мейнстримом. Все они иллюстрируют стратегию «все это делают» – оживленную дорогу, которая обычно ползет навстречу неминуемой гибели, как стадо ягнят, направляющихся на бойню.

    Предупреждающие знаки «всех»В конце 1990-х, когда акции технологических компаний стремительно росли, я потерял деньги, потому что следовал за всеми. Я научился. Во время последнего жилищного бума я не покупал дома. Нет, на этот раз я продал три объекта недвижимости до спада. В то время, как рынок жилья рухнул, а вскоре последовали акции, я уже давно ушел и сидел с деньгами. Откуда я это узнал?

    Я заметил признаки ситуации под названием «все это делают». Когда возникает иррациональное изобилие в отношении любых инвестиций, которые проникают в команду потребителей, это значит, что пришло время ВЫЙТИ И ДЕРЖАТЬСЯ В СТОРОНЕ.

    Когда сантехник приходит, чтобы починить туалет, и бредит о своих трех арендуемых объектах недвижимости, которые выросли на 15 % за последние три месяца, пришло время выйти и держаться в стороне.

    Когда ваш личный тренер в восторге от своего портфеля акций интернет-компаний, который заработал 40 % за два месяца, пришло время выйти и держаться в стороне.

    Когда ваш кузен – водитель грузовика говорит, что вам нужно инвестировать в эту замечательную криптовалюту «altcoin», потому что она выросла на 250 %, пришло время выйти и держаться в стороне.

    Тупые деньги – ВСЕ – всегда появляются под конец любого бума.

    Кто эти тупые деньги? Потребители! Люди, которые гоняются за деньгами!

    Но некоторые проницательные люди овладели Правилом всех. Вместо того чтобы выйти, они закрывают другую сторону и получают прибыль от падения. С каждым неудавшимся бумом появляются новые миллионеры и миллиардеры, потому что они видели надвигающийся крах, неизбежный в каждом стремительном иррациональном восхождении.

    В то время как фондовый рынок взорвался в начале 2009 года, кто покупал и кто продавал? Все продавали. Я давно ушел и все продал годом раньше. Уоррен Баффет покупал. Все продают, а самый богатый человек в мире покупает. Хммм. Может быть, все ошибаются? Да, это возможно.

    Если вы хотите жить не так, как все, вы не можете быть такими, как все. Не путайте это с исключительностью. Вы должны возглавить стаю и заставить «всех» следовать за вами. Когда овцы выстраиваются гуськом на бойню, вы хотите владеть скотобойней.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Заповедь входа постулирует, что, если порог входа падает, повышается конкуренция и дорога слабеет.

    • Легкие подъездные дороги обеспечивают более интенсивное движение. Увеличение дорожного движения порождает высокую конкуренцию, а высокая конкуренция создает низкую маржу для участников.

    • Предприятия со слабым входом часто не имеют контроля и работают на уже насыщенных рынках.

    • Исключительность требуется, чтобы преодолеть слабый входной порог.

    • Доступ к дороге бизнеса должен быть процессом с «уплатой» взносов, а не событием.

    • «Все» состоит из большинства, и их обслуживают СМИ.

    • Если бы все были богатыми, «все это делают» было бы рабочей стратегией. А если все богаты, то, в сущности, никто не богат.

    • «Все это делают» – это сигнал переоцененных условий и прихода «тупых денег».

  

  
    Глава 32 Заповедь потребности

    Для чего мы все живем, если не для того, чтобы облегчить жизнь друг друга?

    – Джордж ЭлиотПесчаный фундамент дома крошитсяДевяносто процентов всех новых предприятий терпят крах за пять лет, и я знаю: они не выполняют Заповедь потребности.

    Потребность – третья из пятеркиКогда вы строите бизнес на ошибочном фундаменте, он терпит неудачу. Песчаные фундаменты домов крошатся. Предприятия, которые нарушают Заповедь потребности, попадают в категорию 90 % неудач или маскируются под работу. Выигрышная бизнес-предпосылка – это простая концепция, о которой часто забывают и которая должна быть до смешного очевидной, но это не так. Выигрывают компании, которые закрывают потребности и обеспечивают ценность. Предприятия, которые закрывают потребности и предоставляют ценность, получают прибыль. Эгоистичные, нарциссические мотивы не создают хороших долгосрочных бизнес-моделей.

    Подумайте о назначении различных предприятий. Зачем они существуют? Чтобы удовлетворить свое эгоистичное желание «делать то, что ты любишь»? Чтобы удовлетворить свою жажду богатства и финансовой свободы? Серьезно, никого не волнуют ваши желания, ваши мечты, ваши страсти, ваши «почему» и «зачем» или причины, по которым вы хотите быть богатым. Никого не волнует, что вы хотите владеть «Феррари» и доказать, что ваши родители ошибаются. Никого не волнует, что корпоративная Америка обидела вас. Никому нет дела! Да, мир – эгоистичное место, и никому нет дела до ваших мотивов «ехать по Скоростной полосе».

    Так что же важно для людей?

    Людям важно, что ваш бизнес может им дать. Как он поможет им? Что такого в нем есть для них? Решит ли он их проблему? Сделает ли жизнь легче? Предоставит ли убежище? Сэкономит ли деньги? Обучит ли их? Заставит ли их что-то почувствовать? Скажите мне, с какой стати я должен вкладывать деньги в ваш бизнес? Какую ценность вы привносите в мою жизнь?

    Вернемся к нашей дихотомии производитель/потребитель. Потребители эгоистичны. Они требуют знать: «Что мне это даст?» Чтобы преуспеть в качестве производителя, откажитесь от собственного эгоизма и обратитесь к эгоизму других.

    Прекратите гоняться за деньгами – гоняйтесь за потребностямиНикогда не начинайте бизнес только для того, чтобы заработать деньги. Перестаньте гоняться за деньгами и начните гоняться за потребностями. Позвольте мне повторить это: перестаньте думать о бизнесе с точки зрения ваших эгоистичных желаний, будь то деньги, мечты или «делай то, что любишь». Вместо этого преследуйте потребности, проблемы, болевые точки, недостатки в обслуживании и эмоции.

    Предприниматели терпят неудачу, потому что создают бизнес, основанный на эгоистичных предпосылках, а эгоистичные предпосылки не приносят прибыли. Они ведут 90 % начинаний прямо в мусорную корзину.

    «Мне нужен новый поток дохода».

    «Я – эксперт в [заполните пропуск], так что я это сделаю».

    «Я прочел книгу о том, как стать богатым, а она говорит начать бизнес».

    Неверно. Неверно. И неверно!

    Опять же, эгоистичные, нарциссические предпосылки – это VIP-приглашения нарушить Заповедь потребности.

    Вы и ваш бизнес привлекаете деньги, когда перестаете быть эгоистичными и переключаете внимание с собственных потребностей на потребности других людей. Сначала дай, потом возьми. Потребности превыше всего, а не деньги! Очаруйте рынок своими эгоистичными потребностями, и я сделаю ставку на вашу неудачу.

    Джои был экспертом по боевым искусствам и любил свое ремесло. Следуя советам гуру, он решил «делать то, что ему нравится», и открыл студию боевых искусств. Через 10 месяцев его студия закрылась, ведь он больше не мог содержать свою семью на 21 000 долларов в год.

    Еще до того, как Джои начал, он был обречен на неудачу. Он занялся бизнесом, основанным на ошибочной предпринимательской дороге, вымощенной песком. Предпосылке, основанной на эгоистичных потребностях и эгоистичных желаниях: «Я эксперт в боевых искусствах и люблю искусство, поэтому я должен открыть студию». Правильный фундамент основан на внешних потребностях рынка, а не на внутренних потребностях бизнесмена. Вместо эгоистичных мотивов о чем должен был думать Джои?

    • Есть ли ПОТРЕБНОСТЬ в студии боевых искусств в моих окрестностях?

    • Что другие студии боевых искусств делают не так, а я мог бы ЛУЧШЕ?

    • Какую ЦЕННОСТЬ я предлагаю тому, кто хочет изучать боевые искусства?

    • Какие АКТИВЫ я приношу местному обществу?

    Джои потерпел неудачу, потому что на рынке не было реальной потребности и его мотивы были эгоистичными. Если бы Джои проанализировал эти вопросы в первую очередь, его шансы на успех значительно увеличились бы.

    Несколько лет назад, во время экономического роста, я заметил, что отдельный магазин строится в районе моей матери в Чандлере, штат Аризона, пригородном спальном районе к югу от Феникса. Пока здание росло и обитатель магазина въезжал, пламя неудачи пробивалось наружу. Откуда я знаю?

    Этот новый магазин был бутиком одежды в стиле хип-хоп. Пристегните ремень безопасности, вот и неудача! Почему? Магазин нарушает Заповедь потребности. Людям, живущим в округе, не нужен магазин хип-хопа. Район не городской, поблизости нет танцевальных клубов, и ничто даже отдаленно не напоминает хип-хоп. На самом деле менее чем в 100 метрах от отеля находится дом престарелых. Можно ли считать девяностооднолетнего дедушку целевым рынком для хип-хоп-снаряжения? Очевидная проблема здесь – эгоизм. Владелец следует своим страстям, своей любви к хип-хоп-музыке и культуре. Может быть, лайф-коуч сказал ему: «Делай то, что любишь». Через 18 месяцев магазин закрылся. Дорога была вымощена песком, потому что не проистекала из потребности.

    Те, кто гонятся за богатством, гонятся за деньгами, а не потребностямиЧасто я читаю сообщения от начинающих предпринимателей с грандиозными целями сделать состояние, открыв свое дело. Побудьте на любом бизнес-форуме, и вы увидите, как эгоизм отравляет колодец успеха.

    • Как я могу сделать деньги, начав бизнес?

    • Какой бизнес я могу начать с 200 долларов, чтобы делать по 5 тысяч долларов в месяц?

    • Какой бизнес на дому я могу начать?

    • У меня есть друг, который производит какие-то штуковины. Как вы думаете, я могу заработать деньги, продавая их?

    • Что я могу продавать на Amazon, чтобы получать пассивный доход?

    • Какой хороший продукт можно импортировать из Китая и продавать на eBay?

    • Какой бизнес лучше всего начать, имея небольшую сумму денег на руках?

    Если вы будете задавать себе подобные вопросы, вы, скорее всего, потерпите неудачу, потому что эти диалоги разоблачают вашу озабоченность деньгами, а не потребностями или ценностями. У вас все наоборот! Я называю таких предпринимателей «охотниками за деньгами». Они прыгают от одного бизнеса к другому, спекулируя на разнице рынков, редко решая потребности или создавая ценность.

    Охотники за деньгами – это потребители, которые еще не совсем превратились в производителей. Они хотят быть производителями, но эгоистично мыслят, как потребители.

    Например, во время жилищного бума охотники за деньгами стали ипотечными брокерами и агентами по недвижимости. Лопнувший пузырь очистил отрасль от излишков. Когда потери права выкупа достигли небывалого максимума, «модификаторы кредитов» стали новейшими охотниками за деньгами. Каждый бум привлекает охотников за деньгами, которые запрыгивают на поезд тренда, чтобы обслуживать только себя. С большим количеством эгоистичных потребителей, на которых можно охотиться, охотники за деньгами выживают, а иногда и процветают. По крайней мере, до тех пор, пока их не уличат в мошенничестве или не начнется новый виток.

    Чтобы привлечь деньги – забудьте про деньгиХотите зарабатывать большие бабки? Тогда начните привлекать деньги, вместо того чтобы за ними гоняться.

    Деньги подобны озорной кошке: если вы гоняетесь за ними по окрестностям, они ускользают от вас. Кошка прячется на дереве, за розовым кустом или в саду. Однако если вы проигнорируете ее и сосредоточитесь на том, что привлекает кошку, она подойдет к вам и сама запрыгнет на колени.

    Деньги привлекают предприятия, которые решают проблемы. Их привлекают люди, которые удовлетворяют потребности и повышают ценность. Массово закрывайте потребности и массово привлекайте деньги.

    Количество денег в вашей жизни – это просто отражение того количества ценности, которое вы дали другим. Игнорируйте этот симбиоз, и деньги будут игнорировать вас. Успешный бизнес объединяет одна общая черта: удовлетворение потребностей потребителей, отражаемое продажами на рынке. Рынки и потребители, а не вы, определяют жизнеспособность вашего бизнеса. Если вы продадите 10 миллионов чего-либо, 10 миллионов человек ПРОГОЛОСУЮТ за то, что ваш продукт поможет им или удовлетворит одну из их потребностей.

    Единственная рабочая дорога Скоростной полосы – это дорога, вымощенная цементом – твердыми потребностями, желаниями и решениями, а не песком. Решайте потребности в массовом масштабе или величинах. Произведите неординарное воздействие и начните предоставлять ценность! Пусть деньги придут к вам! Посмотрите за пределы своего мира, перестаньте быть эгоистичными и помогите своим собратьям решить их проблемы. В мире эгоизма станьте бескорыстными.

    Вам нужно что-то более конкретное? Нет проблем! Дайте миллиону людей достичь одного из пунктов нижеследующего списка:

    1. Дайте им возможность почувствовать себя лучше (развлечения, музыка, видеоигры).

    2. Помогите им решить проблему.

    3. Научите их.

    4. Помогите им выглядеть лучше (здоровье, питание, одежда, макияж).

    5. Дайте им безопасность (для дома, личную безопасность, здоровье).

    6. Дайте положительные эмоции (любовь, счастье, смех, уверенность в себе).

    7. Удовлетворите их аппетит – от базовых моментов (еда) до провокационных (секс).

    8. Сделайте вещи проще.

    9. Сделайте упор на их мечты и подарите надежду.

    …и я гарантирую, вы будете стоить миллионы.

    Поэтому в следующий раз, когда вы будете бродить по Интернету в поисках заработка, расслабьтесь и спросите себя: «Что я могу предложить миру?» Предложите мировую ценность, и деньги притянутся к вам как к магниту!

    «Делайте то, что любите», и умрите, пока вы это делаетеОстерегайтесь гуру, говорящих: «Делай то, что любишь, и деньги последуют за тобой!» Чушь! Этот путь нарушает Заповедь потребности и редко сходится с богатством. На самом деле он может привести вас к разрушительной любви.

    Если вы похожи на меня, «делай то, что любишь» никогда не было для вас вариантом. Подумайте о том, что вы любите, а затем подумайте, заплатит ли кто-нибудь за это. Это решит проблему? Достаточно ли вы хороши, чтобы зарабатывать на этом деньги? Скорее всего, нет.

    Чтобы совет «делай то, что любишь» работал, вам нужны две вещи:

    1. Ваша любовь должна закрывать потребность.

    2. Вы должны быть исключительными в этом.

    Я люблю играть в баскетбол, но у меня это плохо получается. Я не могу использовать свою любовь к баскетболу в карьере. Я люблю играть на пианино, но, опять же, у меня это плохо получается. Я люблю много вещей, но я отстойно их делаю! Если бы я хотел сколотить карьеру на одной из этих «любовей», мне понадобилось бы неограниченное время и деньги, потому что никто не заплатит мне за плохое качество.

    Рассмотрим эту книгу. Мне нравится писать. Книга представляет собой мечту «делать то, что я люблю», и эта мечта стала возможной благодаря Скоростной полосе. Если бы мне понадобилась эта книга для оплаты ипотеки (у меня ее нет!), я не уверен, что погасил бы долг. Я понятия не имею, будет ли книга продана тиражом 10 экземпляров или 10 миллионов. Поэтому не могу на нее положиться.

    Написание книг – это переполненная область. То, что я люблю писать, не гарантирует, что за этим последуют деньги. На самом деле никого не волнует, что я люблю писать. Вас волнует? Конечно, нет! Вы хотите знать, поможет ли вам то, что я пишу.

    В интервью журналу миллиардера АрДжи Кирка спросили о критериях его успеха. Он ответил: «Пусть другие скажут, полезен я или нет».

    Не вам решать, полезны ли вы. Рынок принимает такое решение.

    Люди платят за свое удовлетворение. Они платят не за то, чтобы удовлетворить вашу потребность «делать то, что вы любите».

    Люди платят за решения, а не за ваше удовольствие.

    Люди платят за решенные проблемы.

    Людям наплевать на вашу любовь к чему бы то ни было. Если «делай то, что любишь» не удовлетворяет потребность эффективно, никто за это не заплатит!

    Но мне не нужно получать деньги за дела, которые я люблю. Меня обеспечила Скоростная полоса.

    Другими словами, деньги привели меня к тому, чтобы «делать то, что я люблю», а не наоборот. Как вам такая ирония?

    Если вы один из немногих счастливчиков, которые могут получать доход от определенной деятельности, которую вы любите и достаточно в ней хороши, слава вам. И поздравляю – возможно, вам не понадобится Скоростная полоса. Медленной полосы вполне может хватить. Не беспокойтесь. Но для тех из нас, кто не может превратить свою любовь в доход, есть другие альтернативы, проложенные Скоростной полосой.

    Подделки и производные от «делай то, что любишь»Если вы не можете заработать на любимом деле, вы, скорее всего, попадете в ловушку. Ваша естественная реакция – заключить сделку с дьяволом – Медленной полосой. Вы отдаете свою жизнь, делая то, что ненавидите, в обмен на то, что любите. Вы говорите: «Я выполню пять дней работы, которую ненавижу, чтобы насладиться хобби на выходных». Этот бартер похож на рациональное мышление?

    Например, мой друг Энди – агент по сбору платежей в банке – ненавидит свою работу. Когда мы вместе пьем пиво, я слышу жалобы, разочарование и недовольство работой: микроменеджмент, похожий на нацизм, некомпетентный начальник и его психотические коллеги. Мой друг на линии огня со всех фронтов. Он отупевает от этих страданий пять дней в неделю. Его спасение – это выходные. Он платит стратегией «делай то, что ты ненавидишь» за выходные в стиле «делай то, что ты любишь» – лодочный спорт.

    А другие люди договариваются с альтернативой стратегии «делай то, что ты любишь» или с ее производной. Например, Полин любит вязать, поэтому продает свое вязание в Интернете. Хосе любит автомобильное аудио, поэтому открывает магазин автомобильных стереосистем. Дженис любит лепить и продает свои работы в местной галерее. Гэри – заядлый культурист, поэтому становится личным тренером.

    У таких производных есть две опасности:

    1. Они не рассчитаны на то, чтобы принести прибыль быстро.

    2. Они ставят любовь под угрозу.

    Во-первых, «делай то, что любишь» редко приносит деньги быстро, потому что, скорее всего, не только ВЫ делаете то, что любите, но и тысячи других тоже (просто посмотрите на прослушивания в первую неделю «Американского идола» для доказательства). Потребность слаба. Это насыщает рынки и делает маржу прибыли незначительной.

    В моем тренажерном зале знакомый личный тренер сказал мне, что изо всех сил пытается свести концы с концами. Когда я спросил почему, он ответил, что у личных тренировок настолько высокая конкуренция, что он не может взимать цену, стоящую его времени. Его плата за услуги терпит дефляцию.

    Так почему же область персональных тренеров так насыщена? Все просто. Люди следуют любимому совету гуру, не задумываясь о потребности: «Делай то, что любишь». К сожалению, если вам НРАВИТСЯ это занятие, делайте ставку на то, что тысячи других тоже любят это. Если вы «делаете то, что любите», приготовьтесь к жесткой конкуренции. Кто пользуется более высокой маржой? Личный тренер? Или парень, который основал компанию по уборке мест преступлений?

    Вторая опасность производных заключается в том, что ваша любовь становится уязвимой, когда вы делаете это за деньги. Если вас заставляют делать что-либо, даже то, что вы якобы любите, в обмен на зарплату, эта любовь подвергается опасности.

    Несколько десятилетий назад я устроился водителем лимузина, потому что любил водить машину. К тому времени, когда эта работа закончилась, я возненавидел вождение. После работы я оставался дома – настолько мне надоело водить машину. Моя любовь была осквернена.

    Когда-то у меня была подруга, которая создавала фантастические картины. Когда я спросил ее, почему она не рисует полный рабочий день, чтобы зарабатывать этим на жизнь, ее ответ был прост: я рисую, когда мне страстно хочется. Несколько раз, когда она рисовала за деньги, это тормозило ее творчество, потому что с того момента другая сила питала мотивацию – деньги, а не эмоции. Деньги и требования жизни омрачают любовь и превращают ее в бремя.

    Ваше зажигание: Переход от любви к страстиМотивационное топливо для Скоростной полосы – это не любовь, а страсть. Страсть к вашему будущему и к личностному росту. Если у вас есть страсть к определенной цели, вы сделаете для нее все, что угодно. У меня была страсть к «Ламборгини», и я был готов на все ради нее. Собирать собачье дерьмо, мыть полы, работать в 3 часа ночи – чего бы это ни стоило, у меня была мотивация сделать это. Была ли у меня страсть или любовь к вождению лимузинов? Черт возьми, нет! Но у меня была страсть к моим будущим целям и к тому, чего я ожидал от жизни. Это побудило меня действовать, а затем повторить действие.

    Вашему автомобилю нужно зажигание, стартер, то, что заставляет вас вскакивать с постели утром, чтобы справиться с этим днем. Это зажигание – страсть. Другие люди могли бы назвать это смыслом, целью или «почему». Страсть у всех разная, но когда вы ее найдете, вы сделаете для нее все, что угодно.

    Каково ваше «ПОЧЕМУ»? Зачем вы это делаете? Зачем ехать по Скоростной полосе? Кому вы хотите доказать свою правоту? Мои «ПОЧЕМУ» выглядят так:

    «Я хочу выплатить ипотеку моей матери».

    «Я хочу просыпаться не по будильнику».

    «Я хочу написать книгу без оглядки на деньги».

    «Я хочу большой дом с бассейном в горах».

    «Я хочу „Ламборгини“».

    «Я хочу изменить мир».

    «Я хочу доказать ему, что он не прав».

    Страсть превосходит мотивацию «делай то, что любишь», потому что страсть обобщена и может быть сфокусирована на любой цели. Когда акцент установлен на «делай то, что ты любишь», фокус становится типичным для отрасли, и вы, скорее всего, нарушите Заповедь потребности.

    Почему вы начинаете этот бизнес?

    Потому что это любите?

    Или потому что это реальная потребность рынка?

    Я повторю: жажда конечной цели, «почему» руководит действиями на Скоростной полосе.

    Майк Роу, ведущий ТВ-шоу «Грязная работа», рассказал о нескольких владельцах предприятий, у которых были менее привлекательные обязанности. От тестирования бычьего навоза до очистки голубиного помета – владельцы были увлечены. Никто из них не «любил» то, что делал, но у них были страстные «почему» и внушительные банковские счета. Конкуренция была скудной, потому что все остальные занимались преследованием идеи «делай то, что любишь».

    Страсть стирает страдания работыКогда я находился в режиме стартапа со своей компанией, я работал намного дольше привычного рабочего дня. Страдал ли я? Нет. Мне это нравилось, потому что у меня были свои «почему» и я двигался к ним. Путешествие ожесточило меня, бросило мне вызов, и да, это было даже весело! Я был страстно увлечен тем, чего хотел, и собирался это получить. Скоростная полоса – это не пункт назначения, а личное путешествие.

    Написание этой книги было долгим путешествием, и я признаю, что трижды сдавался. Почему? После того как я год писал и не закончил, моя любовь к писательству испарилась. Моя любовь превратилась в ненависть. Я «делал то, что люблю», и внезапно эта любовь исчезла, потому что люди ждали книгу. Я признался другу: «Я бросил. Мне это больше не нравится, и мне не нужно ее заканчивать».

    Так как же я закончил, если моя любовь к писательству испарилась? Я нашел свою страсть, которая заставила меня закончить: я люблю видеть, как мечты других становятся реальностью. Когда мертвый сон внезапно оживает, я чувствую прилив сил. Каждый раз, когда я хотел сдаться, я получал электронное письмо, которое аплодировало мне: «Ваш форум изменил мою жизнь» или «Спасибо, моя жизнь изменилась к лучшему». Это страстная валюта, которая превратила мои писательские усилия в действия. Я перешел от любви к страданию, а затем и к страсти.

    Пусть ваша дорога сольется с фантастической мечтойДорога, которая не сходится с вашими мечтами, – это тупик. Когда вы отступаете от мечты, жизнь увядает. Вспомните детство, когда вы услышали: «Кем ты хочешь стать, когда вырастешь?» О чем на самом деле этот вопрос? Это зонд, чтобы найти дорогу к своим мечтам, и обычно на него отвечали, не ограничивая себя в желаниях. Что касается меня, то я хотел быть астронавтом (виноват Хан Соло), режиссером (виноват Джордж Лукас) и писателем (виноват Айзек Азимов).

    А как насчет вас? Какова ваша возмутительная, фантастическая мечта? И настоящий вопрос, вызывающий беспокойство: есть ли шанс, что вы это делаете или будете делать? Более чем вероятно, что это не так, потому что Медленная полоса убила мечту.

    Я задал этот вопрос своему другу Рику. Он не ответил: «Я хотел быть торговым представителем в „Веризон Уайерлесс“»[47]. Нет. Он ответил: «Я хотел стать гонщиком». Итак, почему Рик сегодня продает сотовые телефоны? Есть ли хоть малейший шанс, что он действительно станет гонщиком?

    Нет, такого шанса нет. Мечта мертва, а дорога заброшена. Тем не менее, когда Рик остается на своей работе и ждет повышения, он задается вопросом: «Должно быть нечто большее, чем это».

    А еще есть Сара. Она не ответила на мой вопрос: «Я хотела быть менеджером смены в „Тако Белл“»[48]. Нет, она хотела быть художницей. Но сегодня Сара работает в кладбищенскую смену, вытирая полы в столовой от разгильдяев, которые приняли сметану за краску для пальцев. Когда она швыряет швабру в отжимную машину, у Сары на мгновение возникает беспокойство: «Неужели это то, во что превратилась моя жизнь?»

    Проблема этих людей не в их работе. У всех нас была дерьмовая, неловкая работа, которую мы ненавидели. Проблема в том, что их тупиковая дорога никогда не сольется с мечтами. Мечты оставлены, чтобы оплачивать счета. Вместо дороги, идущей к мечтам (или к шансу на мечту), их дорога проходит через неизбежный ад. Жизнь становится страданием. Нет ничего плохого в том, чтобы работать в «Веризон» или «Тако Белл». Черт возьми, эти работы были бы повышением по сравнению с бессмысленными работами, которыми я занимался. Но, пожалуйста, не делайте эти работы своим концом, своей последней дорогой, потому что «конец», скорее всего, никогда не наступит.

    Видите ли, если ваша мечта мертва, то мертва и ваша страсть. «Отсутствие страсти» приводит вас в оцепенении к величайшему скрипачу в мире, когда он играет в переходе метро. «Отсутствие страсти» ведет к заурядности и земле «всех». «Отсутствие страсти» ведет к несчастью. «Отсутствие страсти» равно отсутствию богатства.

    Если вы боретесь за мотивацию, оживите свою мечту и перейдите на дорогу, способную привести вас к цели.

    Найдите свой «снег в туалете»Как вы находите свою страсть, смысл или свое «почему»? Это происходит либо от волнения, либо от недовольства. Прочтите эту историю, опубликованную на Форуме Скоростной полосы (TheFastlaneForum.com):

    Я вырос в бедной семье и жил в старом ветхом сарае – жалком подобии дома. Одним из худших времен года была зима, потому что наши водопроводные трубы замерзали и у нас не было воды. Единственным способом спустить воду в туалете было принести снег в сарай, сложить его в бак за унитазом и подождать, пока он растает. Я видел, как мама насыпала снег в унитаз, чтобы мы могли смыть воду. Хуже всего было то, что его приходилось наполнять каждый раз, когда кто-то делал свое дело. Я подумал про себя: «Я больше никогда не хочу так жить!»

    В чем ваша страсть – ваш вечный «снег в туалете»?

    Лесли Уолберн страстно любит животных. Разочарованная окружными приютами, которые усыпляют собак, она мечтает спасать животных без убийства. Хотя она может «делать то, что любит» и устроиться на работу в приют, это не приблизит ее к мечте, и работа не поможет ей накопить богатство, необходимое для осуществления мечты. Да, приюты для собак стоят дорого. Вместо этого Лесли позволяет своей страсти подпитывать ее мотивацию. Она начинает бизнес Скоростной полосы (не связанный с животными), который в конечном итоге профинансирует ее мечту. Ее страсть ведет к мечте без горнила денег.

    Подумайте о том времени, когда ваша жизнь перевернулась с ног на голову от волнения и/или недовольства.

    Это и есть ваша страсть. Для меня этой страстью была «Ламборгини», которую я увидел в подростковом возрасте и решил: «Однажды у меня будет такая». Для меня неудовлетворенной страстью было наблюдать, как моя мать борется на бесперспективной работе, пытаясь вырастить троих детей без мужа. И то и другое подпитывало меня. Я хотел иметь «Ламборгини» и хотел помочь моей матери. Возбуждение (желания) служит страстным топливом, как и недовольство (нежелательные ситуации).

    Это позволило мне делать то, что другие не стали бы.

    Если вы найдете свою страсть, вы тоже будете так делать.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Заповедь потребности гласит, что бизнес, который закрывает потребности, выигрывает. Потребности могут быть болевыми точками, пробелами в обслуживании, нерешенными проблемами другого характера или эмоциональным недовольством.

    • Девяносто процентов всех новых предприятий терпят неудачу, потому что базируются на внутренних потребностях основателя, а не на внешних потребностях рынка.

    • Никому нет дела до ваших эгоистичных желаний. Людей интересует только то, что ваш бизнес может им дать.

    • Охотники за деньгами не освободились от собственного эгоизма, а их предприятия часто преследуют потребности создателей.

    • Люди голосуют за ваш бизнес своими деньгами.

    • Гонитесь за деньгами, и они будут ускользать от вас. Но если вы станете их игнорировать и сфокусируетесь на том, что привлекает деньги, вы притянете их к себе.

    • Помогите миллиону людей, и вы станете миллионером.

    • Чтобы деньги пришли в результате стратегии «делай то, что любишь», ваша любовь должна закрывать потребность, а вы должны быть в этом уникальны.

    • «Делай то, что любишь» создает переполненные рынки с грустной маржой.

    • Когда у вас есть финансовые ресурсы, вы можете «делать то, что любите» и не получать за это оплату. Либо у вас это должно великолепно получаться.

    • «Делай то, что любишь» может подвергнуть вашу любовь опасности.

    • Страсть к конечной цели, ваше «почему» ведут к успеху на Скоростной полосе.

    • Если у вас есть страстное «почему», вы можете превратить работу в радость.

    • «Делать то, что ты любишь» обычно приводит к нарушению Заповеди потребности.

    • Правильная дорога для вас – это та дорога, что сливается с вашими мечтами.

  

  
    Глава 33 Заповедь времени

    Стоимость вещи – это часть жизни, которую необходимо обменять на нее немедленно или в долгосрочной перспективе.

    – Генри Дэвид ТороРазорвите путыСамая любимая (и неправильно толкуемая) заповедь – это Заповедь времени. Заповедь времени требует, чтобы ваш бизнес и его доход отделялись от вашего времени. Может ли ваш бизнес работать, пока вы отдыхаете? Заповедь времени – это пассивный доход и живое денежное дерево.

    Время – четвертое из пятеркиПрибыльный бизнес не гарантирует ни богатства, ни экономии времени. Некоторые владельцы бизнеса женаты на своих предприятиях. Их бизнес – это работа и пожизненное тюремное заключение.

    Хотя отдавать свое сердце и душу ради бизнеса совершенно нормально на стадии стартапа, роста и созревания, это не то, как я хотел бы жить 40 лет. Заповедь времени спрашивает:

    • Можно ли автоматизировать и систематизировать этот бизнес так, чтобы он работал без меня?

    • Достаточно ли велика моя маржа, чтобы нанять персонал?

    • Может ли моя деятельность выиграть от внедрения саженца денежного дерева?

    • Как я могу заставить этот бизнес работать, исключая мое время?

    Работа – это торговля временем для получения дохода, и да, некоторые предприятия – это тоже работа. Цель Скоростной полосы – отсоединить ваше время от дохода, даже если этот доход не составляет миллионы. Вы бы предпочли работать 10 часов в неделю и зарабатывать 60 000 долларов или работать 70 часов в неделю за 140 000 долларов? Каждый раз я предпочитал первое второму.

    Эшлин Гарднер любит искусство и литературу. Следуя пророческим советам гуру, она отправляется «делать то, что любит» – открывает кофейню с местными художниками и проводит еженедельные литературные чтения. Как и новые любовные отношения, ее новый бизнес начинается на ура, становясь источником волнения и рвения. Но через два года блеск исчезает в трудностях. Эшлин понимает, что не владеет своим бизнесом, это он владеет ею.

    Она встает в 4 утра, чтобы открыться, и остается до 8 вечера, чтобы закрыться. 24/7 бизнеса – это вечное состояние заезженной клячи. Сотрудники приходят и уходят, а хорошие требуют такой оплаты, которую Эшлин не может себе позволить. Ее социальная жизнь умирает. Ее парень расстается с ней, потому что у нее никогда не хватает на него времени. Ее абонемент в спортзал истекает, а вместе с ним и еженедельные занятия йогой. Стремясь вернуть себе свое время и свою жизнь, Эшлин подумывает о том, чтобы нанять управляющего. К сожалению, это оставит ее маржу в минусе. Эшлин не будет работать бесплатно, и цена ее жизни не стоит той прибыли, которую она получает. Спустя три года Эшлин закрывает кафе и надеется вернуться в ряды сотрудников, а не работодателей.

    Эшлин не потерпела неудачу в бизнесе. Ее кофейня была успешной и приносила ей скромный доход. Где она потерпела неудачу? Она нарушила Заповедь времени и, как большинство владельцев бизнеса, не думала о чем-либо, кроме вдохновения.

    Денежное дерево, которое никогда не вырастетУспешный бизнес – это не развлечения и игры, особенно те, которые нарушают Заповедь времени. Часто люди вступают в бизнес с неправильным представлением о том, на что это будет похоже. Подпитываемые гуру и лайф-коучами, многие вводятся в заблуждение, полагая, что мотивации от «будь сам себе начальником» и «делай то, что любишь» достаточно для успеха. К сожалению, эти потенциальные владельцы бизнеса сливаются с дорогами, которые уводят их в пустыню. А денежные деревья не растут в пустыне.

    Как водитель Скоростной полосы, вы можете начать любой бизнес, но в конечном итоге надо стремиться к автоматизации. Вы хотите пассивности и живого денежного дерева. Когда вы не выполняете заповедь времени, неудача вызвана одним из двух препятствий. А именно:

    1. У вас нет доступа к семенам, поскольку ваша деловая дорога началась с дефицита.

    2. Семена не растут в неплодородной почве.

    Если ваш бизнес основан на саженцах денежного дерева, он должен быть способен вырасти в денежное дерево. Контент-системы, компьютерные системы, программные системы, системы распределения и системы человеческих ресурсов – все это саженцы денежных деревьев. Если ваш бизнес не основан на одном из них, можно ли добавить его, чтобы сделать бизнес пассивным?

    Проблема большинства деловых дорог заключается в том, что они негостеприимны к денежным деревьям просто потому, что нарушают Заповедь времени. Семена недоступны, а доступные не попадут в почву.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Бизнес, который тесно связан с вашим временем, – это фактически работа по найму.

    • Бизнес, который приносит вам прибыль, независимо от вашего времени, отвечает Заповеди времени.

    • Чтобы соответствовать Заповеди времени, начните с бизнеса, в котором есть саженец денежного дерева или в который такой саженец можно добавить.

  

  
    Глава 34 Заповедь масштаба

    В бизнесе, чтобы достичь успеха, нужно лишь единожды оказаться правым.

    – Марк КьюбанОграничение скорости – 15 или 150?Когда ваша бизнес-дорога нарушает Заповедь масштаба, умножение богатства ограничено. Другими словами, вам дается ограничение скорости. Езжайте по любой дороге с ограничением скорости 15, и вы никуда не доберетесь быстро. Масштаб – это рычаг, а рычаг – это то, что дает уравнению богатства Скоростной полосы его силу.

    Масштаб – пятый из пятеркиБизнес-рычаги – это как игровое поле или среда обитания воды. Вы можете поселиться в океане или в бассейне в местном парке. Существует шесть бизнес-сред обитания:

    • Местный/сообщество (бассейн)

    • Округ/город (пруд)

    • Штат (лагуна)

    • Региональный (озеро)

    • Национальный (море)

    • Всемирный (океан)

    Масштаб трудно найти локально или в бассейне, который подходит только для небольшого числа людей. Конечно, это можно сделать, но для этого нужна величина, а величина обходится недешево. Если у вас есть солярий, ваша среда обитания – местная. Если у вас есть высококлассный ресторан, ваша среда обитания – округ/город. Если у вас есть интернет-компания, ваша среда обитания находится по всему миру. Чем больше среда обитания, тем больше потенциальная скорость или рычаг вашей Скоростной полосы.

    Врежьте по хоум-ранам, а не по одиночным мячамМиллиардер Марк Кьюбан недавно написал в своем блоге, что не имеет значения, сколько раз вы ошибаетесь в бизнесе, потому что вы должны быть правы только один раз и этот «один раз» может настроить вас на всю жизнь. Другими словами, занимайтесь бизнесом хоум-ранов.

    Бизнес – как бейсбол. Играйте на поле, где вы можете попасть в хоум-раны; не играйте на поле, где они запрещены! Например, если у вас есть бутик одежды на центральной улице, вы нарушаете Заповедь масштаба, потому что ваш пул клиентов набирается из местной торговой зоны. Чтобы преодолеть масштаб, владелец бизнеса должен ввести рычаги в форме репликации: открыть больше магазинов, продавать франшизы или торговать в Интернете.

    К сожалению, большинство предпринимателей занимаются «одиночным» бизнесом. Их игровое поле чахлое. Их дорога кричит: «Ограничение скорости: 15». Хоум-ран невозможен, и их среда обитания сморщилась. Если вы массажист, у вас никогда не будет 10 000 посетителей за дверью. Нет никакого рычага! И если у вас нет рычагов в уравнении Скоростной полосы, у вас нет шансов! Заповедь масштаба подобна будке оплаты на пути к Закону воздействия!

    Уравнение богатства Скоростной полосы: ОбезоруженоКогда вы нарушаете Заповедь масштаба, вы разоружаете уравнение богатства Скоростной полосы и превращаете ее в Медленную полосу. Вспомните уравнение богатства Скоростной полосы:

    Богатство = Чистая прибыль + Стоимость активовСтоимость активов зависит от чистой прибыли, которая определяется прибылью за единицу, умноженную на проданные единицы.

    Чистая прибыль == Проданные единицы × Прибыль за единицуЕсли «проданные единицы» имеют потолок, вы подавляете рычаги. Без рычагов вы не сможете создавать богатство в геометрической прогрессии. Когда вы путешествуете по дороге бизнеса, неспособной к масштабированию, вы делаете уравнение богатства Скоростной полосы бессильным.

    Мой любимый пример – парень, который покупает популярную франшизу по продаже сэндвичей в своем районе. Этот бизнес нарушает Заповедь масштаба, потому что переменные – проданные единицы и прибыль за единицу – неявно ограничены.

    Сколько сэндвичей этот парень может продать за день?

    Пятьдесят? Сотню? Сколько часов в сутках? Двадцать четыре?

    Есть ли что-нибудь, что может сделать этот владелец магазина, чтобы продать больше сэндвичей за день?

    При его нынешней структуре – ничего.

    Он ограничен в масштабах своей торговой зоны. Он никогда не продаст свеженарезанный комбо человеку, живущему в Австралии или даже в соседнем городе. Масштаб ограничен, из-за чего эта дорога становится частью Медленной полосы.

    Что еще хуже, другой конец уравнения тоже ограничен: прибыль за единицу. Какова максимальная прибыль за единицу от сэндвича и напитка? Два доллара?

    Опять же, мы работаем под потолком низких цифр. Эти цифры не превосходят богатство. Они ограничивают богатство.

    Теперь позвольте мне прояснить ситуацию, прежде чем я буду избит: я не предполагаю, что владелец местного ресторана не может разбогатеть. На самом деле я знаю нескольких владельцев ресторанов, которые преуспевают, за исключением того, что они управляют другим типом заведений – высококлассными ресторанами, где масштаб и величина имеют больший охват. Если ваш средний счет за ужин составляет 300 долларов, а посетители съезжаются со всего города, вы действуете в другом масштабе. Прибыль за единицу составляет не 2 доллара за сэндвич, а 80 долларов на человека, а с алкоголем она поднимается до 160 долларов.

    Охват или величина = масштабДля увеличения масштаба надо нарастить величину или охват. Величина, естественно, растет с ценой или стоимостью. Если вы продаете «Ламборгини», по сравнению с «Хендай» вы получаете большую величину просто по беспрекословной цене «Ламборгини». Вы близки к Эффекту (владельцы «Ламборгини», скорее всего, используют Закон воздействия). Если вы агент по недвижимости для богатых и продаете многомиллионные поместья, вы достигаете величины за счет безусловной цены. Более высокие цены и затраты косвенно влияют на величину. Если вы успешно продадите самый дорогой многоквартирный дом на Манхэттене, у вас проявится Эффект величины и масштаба. Если вы работаете с величиной, вы близки к Эффекту воздействия или находитесь в нем.

    Охват, за исключением величины, тоже масштабируется. Охват – это огромные числа. Чем больше людей вы охватываете, тем больше потенциал масштаба. Кому служит ваш бизнес? Местный район? Или весь мир? Чем больше ваш игровой пул, тем больше ваш потенциал для богатства.

    Парень, торгующий сэндвичами, застрявший на центральной улице, не имеет ни масштаба, ни величины. Может ли он превратить свою прибыль из 40 000 долларов в год в 400 000 долларов? Нет. Он проиграл еще до того, как начал. Он не купил франшизу, он купил работу. Он никогда не разбогатеет, пока не проснется и не поймет, что масштаба не достигнуть, продавая сэндвичи с маржой в один доллар ста людям в день.

    Масштаб – это рычаг!Заповедь масштаба требует бизнеса, который максимизирует уравнение богатства Скоростной полосы. Дайте Закону воздействия шанс! Дайте богатству шанс! Как вы узнаете, соблюдает ли ваш бизнес (или потенциальный бизнес) Заповедь масштаба? Спросите:

    • Может ли чистый доход этого бизнеса неограниченно увеличиваться, скажем, с 2000 долларов в месяц до 200 000 долларов?

    • Может ли стоимость активов этого бизнеса исчисляться миллионами?

    • Может ли этот бизнес повлиять на миллионы? Или он влияет на сотни? Его клиентский пул охватывает весь мир или ограничен небольшим сообществом в конкретном городе?

    • Можно ли реплицировать и вывести этот бизнес за пределы местной торговой зоны с помощью франчайзинга, сети или дополнительных подразделений?

    • В лучшем случае каков потенциал продаж единиц? Сто или сто миллионов?

    • В лучшем случае насколько гибка прибыль за единицу? Есть ли у нее величина?

    Если вы не можете ответить на эти вопросы, существует опасность застрять в бизнесе со строгими ограничениями, где создание богатства подавляется.

    Крошечные места обитания создают крошечное богатство. Масштаб – это большие числа. Мыслите масштабно, на национальном и глобальном уровнях. Большие числа или масштаб – это путь к Закону воздействия. Чтобы заработать миллионы, вы должны повлиять на миллионы. Это происходит не в маленьком магазине на центральной улице, а в сотнях магазинов по всей стране.

    Водите в окрестностях эффекта воздействияМой друг, «стремящийся к богатству», спросил, считаю ли я покупку франшизы кофейни хорошей идеей. Я сказал: «Нет». Мой ответ шокировал его, потому что он играл на барабане с названием «будь сам себе хозяином». Мне не понравилась эта идея, потому что она блокировала Закон воздействия.

    В чем проблема?

    Целью друга была финансовая свобода.

    Владение кофейной франшизой в местном сообществе с этим не поможет. Продажа сотни латте в день просто не повлияет ни на масштаб, ни на величину. И поскольку мой друг не хотел покупать 20 франшиз, его возможности были ограничены.

    Дорога закрыта.

    Если вы не можете получить доступ к Закону воздействия, вы не разбогатеете. Путь к богатству пролегает через мощный взрыв базовой стоимости: петь перед миллионами, развлекать миллионы, играть в мяч перед миллионами. Для водителя Скоростной полосы Закон воздействия создают масштаб или рост стоимости активов: продавайте миллионы, помогайте миллионам, обслуживайте миллионы, влияйте на миллионы.

    Блоки закона воздействияЕсть три блока, которые не дают предпринимателям использовать Закон воздействия: Масштаб, Величина и Источник.

    Самый сильный блок Эффекта воздействия – это масштаб. Если вы не можете служить миллионам, вы не заработаете миллионы. Бизнес моего друга ограничен ближайшим районом, он никогда не будет продавать кофе кому-то в Новой Зеландии. Единственный вариант развития – приобрести больше франшиз в большем количестве мест. Если бы мой друг владел 29 франшизами по всему штату, он внезапно стал бы продавать 6000 чашек кофе в день. Но, конечно, оптимальная стратегия Скоростной полосы – это не покупка франшиз, а их продажа.

    Другой блок Эффекта воздействия – это Величина.

    В случае моего друга прибылью за единицу нельзя манипулировать. Каждая продажа не принесет больше пары долларов, а повышение цен снизит количество проданных единиц. Прибыль в 100 000 долларов с каждого проданного кофе невозможна.

    В то время как прямой доступ к Закону воздействия – надежный путь к богатству, косвенный доступ не так ясен, поскольку эффект Воздействия всегда просачивается к владельцам и производителям, а не к сотрудникам или потребителям.

    Например, если вы работаете врачом в частной клинике, вы можете утверждать, что у вас есть богатство и, следовательно, вы должны быть богаты. На самом деле все врачи должны быть богатыми, раз у них есть деньги, верно? Не совсем так. Ошибка в этой презумпции заключается в том, что Закон воздействия чтит только тех, кто контролирует ситуацию.

    Это частное медицинское учреждение? Его владелец получает полную выгоду от Эффекта воздействия, а не врачи, которых он нанял. Врачам в штате не гарантирован доступ к богатству, потому что они не контролируют систему.

    Врачи, которые владеют практикой и нанимают других врачей, получают полный доступ к Эффекту воздействия и становятся богатыми. Эффект воздействия всегда смещен в сторону архитектора системы.

    Как получить доступ к законуЕсли вы хотите получить доступ к Закону воздействия, езжайте по дороге, которая может прорваться через масштаб или величину, контролируя ее источник. Если вы не можете быть источником, обслуживайте источник.

    К счастью, вы можете легко определить, какие дороги проходят параллельно Закону воздействия. Какой бы ни была ваша дорога, независимо от дорожной карты, может ли она напрямую масштабироваться, чтобы повлиять на миллионы (масштаб)? Может ли это сильно повлиять на небольшое количество (величину)?

    • Если вы изобретаете устройство, которым могут пользоваться миллионы, у вас есть прямой масштаб, и быстрое богатство здесь возможно.

    • Если вас выбирают финалистом «Американского идола», у вас есть прямой масштаб, и быстрое богатство здесь возможно.

    • Если вы создаете сайт для матерей-одиночек, у вас есть прямой масштаб, и быстрое богатство здесь возможно.

    • Если вам осталось две должности до позиции финансового директора компании из списка Fortune 100, у вас есть косвенный масштаб, и быстрое богатство здесь возможно.

    • Если вы адвокат и ведете дела, связанные с насильственной смертью, у вас есть косвенная величина, и быстрое богатство здесь возможно.

    • Если вы создадите успешный розничный магазин и предоставите его франшизу 300 предпринимателям по всей стране, у вас будет и масштаб, и величина. Быстрое богатство здесь возможно.

    • Если вы изобретете прибор, способный определить рак кожи, у вас будет и масштаб, и величина. Быстрое богатство здесь возможно.

    Думайте по-крупному, но также помните о масштабе и/или величине.

    Проанализируйте свое уравнение Скоростной полосы и изучите переменные. Какой ваш максимум проданных единиц и максимальная прибыль за единицу?

    Каков размер вашего клиентского пула?

    Например, как у автора у меня есть масштаб, а с масштабом Закон воздействия доступен. Кто моя аудитория? Весь англоязычный мир, десятки миллионов людей! Я вспоминаю о масштабе каждый раз, когда эту книгу заказывают в Австралии или Новой Зеландии. Мой верхний предел – это мир. На моей дороге нет ограничения скорости, и это дает доступ к Закону воздействия.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Ваш общий пул клиентов определяет вашу среду обитания. Чем больше среда обитания, тем больше потенциал для богатства.

    • Бизнес может быть одиночным или семейным. Его сила определяется масштабом, который, в свою очередь, определяется средой обитания.

    • Уравнение богатства Скоростной полосы становится безоружным, когда вы нарушаете Заповедь масштаба.

    • Масштаба можно достигнуть охватом (проданные единицы) и/или величиной (прибыль за единицу).

    • Закон воздействия – основной канал к богатству, который может быть заблокирован масштабом, величиной или источником.

    • Последствия Воздействия просачиваются к владельцам и производителям. Нарушение масштаба или величины косвенно в неконтролируемой организации не гарантирует богатство.

    • Чтобы получить доступ к Эффекту воздействия, необходимо преодолеть блок масштаба или величины в той организации, что вы контролируете.

    • Недостаток масштаба, величины или источника налагает ограничения на скорость создания богатства.

  

  
    Глава 35 Резкое обогащение: Внутренние составляющие

    Нельзя прожить идеальный день, не сделав что-то для того, кто никогда не сможет отплатить тебе.

    – Джон ВуденПерекрестокЕсли вы хотите пересечь страну, езжайте по самым быстрым дорогам, а не по самым медленным. Кажется логичным, за исключением случаев, когда речь идет о финансовой независимости. Вместо того чтобы ездить по самым быстрым дорогам, большинство людей ездят по самым медленным, а порой выбирают пути, которые даже не приведут их к цели.

    Открытие бизнеса – это важное решение. Относитесь к этому с поверхностным интересом, и ваш бизнес будет напоминать хобби. И бизнес будет работать как хобби и платить как хобби.

    Когда мне было примерно 25 лет, я занимался различными видами бизнеса, но не имел длительного успеха. Это был перекресток моей жизни, и моей последней работой стало вождение лимузинов. Я взялся за эту работу, потому что мне нужно было оплачивать счета, но у меня были и другие мотивы: проникновение.

    Я думал, что хочу владеть компанией по работе с лимузинами.

    Поскольку я никогда не занимался «лимузинным» бизнесом, я решил, что найду работу в этой сфере и научусь всему. После года такой работы появилась возможность – мой перекресток. Владелец лимузинной компании выставил компанию на продажу и предложил ее мне без каких-либо денег. Вот он – мой шанс стать владельцем услуг по предоставлению лимузинов! За исключением одной проблемы.

    Я разрывался на части.

    Всего пару недель назад я принял решение переехать в Феникс и готовился к переезду.

    А теперь вот это.

    Стоит ли мне остаться?

    Понаблюдав за тем, как нынешний владелец более года боролся с постоянными требованиями бизнеса, я понял кое-что очень важное: мне это не нравилось. Бизнес был 24/7 с большим количеством ранних подъемов. А по утрам я просто капризный ублюдок.

    Так я оказался перед выбором, который мог стать либо предательским, либо ускоряющим мое развитие. Была ли это дорога, по которой я хотел пойти? Хотел ли я отказаться от этой замечательной возможности «без денег» и от Феникса?

    Что же я сделал?

    Я заполнил свою матрицу взвешенных решений (МВР), чтобы прояснить ситуацию для себя. Да, я действительно использую то, что пишу в этой книге! Очевидно Феникс победил, и я не купил компанию по сдаче лимузинов в аренду. Но что было в этой матрице решений, которая помогла мне определить правильный путь и правильный курс действий?

    Я знал пять заповедей Скоростной полосы и какие дороги бизнеса имели чистоту Скоростной полосы… и я знал шансы на выполнение всех условий.

    Чистота скоростной полосы: Пять заповедейВам не следует инвестировать в бесполезный бизнес.

    Вам не следует обменивать время на деньги.

    Вам не следует действовать в ограниченном масштабе.

    Вам не следует отказываться от контроля.

    Вам не следует позволять стартапу быть событием, а не процессом.

    Когда я анализировал обслуживание лимузинов как потенциальный бизнес, он оказался не чистой Скоростной полосой. Операционная деятельность удовлетворяла критериям контроля и входа, но не имела масштаба; она обслуживала северо-западные пригороды Чикаго.

    У операционной деятельности не было времени; мне пришлось бы регистрировать постоянные переработки, а маржа была недостаточно большой, чтобы задействовать человеческие ресурсы.

    И это, конечно, не решало неудовлетворенной потребности. В Чикаго лимузинных компаний было пруд пруди.

    Для того чтобы вывести бизнес на Скоростную полосу, потребовалось бы много времени, усилий и денег.

    В глубине души я знал, что хочу быть вовлеченным в бизнес, который с самого начала был чистой Скоростной полосой, а не тот, что нуждался в реорганизации.

    Самые чистые Скоростные полосы обладают наибольшим потенциалом богатства, и я это знал. Когда вы подчиняетесь Закону воздействия, деньги движутся в вашу сторону. Каковы самые чистые дороги Скоростной полосы, обладающие сверхбыстрой скоростью? Какие дороги могут подключиться к Закону воздействия и запустить Скоростную полосу?

    Три внутренних составляющих Скоростной полосыЯ называю самые мощные скоростные дороги тремя ВС, или Тремя Внутренними Составляющими, потому что они обладают самыми быстрыми верхними скоростными ограничениями и соответствуют или могут соответствовать всем пяти заповедям Скоростной полосы. Эти три внутренних составляющих:

    1. Интернет.

    2. Инновации.

    3. Намеренная повторяемость.

    Каждая из этих составляющих – как зонт для дюжин других дорог. Соберите эти три составляющих вместе, и у вас будут сотни дорог для путешествия.

    Результативная Скоростная полоса № 1: Интернет

    Самая мощная составляющая – это интернет-бизнес. За последнее десятилетие Интернет создал больше миллионеров, чем любое другое средство. Интернет разрушал и разрушает старые жесткие отрасли, такие как туристические агентства, биржевые маклеры, газеты и журналы. Интернет – это акула Скоростной полосы.

    Интернет – это то место, где я нашел свое состояние, и одна из причин, по которой я отказался от компании по аренде лимузинов. Интернет – лучшая доступная Скоростная полоса, потому что он подчиняется пяти заповедям Скоростной полосы, предполагая, что предпосылка основана на потребностях. Он естественным образом масштабируется для мировой аудитории, систематизируется для автоматизации с помощью компьютерных систем. Это среда, которую вы можете контролировать (к сожалению, большинство этого не делают), и ее барьеры все еще достаточно сильны, чтобы помешать «всем» войти.

    Модели интернет-бизнеса (дороги) делятся на семь широких категорий:

    1. Основанная на подписке.

    Предлагайте пользователям доступ к данным, информации или программному обеспечению (SAAS, например) и взимайте ежемесячную плату. Данные могут быть лидами, информацией о продажах, службами управления (панели мониторинга социальных сетей), собственной базой данных или старой доброй порнографией. Когда 10 000 человек платят вам 9,95 доллара в месяц за вашу информацию, вы получаете Скоростную полосу!

    Когда я владел своей компанией, я платил за многие веб-сервисы. Все на основе подписки. От анализа данных (кто посещает мой сайт?) до партнерского управления (кто хочет предложить мои услуги?).

    Одна конкретная компания управляла службой мониторинга веб-сайтов, которая отслеживала время безотказной работы веб-сайта. На своей домашней странице он рекламировал, сколько клиентов отслеживает. В то время там значилось «обслужено 20 000 клиентов», и я платил 50 долларов в месяц за обслуживание. Предполагая, что мой гонорар был средним, 20 000 × 50 долларов = 1 000 000 долларов валового дохода – В МЕСЯЦ. Это прекрасный пример бизнес-системы в Интернете, в которой бизнес – это система. Никаких продуктов. Никакой доставки. Никакой головной боли.

    Я бы предположил, что этот сайт имеет маржу в 75 % и чистую прибыль в диапазоне 750 000 долларов в месяц. Как быстро вы станете миллионером, зарабатывая 750 000 долларов в месяц? Или вы предпочли бы откладывать по 200 долларов в месяц из своей годовой зарплаты в размере 45 тысяч долларов? Пренебрежимо малое поле игры смехотворно.

    Примеры сайтов, продающих подписки: Buffer.com, Adobe и да, даже мой собственный Форум Скоростной полосы (Fastlane Forum), который БЕСПЛАТЕН, но у него есть варианты премиальной подписки.

    2. Основанная на контенте.

    Модели, основанные на контенте, – это онлайн-новостные журналы и блоги, которые распространяют информацию в определенной нише или отрасли. Эти сервисы предоставляют контент для бесплатного потребления и продают рекламу сторонам, которые хотят достичь этих глаз. Мой Форум Скоростной полосы – это отчасти модель дохода, основанная на контенте. Добиться успеха в модели доходов, основанной на контенте, сложно, поскольку барьеры входа значительно снизились, а они зависят от высокого трафика. Кроме того, контент-системы в значительной степени используют партнерские программы, что, по сути, представляет собой «пассажирские» формы организации.

    3. Лидогенерация.

    Службы лидогенерации часто предоставляют услуги потребителям, одновременно объединяя неоднородную отрасль. Это то, что я сделал для индустрии лимузинов. Я объединил сильно фрагментированную отрасль в один централизованный источник, привлек потребителей и продал эту потребительскую информацию компаниям-производителям. Лидогенерация популярна в фрагментированных отраслях, где игроки отрасли состоят в основном из малого и среднего бизнеса. Лидогенерация в авиационном бизнесе, вероятно, не будет работать, в то время как лидогенерация для пластических хирургов будет работать. Лидогенерация решает две задачи: 1) желание потребителя сэкономить время и деньги и 2) потребность владельца бизнеса недорого найти новых клиентов.

    4. Социальные сети/сообщества/форумы.

    Создание сообщества – это двоюродный брат систем контента. Вместо того чтобы объединять контент для просмотра, люди объединяются в группы или племена. Facebook начинался как пул для студентов колледжа и превратился в универсальную социальную сеть для всех возрастов. LinkedIn помогает восходящему мобильному профессионалу. Социальные сети – это просто агрегаторы сообществ единомышленников, от авторов детективных романов до руководителей передач, которые любят перестраивать двигатели в выходные. Однако строительство сообществ не ограничивается гигантскими корпорациями. Если у вас 500 000 подписчиков на вашем канале YouTube или в аккаунте Instagram, вы создали сообщество.

    5. Брокерские системы.

    Брокеры объединяют покупателей и продавцов и облегчают сделки. Они создают рынки для конкретной отрасли и, как правило, зарабатывают деньги на каждой сделке. Например, мой веб-сайт использовался для бронирования лимузинов и взимал процент со стоимости проезда. Примеры известных брокеров: PayPal, Upwork, CarsDirect и Travelocity.com.

    6. Реклама.

    Подобно брокерским конторам, рекламодатели объединяют покупателей и продавцов и принимают плату за рекламу вместо платы за транзакции. У меня также был нишевый веб-сайт, на котором показывались лимузины для продажи. Сайт принимал рекламные сборы за каждый лимузин, выставленный на продажу. Я представлял покупателей и продавцов друг другу. Некоторые сервисы используют как брокерские услуги, так и рекламу, например eBay. Поисковые системы, такие как Google и Yahoo, используют как рекламные, так и брокерские модели.

    7. Электронная коммерция.

    Электронная коммерция – это акт продажи товаров, услуг и информации через Интернет. Amazon, Target и Rakuten – это примеры крупных поставщиков услуг электронной коммерции. Но и многие небольшие местные магазины расширились и создали масштаб с помощью этой модели. На моем заднем дворе есть 24 солнечных фонаря, которые я купил онлайн у небольшого розничного продавца в Миннесоте, управляющего магазином электронной коммерции. Всего несколько лет назад этот магазин был местным, без масштаба – теперь же благодаря электронной коммерции они работают по всему миру и продают продукты пенсионерам в Фениксе.

    Электронная коммерция также может быть связанной с информацией. Электронные книги – самая популярная форма распространения информации в Интернете. Когда я продаю свою книгу в Интернете, я участвую в электронной коммерции. Я могу продавать книги из своего багажника, сидя на парковке Университета штата Аризона, или я могу создать веб-сайт и продавать книги людям в Европе.

    Когда вы смотрите на Интернет как на дорогу Скоростной полосы, эта дорога чрезвычайно мощна, если рассматривать ее в сравнении с нашим уравнением богатства Скоростной полосы.

    Богатство = Чистая прибыль + Стоимость активовВ пределах переменной проданных единиц (в пределах чистой прибыли) мир становится вашим верхним пределом при работе в Интернете. Кроме того, стоимость активов – компонента уравнения богатства Скоростной полосы – определяется не только чистой прибылью, но и показателями трафика. Многие сайты продаются за миллиарды долларов и не приносят ни копейки прибыли. Трафик (посетители веб-сайта) тоже имеет безграничный потенциал роста масштаба. Переменные Скоростной полосы, такие как чистая прибыль и стоимость активов, имеют практически неограниченный потенциал роста.

    Результативная Скоростная полоса № 2: Инновации

    Инновации – это еще один широкий штрих чистоты Скоростной полосы, который охватывает многие дороги. Это старый добрый способ разбогатеть: изобрести продукт, услугу или информацию, изготовить их, а затем распространить.

    Инновации охватывают любой акт создания, за которым следует распространение. Позвольте мне повторить: инновации включают в себя два действия:

    1. Производство.

    2. Распространение.

    Придумайте продукт, а затем продайте его с помощью рекламного ролика, продайте его в Интернете, продайте его на QVC, продайте через 10 000 дистрибьюторов сетевого маркетинга или продайте 20 оптовикам, которые затем продадут его 20 000 розничным торговцам.

    Что считается продуктом инноваций?

    Почти все, что закрывает потребность или исполняет желание.

    • Еда (пиво, соус барбекю, печенье, секретные рецепты).

    • Быт (роботы-пылесосы, инструменты, вешалки).

    • Здоровье и энергия (витамины, травы, энергетические напитки и батончики, «формулы усиления мужской силы»).

    • Информация (книги, журналы, подписки на новостные рассылки).

    • Личное (одежда, сумки, туфли, перчатки).

    • Автомобильные вещи (аксессуары, дополнительная комплектация, наклейки).

    • Игры или игрушки.

    Изобретение по-прежнему считают методом быстрого обогащения по умолчанию. Да, он жив и здоров. Но не обманывайтесь. Изобретать на самом деле не значит изобретать автомобиль, телефон или дурацкий Сигвей. В основном нужно просто взять что-то и улучшить или изменить это. Возьмите что-нибудь старое и несвежее и сделайте его лучше. Возьмите продукт, на который в свое время никто не обратил внимания, освежите и заново представьте его миру. Возьмите что-то необычное и сделайте это обычным.

    По телевизору я видел изобретателя, который переупаковывал водку из скучных прозрачных бутылок в красочные бутылки с ослепительным блеском. На самом деле я получил бутылку водки в форме черепа на свой день рождения. Водка существует уже много веков, но предприниматель взял старый продукт и добавил элемент уникальности и дифференциации. Иногда все так просто.

    Мой любимый пример – «Снагги», крупногабаритное одеяло с рукавами, которое массово рекламировали. Концепция продукта существует уже много лет, но производители взяли эту концепцию, переупаковали ее, сделали ремаркетинг, и бац! 40 миллионов проданных одеял! У них был блокбастер.

    Инновации – это двойной процесс: производство и распространение.

    Изобретение продукта, который решает проблему, – это полдела. Другая половина – это передача вашего изобретения в руки миллионов, что включает в себя различные каналы распространения: рекламу (продажа через СМИ), розничную торговлю (продажа дистрибьюторам и оптовикам) и прямой маркетинг (продажа через печатные СМИ, почту, Интернет).

    Например, когда я писал эту книгу, я был производителем. Я написал ее, собрал, отредактировал и опубликовал. Это были мои инновации. Однако, как и все инновационные дороги, производство – это одна крошечная битва в большой войне.

    Распространение – это поле, где выигрывается война.

    Отличный продукт ничего не стоит, если он не попадает в руки людей, а это требует распространения. Для моей книги мне придется использовать Amazon (систему распространения), распространителей книг (оптовиков) и Интернет (другую систему распространения). Если я хочу добиться успеха, конечно.

    Да, ваше изобретение может быть чем-то, что производится в Китае, или электронной книгой, которую вы пишете в выходные. Инновации – от книг до продуктов – это Скоростная полоса. Вы когда-нибудь задумывались, почему люди продают книги о том, как быстро разбогатеть, и все их содержание – это просто извергнутая болтовня из 30 предыдущих книг? Авторы знают, что книги о богатстве – это мощная Скоростная полоса.

    Задача любого автора Скоростной полосы никогда не заключается в книге или самих словах. Некоторые из величайших книг в мире остаются непрочитанными, в то время как посредственные вещи продаются миллионами. Разница заключается в маркетинге, связях с общественностью и просто в старых добрых бизнес-ноу-хау. Бизнес – это не написание книги, а ее продажа.

    Если я одержим идеей продать эту книгу миллионам людей, я должен сначала ее изготовить, а затем распространить. Я должен продавать, продвигать, появляться, выступать, брать интервью и писать; я должен инвестировать в бизнес распространения. Чтобы использовать уравнение богатства Скоростной полосы и приблизиться к Закону воздействия, я должен надеть шлем приверженности и работать, работать, работать…

    Результативная Скоростная полоса № 3: Намеренная повторяемость (НП)

    Итоговая внутренняя составляющая Скоростной полосы – намеренная повторяемость (НП). Повторяемость – это «средство или акт повторения процесса, обычно ради достижения желаемой цели или результата».

    Намеренная повторяемость – это результативная Скоростная полоса, но она представляет самый сложный вызов, поскольку не отвечает всем пяти заповедям. Только четырем.

    Процесс Намеренной повторяемости – это акт следования Заповеди масштаба. Масштаб создается либо управлением человеческими ресурсами, либо неоднократными успехами.

    Например, когда инвестор в недвижимость покупает дом на одну семью на банковском аукционе, а затем сдает его в аренду, в этом нет никакого масштаба. У инвестора мало места для маневра: чистый доход получается из арендной платы, а стоимость активов определена рыночной стоимостью дома.

    Чтобы решить эту проблему, инвестор применяет НП и повторяет процесс. Вместо того чтобы покупать один дом, он покупает 50. Да, легче сказать, чем сделать, и это может быть невероятно медленно. По сути, инвестор решил играть на поле «одиночек», а чтобы попасть в хоум-ран, НП должна стать стратегией.

    Повторяемость – это прибыльный бизнес одиночных мячей, масштабированных до уровня хоум-рана.

    Франчайзинг – еще один пример НП.

    Если вы создаете небольшой магазин с Намеренной повторяемостью в уме, ваша цель – не один магазин, а сотни, возможно тысячи магазинов сети или франчайзинга.

    Популярная тема на моем форуме называется «Считать ли киоск с конфетами Скоростной полосой?» Пользователь форума хотел узнать, могут ли автоматические киоски с конфетами в торговом центре стать планом Скоростной полосы. Отдельный киоск – нет. А с НП? Возможно, если предположить, что онлайн-ритейл не убьет все торговые центры в Америке. Один киоск в одном торговом центре не сделает вас богатым, потому что это бизнес для одиночек. Но 200 киосков в 50 торговых центрах могут, потому что это создает чистую прибыль, увеличивает стоимость активов и оказывает большее влияние на величину.

    Преднамеренное повторение – это реакция водителя Скоростной полосы на ограниченный масштаб.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Наилучшие Скоростные полосы отвечают пяти заповедям: Контроля, Входа, Потребности, Времени и Масштаба.

    • Интернет – самая быстрая дорога Скоростной полосы, потому что он в подавляющем большинстве удовлетворяет всем заповедям.

    • Инновациями может быть любое разнообразие открытых путей: авторство, изобретательство или услуги.

    • Для успеха изобретения его нужно не только создать, но и успешно распространить.

    • Бизнес, основанный на одиночных мячах, масштабируется до бизнеса хоум-рана через Намеренную повторяемость. С помощью повторений создается масштаб.

  

  
    Глава 36 Найдите открытую дорогу

    Сначала люди отказываются верить в то, что можно сделать нечто новое. Потом они начинают надеяться, что это можно сделать. Потом видят, что это можно сделать. Тогда это делается, и весь мир удивляется, почему это не было сделано столетия назад.

    – Фрэнсис Ходжсон БернеттПотребности, идеи, возможность и открытая дорогаВозможности и открытые дороги есть везде. Осмотритесь. Этот человек жалуется у прилавка в магазине. Возможность. Этот дурацкий лабиринт голосовой почты, в котором вы ненавидите ориентироваться, когда звоните в банк. Возможность. Тот непроданный дом, который томится на рынке. Возможность. Этот мусор на обочине дороги. Возможность. Гниющий салат, который пролежал в холодильнике всего два дня. Возможность. Те люди, скулящие на онлайн-форуме. Возможность.

    Если вы не видите возможности, которые вас окружают, это значит, что вы не настроили свою частоту Скоростной полосы на них. После незначительных мысленных корректировок дороги, которые, казалось бы, закрыты, внезапно открываются. Многие предприниматели неверно истолковывают возможности, потому что ассоциируют их с прорывными, легендарными идеями. Они ищут девственно-чистые пути – совершенные и абсолютно новые, те, которые будут открыты миру в виде грандиозных событий. Так вот, такое случается редко.

    Возможность редко связана с оглушительным прорывом вроде лампочки или автомобиля. Чаще это неудовлетворенная потребность или потребность, не удовлетворенная должным образом. Возможность – это решение неудобства. Возможность – это упрощение. Возможность – это чувство. Возможность – это комфорт. Возможность – это лучшее обслуживание. Возможность – это закрытие боли. Возможность – это вывод из бизнеса слабых компаний.

    Кто-то делает этоУ вас есть великолепная идея, но кто-то уже это делает? И что? Сделайте это лучше!

    «Кто-то уже делает» – это монументальная иллюзия, навязываемая как непреодолимое препятствие. Кто-то всегда уже это делает. Главный вопрос в том, можете ли вы сделать это лучше. Можете ли вы лучше удовлетворить потребность, предложить большую ценность или стать лучшим маркетологом? Когда меня осенила идея создать портал лимузинов в Интернете, я думал, что это грандиозная идея… до тех пор, пока не зашел в Интернет и не начал искать. Уже существовала дюжина компаний, которые делали то, что я считал нетронутой, незапятнанной концепцией. В то время моя частота еще не была настроена. Я собирался отказаться от этой идеи и начать новый мозговой штурм в поисках оглушительной идеи, до которой не додумался никто из семи миллиардов людей на планете Земля. Но подруга изменила мое восприятие и настроила мои антенны на нужную мелодию. Она сказала: «Конкуренция повсюду. Просто делай это, и делай это лучше».

    Она была права. Конкуренция – это основа бизнеса. Эта возможность была открытой дорогой, а не закрытой. Эти существующие веб-каталоги было нелегко найти, и по большей части они не были удобными для пользователя. Я осознал плохо удовлетворенную потребность и решил проехать по этой дороге возможностей, несмотря на многочисленные баррикады, предупреждавшие: «Пути нет». Десять лет спустя все эти компании, которых я боялся, исчезли или стали незначительными. На самом деле лидер отрасли того времени был не в состоянии ответить на мое доминирование и переключился на альтернативный сервис.

    Забудьте о большой идее; идите к лучшемуУспешный бизнес редко развивается из легендарной идеи. Нет, успешные предприниматели берут существующие концепции и совершенствуют их. Они берут плохо удовлетворенные потребности и закрывают их лучше. Пропустите большую идею и приступайте к большому исполнению. Вам не нужна абсолютно новая идея. Достаточно старых идей; просто возьмите их и сделайте лучше! Исполняйте это как никто другой!

    Что, если бы много лет назад Сергей Брин и Ларри Пейдж посмотрели на интернет-ландшафт и сказали: «Боже, есть много поисковиков – Yahoo, Snap, Alta Vista – зачем запускать Google?» К счастью, они этого не сделали, и теперь Google стал самой популярной поисковой системой, благодаря чему Брин и Пейдж теперь миллиардеры. Совершенно новая идея? Нет, просто потребность решается лучше.

    Универмаги существуют уже несколько десятилетий, но это не помешало Сэму Уолтону создать «Вол-Март». Это была открытая дорога, хотя она казалась закрытой.

    Гамбургеры существовали десятилетиями, но это не помешало Рэю Кроку обеспечить «Макдоналдс» взрыв успеха после прихода в компанию. Это была открытая дорога, хотя она казалась закрытой.

    Кофе существовал уже тысячу лет, когда Говард Шульц купил концепцию «Старбакс». Новая идея? Нет, «Старбакс» сделал кофе модным, придумал бренд, атмосферу и эмоции и привязал их к кофе. Это была открытая дорога, хотя она казалась закрытой.

    Магазины проката DVD существовали много лет, но это не помешало «Нетфликс» или «Редбокс» создать компанию и добавить «удобство» в уравнение потребностей. Это была открытая дорога, хотя она казалась закрытой.

    Пиво варилось тысячи лет, но это не помешало Джиму Коху основать «Сэма Адамса» или Сэму Каладжионе основать пивоварню «Догфиш Хэд Крафт Брюэри», которая стала самой быстрорастущей пивоварней в Америке. Это была открытая дорога, хотя она казалась закрытой.

    Мусор существует с тех пор, как люди появились на планете. Но это не помешало Брайану Скудамору создать франшизу «1-800-ГОТ-ДЖАНК» и не помешало Уэйну Хьюзинге основать «Уэйст Менеджмент» всего с одним грузовиком и горсткой клиентов. Позже он превратил «Уэйст Менеджмент» в компанию из списка Fortune 500. Это была открытая дорога, хотя она казалась закрытой.

    Одеяло с рукавами? Он существует уже много лет, но это не помешало «Снагги» продать 40 миллионов одеял через рекламный маркетинг. Старая идея, которая лучше продается и лучше исполняется. Это была открытая дорога, хотя она казалась закрытой.

    MySpace процветал задолго до Facebook, но это не остановило Марка Цукерберга. Он увидел потребность в нише и закрыл ее. А затем скорректировался по мере роста. Это была открытая дорога, хотя она казалась закрытой.

    Плохо удовлетворяемые потребности – это открытые дороги, которые часто кажутся закрытыми. Успешные компании берут существующие идеи, услуги и продукты и просто улучшают их или продвигают в новых направлениях.

    Как распознать открытые дорогиНе проходит и дня, чтобы я не замечал потребности, которые можно превратить в бизнес Скоростной полосы. Мой разум настроен, поэтому я вижу и слышу то, чего не видит большинство людей. Как вы можете настроить свои глаза и уши на ту же частоту? С небольшой практикой это легко.

    Открытые дороги, потребности и возможности предваряются «кодовыми словами» или фразами, которые кричат: «Это возможность!» Когда вы ловите себя (или кого-то другого) на этих словах, вы только что раскрыли потенциальную возможность. Вот наиболее распространенные фразы:

    «Я ненавижу…»

    Что вы ненавидите? Найдите решение, и вот ваша открытая дорога.

    «Мне не нравится…»

    Что вам не нравится? Уберите то, что не нравится, и вот ваша открытая дорога.

    «Это меня расстраивает…»

    Что вас расстраивает? Уберите расстройство, и вот ваша открытая дорога.

    «Почему это так?»

    Я не знаю, почему так. Уберите «почему», и вот ваша открытая дорога.

    «Мне придется…»

    Правда? Уберите «придется». Вот ваша открытая дорога.

    «Я хотел бы, чтобы было…»

    Чего бы вы хотели? Если вы хотите, другие тоже хотят. Сделайте желания реальностью, и вот ваша открытая дорога.

    «Я так устал от…»

    От чего вы устали? Помогите кому-то уставать меньше, и вот ваша открытая дорога.

    «Это отвратительно…»

    Что отвратительно? Уберите или уменьшите градус отвращения, и вот ваша открытая дорога.

    Возможность одета в предсказуемые кодовые слова, которые подчеркивают ее присутствие. Например, я неряшливый едок. Белая рубашка плюс спагетти, и привет. Помимо неряшливости, у меня есть неприятная привычка кусать губу с внутренней стороны рта. Когда я кусаю себя, каждый раз образуется язва. У меня были проблемы с язвами с начальной школы. Последняя язва, которая у меня была, длилась неделю и была мучительно болезненной. «Я устал от этих язв!» – выпалил я. Цзынь-цзынь, возможность!

    Мой дискомфорт привел меня к Интернету для исследования язвенной болезни. Я нашел некоторые противоречивые предположения и информацию о том, как их предотвратить. Некоторые люди рекомендовали витамин X, в то время как другие рекомендовали траву Y. (Витамин X и трава Y – это не настоящие названия, потому что я защищаю свою формулу!) Итак, я купил витамин X и траву Y и дождался своей следующей ошибки при жевании.

    А потом это случилось. Поедая овсянку, я прикусил губу. Через несколько дней я почувствовал, что в месте укуса назревает язва. Я загрузился витамином X и травой Y. Примечательно, что язва так и не образовалась, и оказалось, что витамин X и трава Y действуют как профилактика язвы. Теперь всякий раз, когда я чувствую, что язва назревает, я повторяю этот процесс, и язва не образуется. У меня уже почти три года не было язв! Я перешел от одного раза в месяц к нулю. Моя возможность ясна. Я мог бы продать свою специальную «формулу язвы» массам. У меня есть контроль, приличные барьеры для входа, масштаб и время. Сколько людей страдают от язв? Сколько существует формул профилактики язв? Несколько, но хорошо ли они продаются? Могу ли я исполнить их лучше? (Примечание: исправление диеты в конечном итоге положило конец моим язвам и необходимости в моей формуле!)

    Возможности открытых дорог легко описываются словами: дискомфорт, страдания, неудобства, жалобы, проблемы и пробелы в производительности. Вы должны бороться с этими проблемами и внедрять решения – предлагать решения массам, и я гарантирую, что деньги последуют! Мораль: решайте проблемы других людей, и вы решите собственные денежные проблемы!

    Провалы разрушают открытые дорогиК сожалению, наименее посещаемые дороги Скоростной полосы вымощены провалами, а не гладким асфальтом. Это означает, что препятствия гарантированы. Все терпят неудачу на пути к успеху. Что отличает победителей от проигравших, так это их реакция на неудачу. Как вы собираетесь реагировать? Закончится ли ваша поездка приговором: «Это дерьмо со Скоростной полосой не работает»? Вы поменяете дорогу? Или продолжите идти?

    Неудачи, которые толкают вас в новых направлениях, часто становятся наиболее производительными силами для изобретательства. Кардиостимулятор, микроволновые печи, пенициллин и вулканизированная резина – все это изобретения, которые стали результатами глубоких неудач и несчастных случаев. Неудача открыла дорогу. В этой самой неудаче изобретателям хватило мужества найти путь.

    Да, иногда лучше всего свернуть с дороги и изменить направление движения. Но помните о различии между «уходом» и «съездом с дороги». Уход – это оставить свои мечты мертвыми и положить их в мусорное ведро невозможности. «Съехать с дороги» – значит изменить курс и свернуть на новую дорогу. Если вы заканчиваете свою карьеру учителя, чтобы основать частную репетиторскую компанию, вы перешли на другую дорогу. Если вы продадите свой салон красоты и откроете интернет-компанию, вы свернете с одной дороги на другую. Если вы покинете эту компанию сетевого маркетинга и решите основать собственную, вы поменяли дороги.

    Я много раз менял дорогу, но не отказывался от мечты. Если ваша дорога не совпадает с вашими мечтами, возможно, пришло время свернуть с нее.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Возможности редко представляют собой великие прорывы. Они чаще представлены пробелами в работе, небольшими неудобствами и болевыми точками.

    • Конкуренция не должна сдерживать ваш путь. Конкуренция повсюду, и ваша цель – «сделать это лучше».

    • Успех Скоростной полосы кроется в исполнении, а не в идее.

    • У самых успешных предпринимателей в мире не было оглушительных идей. Они просто взяли существующие концепции и сделали их лучше или представили большему количеству людей.

    • Возможности раскрываются в вашем языке и ваших мыслях, а также в языке других людей.

    • Трещины провалов открывают новые дороги.

    • Уход с дороги – это момент, когда вы отказываетесь от своей мечты.

  

  
    Глава 37 Определите пункт назначения

    Трагедия жизни не в том, что ты не достиг своей цели, а в том, что нет цели, которую хочешь достичь.

    – Бенджамин МейсКаков ваш конец?Скоростной полосе все равно, какой у вас конец. Она существует как средство. Дорогие итальянские автомобили и роскошные поместья могут быть для вас неважны.

    Я понимаю это.

    Может быть, вы альтруист и хотите жить скромно, распространять Евангелие или вносить свой вклад в благотворительность и филантропию. Конец поездки по Скоростной полосе состоит в том, чтобы увенчать ваше счастье свободой. Свобода от финансовых обременений, свобода от начальников, будильников, двухчасовых поездок на работу; свобода от плохих соотношений и свобода наслаждаться миром.

    Цена свободы: ДеньгиСвобода имеет свою цену, и эта цена – деньги. Большие мечты, от материалистических «Феррари» до альтруистических некоммерческих фондов, стоят денег. Вы не можете путешествовать по миру, плавая в океанах. Вы должны заплатить за свой путь. И если вы думаете, что деньги – зло, вы уже проиграли.

    На Форуме Скоростной полосы пользователь опубликовал этот обмен, который демонстрирует, как люди хотят получить плоды дерева свободы, но не имеют решимости посадить его.

    Я сидел у костра и разговаривал с людьми. Поднялась тема денег. Один из парней сказал мне, что жизнь – это не только деньги и что деньги даже не реальны – просто социально принятый мираж. И что он хочет быть бедным, а не корпоративным мудаком. Этот парень сказал мне, что оставил старую жизнь, чтобы «найти себя», поэтому он стажируется (бесплатно) в этом месте в обмен на комнату и питание.

    Ему было тяжело с тех пор, как он оставил своего четырехлетнего сына, но ему нужно было «найти себя». В конце концов, жизнь – это не деньги и все, что ему нужно, – это маленький домик и лошадь, как у соседей с холма. Все вокруг костра кивали и хвалили этого парня за то, что он такой просвещенный. Во-первых, я согласен. Жизнь – это не деньги, это время – так почему же вы тратите 40 часов в неделю в погоне за жильем (даже не деньгами!)? Во-вторых, деньги не меняют людей; они просто делают их более похожими на тех, кем они уже являются. В-третьих, этот маленький домик и лошадь на холме стоят около 1,5 миллиона долларов. И самое главное, вы бросили своего сына, чтобы найти себя? И вы не зарабатываете при этом ни цента? Кто субсидирует ваше путешествие к просветлению, а также эмоциональную и финансовую ответственность перед вашим сыном, которого вы оставили где-то там? В последнее время я столкнулся с рядом людей, которые ненавидят деньги и все, что связано с деньгами, но они все еще хотят конечного результата: свободного времени и возможности жить своей мечтой. Я даже не буду вдаваться в то, как прошел этот разговор, когда он представил свою политику. Достаточно сказать, что мы (а не он) должны заплатить за то, чтобы у этого парня был маленький дом, лошадь и кто-то еще, чтобы вырастить его сына.

    Независимо от того, насколько велики или малы мечты, у них есть цена, и эта цена – деньги, ответственность во всех ее проявлениях и приверженность. Да, это будет стоить вам денег, но сколько?

    Определите ваш пункт назначения: Четыре шага к началуВаш пункт назначения – это образ жизни, который вы хотите, имея при этом свободу наслаждаться им.

    Есть две стратегии, чтобы попасть в пункт назначения.

    Первая – это денежная система, в которой вы экономите достаточно денег, чтобы поддерживать свой образ жизни за счет ежемесячных процентов и дивидендов.

    Вторая – это бизнес-система, порождающая пассивный денежный поток, который поддерживает ваш образ жизни и одновременно финансирует вашу денежную систему.

    Чтобы это произошло, вам нужны цели. В частности, сколько денег понадобится вам и вашей семье?

    Какова цена за свободу и образ жизни, который вы хотите?

    Узнайте об этом с помощью этих четырех шагов:

    1. Определите образ жизни: как вы хотите жить?

    2. Оцените стоимость: сколько стоят ваши мечты?

    3. Поставьте цели относительно денежной системы и доходов от бизнеса.

    4. Осуществите это: найдите его и откройте!

    Шаг 1: Определите образ жизни

    Определите образ жизни, который вы хотите, и связанные с ним расходы. Вам нужен большой дом или некоммерческий фонд? Чего именно вы хотите? Запишите все. Я буду подыгрывать.

    Три машины: «Мерседес», гибрид и минивэн.

    Дом площадью 6000 квадратных футов с фонтаном, бассейном и водопадом.

    Домик в горах.

    Возможность путешествовать три месяца в году.

    Частная школа для моих детей.

    Шаг 2: Оцените стоимость

    Определите ежемесячную стоимость для каждого пункта, включая все связанные с этим расходы: налоги, коммунальные услуги, техническое обслуживание, страхование и так далее. Не забывайте о повседневных расходах на жизнь, таких как медицинская страховка, питание и другое.

    Три машины: 2000 долларов.

    Дом: 5000 долларов.

    Домик: 1000 долларов.

    Путешествия: 1000 долларов.

    Частная школа: 1000 долларов.

    ____________________

    Стоимость образа жизни: 10 000 долларов в месяц.

    Затем определите свое ежемесячное пособие и другие неизвестные. Это касается таких вещей, как одежда, гаджеты, игрушки для детей, развлечения и тому подобное. Добавьте это к стоимости вашего образа жизни, чтобы получить валовую стоимость.

    Валовая стоимость жизни = 10 000 долларов/мес.(Стоимость образа жизни) + 4 000 долларов/мес. (пособие)Валовая стоимость жизни = 14 000 долларов/ мес.Затем определите свою чистую стоимость жизни, разделив валовую стоимость жизни на 0,60, или 60 %. Результат будет учитывать потенциальные налоги.

    Чистая стоимость жизни == 14 000 долларов/0,60 = 23 333 долларов/мес.Шаг 3: Поставьте цели

    Цель этого шага – установить две цели: цель дохода бизнес-системы и цель денежной системы. Чтобы рассчитать цель вашей денежной системы, умножьте чистую стоимость жизни на 12, а затем разделите на 0,05, или 5 %. Пять процентов – это минимальная ожидаемая доходность от денежной системы.

    Цель денежной системы = (23 333×12)/0,05 = 5 599 920Для достижения цели вашей бизнес-системы умножьте валовую стоимость жизни на 5, необходимый параметр для достижения аналогичного результата с помощью денежной системы.

    Цель бизнес-системы = (14 000 × 5) = 70 000 долларов/мес.Это две ваших цели.

    Во-первых, стремитесь создать бизнес-систему, которая генерирует 70 000 долларов в месяц пассивного ежемесячного дохода. Из этого дохода 40 % идет на налоги, 40 % идет на финансирование вашей денежной системы, а 20 % оплачивает ваш образ жизни. Это обеспечивает ваш целевой образ жизни и одновременно финансирует вашу денежную систему.

    Другая цель – ваш пассивный доход от единовременной денежной системы. Чтобы наслаждаться своим обозначенным образом жизни, поддерживаемым денежной системой, ваша целевая цифра составляет 5 599 920 долларов. Пять процентов от этой суммы составляют примерно 23 000 долларов в месяц, что покрывает образ жизни и налоги.

    Эта атака на два фланга создает поток пассивного дохода от бизнеса, который финансирует денежную систему. Результат подобен искажению пункта назначения для вас. Вы можете выйти на пенсию, в то же время не выходя на пенсию.

    Например, мой веб-бизнес регулярно зарабатывал 100 000 долларов в месяц, месяц за месяцем. В том случае у меня не лежало 20 000 000 долларов про запас, но образ жизни был вариантом, потому что моя бизнес-система приносила денежный поток, эквивалентный этой единовременной сумме. Избыточный доход финансировал мою денежную систему.

    Затем, позже, я ликвидировал актив, чтобы получить свою сумму от «денежной системы». Если ваша бизнес-система генерирует пассивный доход, вы можете использовать ее для финансирования своей жизни и своей денежной системы одновременно.

    Шаг 4: Осуществите это

    Для начала посмотрите на три фута перед собой, а не на три мили. Долгий взгляд на гребень горы ошеломит вас, так что перестаньте смотреть на него.

    Ключ к достижению огромных задач – разбить их на маленькие шаги. Вы не можете пробежать двадцатишестимильный марафон[49], сосредоточившись на 26-й миле. Вы атакуете первое, затем второе, третье и так далее.

    Я вижу, как это повторяется на Форуме Скоростной полосы (TheFastlaneForum.com): «Я хотел бы зарабатывать 5000 долларов в месяц. Как мне это сделать?» Помимо ошибочной логики «погони за деньгами», первый шаг – заработать 50 долларов в месяц. Вы не сможете зарабатывать 5000 долларов в месяц, пока не научитесь зарабатывать 50 долларов в месяц! Удивительно, как люди любят пропускать процесс и хотят событий.

    Чтобы запустить денежную систему, найдите четвертак и бросьте его в банку из-под кофе. Поздравляю, вы на 25 шагов приблизились к цели.

    Нет, я не шучу.

    Ваша цель – не 5 600 000 долларов, а 560 000 000 центов.

    Бросайте мелочь в банку в конце каждого дня. Найдите там 60 центов, там 25 центов, там 115 центов… Это складывается, и вы потихоньку ежедневно приближаетесь к своей цели.

    Смешно?

    Нет, именно так я начал, и да, я все еще практикую это сегодня, потому что это упражнение имеет три главные цели.

    Во-первых, когда вы ежедневно бросаете мелочь в банку, вы тренируетесь визуализировать, как ваша цель приближается. Вы получаете ежедневное напоминание. Конечно, вы не накопите 560 миллионов центов таким образом, но цель состоит в том, чтобы постоянно продвигаться к, казалось бы, далекому финишу.

    Во-вторых, это заставляет вас оценить следующее: оказывали ли вы давление на эту цель или ваша банка для мелочи – единственное оружие в вашем арсенале. Вы занимаетесь бизнесом Скоростной полосы или все еще ограничены работой?

    В-третьих, это изменит ваши отношения с деньгами. Если вы серьезно относитесь к денежной системе, вам понадобится большой сдвиг в ваших представлениях о деньгах. Что для вас деньги? Средство для получения последнего выпуска Call of Duty[50]? Или солдаты для вашей армии борцов за свободу?

    Последний шаг – это финансирование вашей денежной системы в брокерской фирме. Укажите учетную запись, представляющую вашу денежную систему. Как правило, большинство брокерских счетов требуют минимального депозита в размере 1000 долларов США. Если у вас уже есть счет, выберите доходный фонд, который приносит не менее 5 % годовых, и переместите туда средства. Или, в качестве альтернативы, вы можете открыть трейдинговый счет и использовать более дешевые и регулярно торгуемые биржевые фонды (ETF) вместо традиционного взаимного фонда. Вот брокерские конторы, которые я рекомендую для пополнения вашего фактического счета:

    1. Fidelity (Fidelity.com/1-800-FIDELITY).

    2. Vanguard (Vanguard.com/1-877-662-7447).

    3. T. Rowe Price (TRowePrice.com/1-800-638-5660).

    4. TDAmeritrade (TDAmeritrade.com/1-800-454-9272).

    Если у вас нет 1000 долларов для пополнения счета, вы можете сделать это, как только достигнете рубежа в 1000 долларов. Ваша банка для мелочи должна приносить около 500 долларов в год. Имея реальный счет, вы можете наблюдать пассивность вашей денежной системы в реальном времени. Если у вас есть 50 000 долларов в вашей пассивной денежной системе (без использования рычага на Скоростной полосе), вы можете буквально видеть свой поток пассивного дохода каждый месяц в виде процентов или дивидендов. Например, если бы вы инвестировали в мировой фонд облигаций и он приносил бы 6,5 % с 50 000 долларов, вы бы получали 270 долларов пассивного дохода каждый месяц.

    Богатство Скоростной полосы создается чистым доходом и стоимостью активов, а не фондовым рынком или сложными процентами. Ваш бизнес Скоростной полосы должен финансировать этот счет, а не сбережения от вашей зарплаты.

    Правила дорожного движения: Финансовая грамотностьКогда моей сестре исполнился 21 год, она купила свою первую новую машину – «Ниссан Пулсар». Это была ее первая денежная ошибка и мое первое знакомство с финансовой неграмотностью. У моей сестры возникли проблемы с оплатой автомобиля. Когда я попросил прочитать ее кредитные документы, я был поражен. Я исследовал их и спросил: «Как ты купила эту машину? Как ты вела переговоры?»

    Она ответила: «Я сказала дилеру, что хочу платить 399 долларов в месяц».

    Ее трагической ошибкой была не слабость в переговорах, а финансовая неграмотность. Дилер дал ей именно то, что она просила, и тем ограбил ее. Она купила машину за тысячи долларов и взяла взаймы почти по незаконным ставкам. Ее кредит составлял 60 месяцев (когда должен был составлять 48), а его процентная ставка оказалась 18,8 % (вместо 9 %). В конечном счете сестра заплатит вдвое больше стоимости машины из-за одной-единственной ошибки – ошибки, связанной с финансовой неграмотностью.

    Управление денежной системой требует финансовой грамотностиВы не сможете построить финансовую империю, если не знаете основ финансов и экономики. Эти дисциплины – строительные блоки финансовой империи, и без них Обочина становится опасной.

    Помните, что большее количество денег не решает финансовых проблем. Если не продолжать образование после окончания школы или университета – это один шаг к Обочине, то другой – это не получить образование по основам финансов и экономики.

    Мир полон финансово неграмотных. Они не получили водительского образования и не знают правил дорожного движения.

    В детстве нас не учили управлению капиталом или основам финансовой дисциплины. Мы брошены в финансовых джунглях, кишащих хищниками. Многим умным людям не хватает элементарных знаний об основных финансовых концепциях, таких как:

    • Процентные ставки.

    • Налогооблагаемая и необлагаемая доходность.

    • Амортизация ипотечных кредитов.

    • Баланс чековой книжки.

    • Основные процентные расчеты.

    • Расчет рентабельности инвестиций.

    • Почему акции растут и падают.

    • Почему гарантированный доход в 15 % на банковской рекламе кричит: «Мошенничество!»

    • Как работают опционы на акции, такие как коллы и путы.

    • Почему существует страхование.

    • Как работает взаимный фонд.

    • Что такое облигации и как они растут и падают.

    • Мировая валюта.

    Чтобы успешно использовать денежную систему для пассивности, вы должны ознакомиться с финансовыми инструментами, которые ее питают. Знаете ли вы, как рассчитать простой процент? Окупаемость инвестиций? Знаете ли вы, что происходит с ценой облигации, когда процентные ставки растут? Можете ли вы определить разницу между доходностью, не облагаемой налогом, и доходностью, облагаемой налогом?

    Финансово неграмотные не могут управлять денежными системами. Чтобы преуспеть в своей дорожной поездке, вы должны знать правила дорожного движения – основы экономики и финансов.

    Жить по средствам – медленная полоса?Первое правило финансовой грамотности: «Живи по средствам». Да, эта прагматичная доктрина, повторяемая гуру Медленной полосы, – приятная замена ее математическому эквиваленту «Держите расходы ниже своего дохода». Заработайте 10 долларов и не тратьте 20.

    Но имеет ли это отношение к Скоростной полосе?

    Абсолютно, с одним отличием: живите по средствам, стараясь расширить свои средства.

    «Живите по средствам» актуально при любом уровне дохода. Ключевая переменная тут – «средства». Если Билл зарабатывает 50 000 долларов, а Джек – 1 миллион, у кого больше средств? Кто будет вести экстравагантный образ жизни? Оба могут жить «по средствам», но у Джека совершенно другой образ жизни.

    Помните, что водители Медленной полосы стремятся минимизировать расходы, в то время как водители Скоростной полосы стремятся максимизировать доход и стоимость активов.

    Вы можете жить богато и все еще жить по средствам. Но для водителей Скоростной полосы это большая проблема, потому что нам платят в первую очередь, а не в последнюю. Налоговые счета приходят намного позже дохода, и «жить по средствам» требует дисциплины выше среднего.

    Финансовый консультант не исправит неграмотностьЯ сам себе финансовый консультант, потому что не люблю терять контроль. Найм финансового консультанта не устраняет финансовую неграмотность, ведь вам нужна компетентность, чтобы оценить его рекомендации.

    В октябре 2009 года актер Николас Кейдж, который, как сообщается, заработал более 40 миллионов долларов в 2008 году, подал в суд на своего бывшего бизнес-менеджера, обвинив его в плохом консультировании, которое привело актера к финансовому краху. Кейдж утверждал, что менеджер склонял его к корзине рискованных инвестиций, приведших к катастрофическим потерям. Во встречном иске, поданном позже, бывший бизнес-менеджер Кейджа обвинил «щедрые расходы» в финансовых трудностях актера, а не свои советы.

    Какова бы ни была правда, финансовая неграмотность подвергает вас риску, а в худшем случае – мошенничеству. Инвестиционный фонд Бернарда Мейдоффа обманул тысячи людей, и миллиарды были потеряны. Но что еще более шокирует, так это то, что звонок раздался много лет назад. Видите ли, когда вы финансово неграмотны, вы глухи. А когда вы глухи, вы не можете услышать тревожный звонок.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Скоростная полоса – это средство достижения вашей конечной мечты.

    • Побеждайте большие цели, разбивая их на маленькие шаги.

    • Ежедневные сбережения укрепят ваши отношения с деньгами. Именно пассивная система покупает свободу и добавляет воинов в вашу армию.

    • Денежная система используется не для увеличения богатства, а для увеличения дохода. Растить богатство должна ваша Скоростная полоса.

    • У вас будут проблемы с созданием финансовой империи, если вы финансово неграмотны.

    • «Живите по средствам» актуально при любом уровне дохода.

    • Для водителя Скоростной полосы «Жить по средствам» означает расширять свои средства.

    • Финансовый консультант не решает проблемы финансовой неграмотности, а грамотность – это страховка.

    • Финансовая неграмотность ослабляет ваш контроль, особенно при оценке рекомендаций финансового консультанта.

  

  
    Глава 38 Скорость успеха

    Идеи – это не что иное, как неврологический метеоризм.

    – Эм-Джей ДеМарко«Ничего себе – 220 миль в час!»Я слышу это от молодых людей, которые украдкой заглядывают внутрь моей «Ламборгини», когда она припаркована в общественном месте. Максимальная скорость на ее спидометре составляет 220 миль в час, но я никогда не разгонялся до этой цифры или даже до 150 миль в час. «220 миль в час» – это «потенциальная скорость». Все, что вы прочитали в этой книге, – не что иное, как бездействующий, нереализованный потенциал.

    Философия Скоростной полосы и ее математика – это потенциальная скорость.

    Вы понимаете дорожную карту Скоростной полосы и ее уравнение богатства. Вы оставили Обочину и Медленную полосу. Ваш автомобиль отремонтирован и заправлен. Вы преданы делу, а не просто заинтересованы. Вы готовы к процессу и знаете, чего хотите и куда хотите пойти. Вы выбрали дорогу, и пришло время нажать на акселератор.

    Вполне ожидаемо, что вы ничего не сделаетеДействительно ли работают эти штуки для обогащения, которые вы видите в ночной рекламе? Можете ли вы действительно заработать миллионы, торгуя иностранной валютой или покупая недвижимость без денег? Правда в том, что вы можете, но эти торговцы рекламными роликами не рассказывают вам о своей реальной модели дохода: запланированное устаревание.

    Запланированное устаревание – это ожидание продавцов, что вы не будете использовать то, что они вам продают. А если вы этим не воспользуетесь, то вряд ли попросите вернуть свои деньги.

    Вполне ожидаемо, что вы ничего не сделаете. Человеческая природа играет важную роль в бизнес-моделях производителей. Системы обогащения, продаваемые по телевизору (или онлайн через лэндинги[51]), используют человеческую природу, потому что люди ищут события и хотят избежать процесса. Путь наименьшего сопротивления состоит в том, чтобы ничего не делать или попытаться разок без особого энтузиазма.

    Дело в том, что большинство людей – независимо от того, согласны они со стратегией Скоростной полосы или нет, – ничего не будут делать с информацией. Они будут смотреть на дорожную карту и соглашаться с математикой, но никогда не отправятся в путь и не нажмут на педаль газа. Одно дело обладать картой сокровищ, и совсем другое – выйти из дома и следовать за ней. Ничего не делать – это нормально, когда вы стремитесь избежать нормальности.

    Стратегия скорости: Шахматы, а не шашкиСкорость – это не думать о бизнесе Скоростной полосы, а создавать его. Скорость отключает Playstation. Скорость – это выявление потребности и формирование решения и прототипа. Скорость – это подача документов вашего предприятия. Скорость – это установление контактов и представление вашего процесса миру. Скорость относится к вашему бизнесу как стратегическая игра в шахматы, в то время как ваши оппоненты играют в шашки.

    Шахматы – вдумчивая игра со сложными маневрами, и ваш бизнес должен управляться аналогично. К сожалению, большинство владельцев бизнеса подходят к бизнесу одномерно, как к шашкам. Все фигуры движутся одинаково, в то время как в шахматах действие многомерно, потому что каждая фигура движется по своей траектории. Предприниматель, который пытается конкурировать, играя в шашки, ставит себя в заведомо проигрышную позицию.

    Почему?

    У предпринимателя, играющего в шашки, есть один ход в учебнике: цена. Повышайте цены, снижайте цены, сокращайте расходы, удешевляйте поставщиков: «Как я могу стать самым дешевым, чтобы все покупали у меня?» Эта одномерная атака бросает предпринимателей в циклические войны торгов, маргинализируя их предложения с одной целью: быть дешевле всех.

    В индустрии лимузинов доминировали ценовые войны, потому что владельцы продавали свои бренды для одномерной атаки: «Если мое предложение будет самым дешевым, мне достанутся большие обороты».

    Успех требует, чтобы вы бросили шашки и начали разрабатывать многомерную стратегию как шахматист. Как? Вы относитесь к каждой бизнес-функции как к части работы. То, как они будут разыгрываться, создаст вашу Скоростную полосу или бесцельный дрейф.

    • Король: ваша реализация.

    • Королева: ваш маркетинг.

    • Слон: ваше клиентское обслуживание.

    • Конь: ваш продукт.

    • Ладья: ваши люди.

    • Пешка: ваши идеи.

    Хотя анализ нюансов каждой фигуры не входит в рамки этой книги (для информации: книга, которую я опубликовал в 2017 году, «Без сценария», более подробна), я выделю важнейшие элементы создания импульса, которые взрывают скорость. У вас есть система, которую нужно построить!

    Реализация – король. Идеи – пешкиПотенциальная скорость – это свободная идея, которая нуждается в исполнителе. Когда молодой человек видит 220 миль в час на спидометре, он видит идею и возможность. В бизнесе идеи – пешки; это спидометры со скоростью 220 миль в час на выключенных припаркованных «Ламборгини». Фактическая скорость – это реализация – давление, приложенное к педали газа – и это король всей игры.

    Потенциальная Скорость – > Идея

    Фактическая скорость – > Идея обработана и реализована

    Идея, застрявшая в вашем мозгу, подобна суперкару, стоящему в гараже с разряженным аккумулятором. Он ничего не достигает, как и его цель. Реализация – это воплощение идеи в реальность и зарядка аккумулятора. Реализация заключается в том, чтобы вывести этот спидстер из гаража и вдавить акселератор в пол, а ветер временно подтянет вам лицо. Реализация – это выбрасывание идеи из головы на дороги возможностей.

    Предприниматели изо всех сил пытаются провести различие между идеей и реализацией.

    Они думают, что идеи стоят миллионы, когда успех зависит не от идеи, а от реализации.

    «У меня была такая идея!»

    Ах да?

    Кого это волнует?!

    У тысячи других людей тоже была идея. Что отличает вас от них? Они ее реализовали. А вы этого не сделали. Вместо этого вы часами играли в фантастический футбол. Вы спали по утрам. Вы проводили на работе пять дней. Вы выбирали все, кроме этой замечательной идеи. Видите ли, идеи – это не что иное, как химическая реакция в вашем мозгу. Это событие, которое не требует особых усилий.

    Идея – это событие, реализация – это процесс.

    Если вы хотите уйти на пенсию на 30 лет раньше, вам нужен доминирующий, безжалостный король. Отчужденные и пресыщенные короли проигрывают гонки.

    Идеи бесполезны. Реализация бесценнаПотратьте 10 минут на мой форум, и вы обнаружите, что большинство предпринимателей любят идеи, но редко обсуждают их реализацию. Они балуются пешками в игре.

    У меня есть отличная идея!

    Кто-нибудь этим занимается?

    Я не могу раскрыть эту идею, потому что ее украдут!

    Подпишешь ли ты мое соглашение о неразглашении, прежде чем я расскажу тебе о своей идее?

    Нет, я не подпишу ваше соглашение о неразглашении, и меня не волнует ваша идея. В мире богатства идеи ничего не стоят, но к ним относятся как к золоту. Мне нравится, как заклинатели идей защищают их с большой осторожностью, стараясь, чтобы они не попали в руки потенциальных воров, и не понимая, что их идеи уже разделяют сотни других людей.

    Владелец идеи – это не тот, кто ее придумывает, а тот, кто ее реализует.

    По словам предпринимателя Дерека Сиверса (Sivers.org), идеи – это просто множители, а реализация – реальные деньги. В нашей шахматной игре Скоростной полосы идеи (пешки) – это потенциальная скорость, а реализация (король) – это давление, приложенное к педали газа.

    Это соотношение демонстрирует, как связь отличной идеи (потенциальная скорость/сильные пешки) бесполезна, когда она привязана к слабой реализации (отсутствие давления ускорения/слабый король).

    Пешка: идея (потенциальная максимальная скорость)

    Ужасная идея = 1 миля/час

    Слабая идея = 5 миль/час

    Идея так себе = 35 миль/час

    Хорошая идея = 65 миль/час

    Классная идея = 100 миль/час

    Великолепная идея = 200 миль/час

    Король: реализация (давление на педаль газа)

    Нет реализации = 1 доллар

    Слабая реализация = 1000 долларов

    Реализация так себе = 10 000 долларов

    Хорошая реализация = 100 000 долларов

    Классная реализация = 1 000 000 долларов

    Великолепная реализация = 10 000 000 долларов

    Если вы заметили, блестящая идея и отсутствие реализации стоят всего 200 долларов. А идея так себе с блестящей реализацией может стоить 350 миллионов долларов.

    Видите ли, дело не в ваших идеях и их потенциальной скорости, а в вашей реализации!

    Когда я начал свой веб-бизнес, несколько других компаний уже создали подобные сайты. Вместо того чтобы рассуждать: «Кто-то уже это делает» – я старался лучше работать и стал лидером в своей отрасли.

    Была ли моя идея впечатляющей?

    Нет. Это была хорошая идея, но я реализовал ее лучше, чем конкуренты.

    Реализация – это взять неврологический метеоризм идеи и заставить его пахнуть розой.

    Серьезно, подумайте о том, что я говорил на протяжении всей этой книги: почему реализация так сложна, в то время как идеи так повседневны? Мы снова возвращаемся к нашей дихотомии богатства: СОБЫТИЕ ПРОТИВ ПРОЦЕССА. Реализация требует процесса: усилий, жертв, дисциплины и настойчивости. Идеи – это просто события.

    Если вам нужно проехать 6 миллионов миль и вы двигаетесь со скоростью 15 миль в час, вы доберетесь до цели за 45 лет. Это представляет собой Медленную полосу. Если вы двигаетесь со скоростью 95 миль в час, вы доберетесь за 7 лет. Это Скоростная полоса. Дело скорости – исполнение. Скорость Скоростной полосы растет в геометрической прогрессии и использует преимущества роста доходов и стоимости активов.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Скорость – это трансформация идей в реализацию.

    • Большинство людей позволяют мощной информации устаревать и становиться бесполезной.

    • Успешные предприятия Скоростной полосы управляются многомерно – как в игре в шахматы. Одномерные предприятия фокусируются только на цене.

    • Реализация отделяет победителей и проигравших от их идей.

    • В бизнесе реализация – процесс. Идеи – события.

    • Идеи – потенциальная скорость. Реализация – реальная скорость.

    • Тот, кто придумывает идею, ничем не владеет. Тот, кто реализует идею, владеет всем.

    • Реальные деньги и импульс создаются, когда идея (потенциальная скорость) сочетается с реализацией (давление на газ).

    • Идея – это неврологический метеоризм. Реализация заставляет его пахнуть розой.

  

  
    Глава 39 Сожгите бизнес-план, разожгите реализацию

    Лучшая в мире идея не принесет вам пользы, если вы не будете действовать в соответствии с ней. Люди, которые хотят молока, не должны сидеть на табуретке посреди поля в надежде, что корова подойдет к ним сама.

    – Кертис ГрантМир реагирует так, как он реагируетМир реагирует так, как он реагирует. Если вы думаете, что 1 + 1 = 2, а мир говорит вам, что это 3, вы должны согласиться, несмотря на протесты мозга.

    Когда дело доходит до ваших идей, ваших планов и вашего бизнеса, вы НИКОГДА не узнаете, что сработает, пока не выложите это миру.

    В бизнесе я называю это «выложить все в коробку».

    Каждый раз, когда я запускал новую услугу или функцию на своем веб-сайте, это превращалось в эксперимент. И с каждым экспериментом я продолжал удивляться.

    «Этот новый дизайн сайта будет великолепным!»

    А потом бац! – сотни писем от недовольных посетителей, которые хотят вздернуть тебя на дубе и кастрировать.

    Конечный судья идей – это мир и рынки, которые ему служат. Если миру нравится ваше предложение, он голосует, отдавая вам свое время, мысли или деньги.

    Если людям не нравится ваше предложение, они отказывают вам в деньгах и ищут другое место. А те, кто действительно разозлился? Они пишут по электронной почте или публикуют блог, называя вас идиотом.

    Племя высказалосьМой сайт нуждался в обновлении дизайна. Я потратил на это шесть недель и был уверен, что мир полюбит новый вариант: он был чистым, удобным для пользователя и демонстрировал мое дизайнерское мастерство.

    А потом я запустил его.

    И мир ответил ненавистью.

    Посыпались жалобы. Показатель «ненужных просмотров» моего сайта (это когда люди посещают одну страницу и сразу же уходят) взлетел до небес. Мой коэффициент конверсии упал практически до нуля. Я рухнул с 1200 лидов в день до едва ли 500.

    Племя высказалось.

    Несмотря на то что я вложил деньги в новый дизайн, я немедленно вернулся к первоначальной версии и потратил шесть недель работы. Мой идеальный ребенок оказался провалом. Мир высказался, я принял это и отреагировал.

    Видите ли, мир всегда говорит вам, в каком направлении вы должны идти. Прислушайтесь к знакам.

    Как вы заставляете мир говорить вам об этом?

    Выведите свои реализованные идеи и концепции в мир, и пусть он расскажет вам о них. Нарисуйте мир своей гениальной кистью, чтобы люди могли сказать вам, насколько вы правы или не правы.

    Выложите свои реализованные идеи в коробку.

    Мертвые профессора университетов переворачиваются в гробуМир не заботится об идеях, он только реагирует на них. Этот простой факт пробивает брешь в одном из самых прочных институтов предпринимательства – бизнес-планах. Академические круги будут возмущены этим зверством. Будьте готовы к окончательному бизнес-святотатству: бизнес-планы бесполезны.

    Да, я это сказал.

    Бизнес-планы бесполезны, потому что представляют собой идеи, накачанные стероидами.

    Если не считать салфетки с пятнами от барбекю, у меня никогда не было бизнес-плана. На самом деле лучшие бизнес-планы – это специальные каракули в блокнотах, на ресторанных пакетах, обертках и в голосовых заметках на вашем iPhone. Как и машины, с которых сдувают пылинки и на которых ездят исключительно в хорошую погоду, бизнес-планы бесполезны, пока не начнешь их реализовывать.

    И угадайте, что произойдет потом?

    Когда вы начнете действовать, мир скажет вам то же, что и я: ваш бизнес-план бесполезен.

    Рынок (мир) будет направлять ваш бизнес в невообразимые места, которых не было в вашем плане. Спросите любого успешного предпринимателя, и он скажет вам, что начал с намерения А и закончил намерением Б. Они сначала продают продукт X, а в конечном итоге продают продукт Y.

    Мир говорит вам, куда вы должны идти. И нет, мир не даст и двух пенсов за ваш 150-страничный бизнес-план в PowerPoint.

    Instagram начинался как приложение для регистрации местоположения. Выслушав рынок, он превратился в массовую социальную сеть с фотографическим акцентом. Я начал свой веб-сайт как каталог, и он превратился в портал генерации лидов. Мир обладает неисправимой способностью искажать бизнес-планы в тот момент, когда идея превращается в реальность.

    Однако это не освобождает от финансового анализа.

    Слепой прыжок в бизнес был бы безрассудным. Когда я принял решение создать веб-сайт, я провел финансовый анализ, но не запутался в хитросплетениях и параличе планирования, не предназначенного для реализации.

    Выясните то, что нужно выяснить, и просто сделайте это.

    Мир сделает свою работу и укажет вам направление для путешествия.

    Но мне нужен венчурный капитал!Знаю-знаю: я уже слышу возражения. Как вы получите венчурный капитал без бизнес-плана? Или инвесторов?

    Вы не сможете.

    Без бизнес-плана вы не получите финансирования. Но, пожалуйста, мужайтесь, проблема не в вашем бизнес-плане.

    Лучший бизнес-план в мире всегда будет иметь послужной список реализации.

    Если вы успешный предприниматель, внезапно людям понадобится ваш бизнес-план, потому что они знают, что вы можете его реализовать. Если бы я получил бизнес-план от предпринимателя, который продал свою компанию за 20 миллионов долларов всего два года назад, можете поспорить на пиво, что я бы его прочитал. Ценность не в плане, а в человеке, который его дает, и в его послужном списке реализации.

    Получите финансирование с помощью реализацииЯ основал свою компанию всего за 900 баксов. Ни инвесторов, ни финансирования, ни помощи. Просто если бы я потратил 150 часов на многостраничный бизнес-план, никто бы его не прочитал, потому что я был неопытен, у меня не было ни денег, ни послужного списка, ни участия в гонках, ни финишей, ни выигранных гонок.

    Но пока я строил и развивал свой бизнес, происходило нечто чудесное. Когда мои идеи кристаллизовались в материальные активы, нужные миру, внезапно я стал доступным активом.

    Венчурные капиталисты и бизнес-ангелы звонили мне – я им не звонил.

    Люди захотели увидеть мой бизнес-план. Почему так внезапно переменилось мнение? Разве я не был тем же самым парнем всего несколько лет назад?

    Разумеется, но вместо идеи на бумаге у меня была осязаемая концепция, которая отражала реализацию.

    Распространенный вопрос на Форуме Скоростной полосы: «Как я могу найти инвесторов для своей идеи?» Мой ответ прост: если вам нужны инвесторы, идите и реализуйте идею.

    Создайте прототип.

    Создайте бренд.

    Создайте послужной список, который другие могут увидеть или потрогать.

    Погрузитесь в процесс.

    Когда у вас есть физическое проявление идеи, инвесторы открывают свои кошельки. Черт возьми, будьте достаточно хороши, и они станут бороться за то, чтобы дать вам деньги.

    Видите ли, когда у вас нет ничего, кроме 120 страниц текста, диаграмм и графиков, это показывает организационные навыки, а не реализацию. Ангелы частного капитала никогда не инвестируют в бизнес-планы. Они инвестируют в людей с послужным списком реализации. Это ваш лучший бизнес-план!

    Поэтому, если вы действительно хотите получить финансирование для своего бизнеса, идите и сделайте идею осязаемой. Дайте инвесторам то, что они могут увидеть, потрогать и почувствовать. Дайте инвесторам взглянуть на ваше исполнение, потому что именно это создает скорость на Скоростной полосе.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Мир дает подсказки о том, в каком направлении вам следует двигаться.

    • Бизнес-планы бесполезны, потому что представляют собой идеи на стероидах.

    • Как только мир начинает взаимодействовать с вашими идеями, ваш бизнес-план становится недействительным.

    • Рынок направит вас туда, куда вы не планировали.

    • Лучший бизнес-план в мире – это послужной список реализации.

    • Если у вас есть послужной список реализации, люди захотят увидеть ваш бизнес-план.

    • Если вы хотите, чтобы ваш бизнес финансировался, начните действовать и создайте то, что отражает натуральную реализацию.

    • Инвесторы с большей вероятностью инвестируют деньги во что-то осязаемое и реальное, а не в идеи, бесконечно разбираемые на бумаге.

  

  
    Глава 40 Пешеходы сделают вас богатым!

    Если вы создаете что-то действительно выдающееся, клиенты рассказывают об этом друг другу. Сарафанное радио работает мощно.

    – Джефф БезосСлон в вашей шахматной партииКогда жизнь трудна, мы ищем совета у священников, раввинов или пасторов. Они – люди, «решающие» проблемы в жизни. Но когда дело доходит до вашего бизнеса, кто ваш главный «решальщик»? Кто находится на передовой с вашими клиентами? Слон[52] в шахматном матче бизнеса – это то, как вы относитесь к своим клиентам, это их обслуживание. Ваша служба поддержки клиентов должна выполнять одну функцию – «всегда быть рядом»: помогать, поддерживать и решать.

    Моя внутренняя дорожная карта: Моя черная книжкаДорожная карта Скоростной полосы была моим компасом богатства, но у меня была еще и внутренняя дорожная карта. И нет, это не был мой бизнес-план.

    Это была маленькая черная книжка.

    Нет, она была не сокровищницей телефонных номеров от женщин-красоток, а представляла собой письменный отчет обо всех жалобах и проблемах, с которыми мой бизнес сталкивался ежедневно. Эта книжка направляла меня более десяти лет.

    Когда владельцы бизнеса слышат жалобу, большинство игнорируют ее. Большинство перекладывают ответственность на сотрудника и молятся, чтобы проблема исчезла.

    Но не на Скоростной полосе.

    Жалобы – прекрасная вещь. Они представляют собой бесплатную обратную связь и выявляют неудовлетворенные потребности в вашем бизнесе. Они представляют собой дорожный шум путешествия.

    Я регистрировал жалобы своих клиентов, потому что они создавали калейдоскоп из мнений. Одна жалоба означала, что еще 10 человек чувствовали то же самое. Когда в моей черной книжке еженедельно накапливались подобные жалобы, мне приходилось оценивать проблему и принимать корректирующие меры.

    Жалобы – это шепот мира, намекающий на то, в каком направлении вам стоит двигаться.

    Четыре типа дорожного шума (жалобы)Когда мир раскрывает свое мнение о вашем новом веб-сайте, продукте или концепции, чего вы должны ожидать? Что следует решать, а что игнорировать? Существуют четыре типа жалоб:

    1. Жалобы из-за изменений.

    2. Жалобы из-за ожиданий.

    3. Жалобы из-за отсутствия чего-либо.

    4. Мошеннические жалобы.

    Жалобы из-за изменений

    Возьмите все, что любят люди, измените это и получите бунт на ступенях вашего бизнеса. Помните, когда кока-кола изменила свою формулу? О небеса! Как они посмели! Помните, когда канал HBO закончил выпуск гангстерской драмы «Клан Сопрано»? Боже милостивый! Мир ненавидит перемены, и это естественное поведение человека – сопротивляться им.

    Перемены ставят под угрозу комфорт, ожидания и безопасность.

    Когда я переделал свой веб-сайт, я ожидал определенной степени сопротивления. Это нормально. На самом деле каждая смена дизайна, которую я когда-либо делал за последние 10 с лишним лет, встречала сопротивление. Вопрос в том, насколько это нормально. И насколько обоснованно.

    Жалобы на изменения наименее информативны и, следовательно, наиболее трудны для расшифровки. Что касается моей неудачи с обновленным дизайном, данные подтвердили, что жалобы существенны. Показатели моментального закрытия страниц утроились, и мой коэффициент конверсии пострадал. Мне пришлось смириться с неудачей, вернуться назад и начать все сначала.

    Жалобы из-за ожиданий

    Жалобы из-за ожиданий возникают, когда вы нарушаете чаяния клиентов. Вы убеждаете их вести с вами бизнес, они чего-то ждут, а вы не оправдываете их ожиданий. Это происходит потому, что ваша услуга потерпела неудачу либо ожидания исказила обманчивая маркетинговая стратегия. И то и другое создает проблему. И это ваша проблема, а не клиента. Вам нужно лучше справляться либо с выполнением своих обязанностей, либо с их ожиданиями.

    «Твоя услуга отстой».

    Я слышал эту жалобу сотни раз, и все же моя компания не только выжила, но и процветала. Будь моя услуга отстоем на самом деле, как бы мой бизнес преуспел?

    Я покопался в жалобах.

    Рекламодатели, говорившие: «Твоя услуга отстой», не использовали мой сервис так, как задумано. Их ожидания были искажены. У меня имелась служба генерации лидов, которая отправляла клиентам сообщения по электронной почте. Дело в том, что за лидами нужно следовать. Вы не получаете потенциальных клиентов после того, как они ждут от вас ответа на письмо три недели, да еще будто написанное первоклассником. Вы не получаете потенциальных клиентов, когда входите в свою учетную запись раз в тысячелетие. Да, действительно, моя услуга отстой, когда она не используется должным образом.

    Вместо того чтобы ориентироваться на клиентов, я стремился лучше управлять ожиданиями.

    Я совершенно ясно дал понять, что лиды хороши ровно настолько, насколько хорош человек, следующий за ними. Лиды, за которыми не следуют, не становятся потенциальными клиентами.

    Кроме того, поскольку большинство моих клиентов не были подкованы в общении, я запустил образовательные кампании, чтобы обеспечить профессиональные ответы. Если я не мог справиться с жалобами, я мог справиться с ожиданиями.

    Я знал, что если мои клиенты будут зарабатывать деньги, они продолжат платить мне.

    Когда вы заказываете палтус в ресторане и его подают сырым, ваше ожидание хорошо приготовленной еды нарушается. Вы жалуетесь. Но для владельца существует более серьезная проблема: почему он был сырым? Неужели шеф-повар некомпетентен? Нуждается ли кухонный процесс в переоборудовании? Жалобы из-за ожиданий раскрывают операционные проблемы, маркетинговую дезинформацию и/или проблемы с продуктом.

    Жалобы из-за отсутствия чего-либо

    Жалобы из-за отсутствия чего-либо – это когда ваш клиент постоянно что-то просит, а у вас этого нет.

    Жалобы из-за отсутствия чего-либо очень ценны, поскольку выявляют неудовлетворенные потребности.

    В начале моей работы по лидогенерации одной из самых распространенных жалоб, которые я получал от поставщиков услуг лимузинов, было: «Я не занимаюсь свадьбами!» Клиенты заказывали лимузины для свадеб, а некоторые поставщики не предлагали таких услуг. Точно так же многие провайдеры не осуществляли трансфер из аэропорта.

    Жалобы накапливались, и возникла закономерность.

    Я добавил функцию веб-сайта, которая позволяла поставщикам детально указывать предлагаемые ими услуги – проблема решена.

    Исправив проблему, я повысил ценность для своих клиентов.

    Более высокая стоимость означает большую величину, более высокую прибыль и растущую стоимость активов.

    Жалобы из-за отсутствия чего-либо – отличные залежи для поиска возможностей. Люди бесплатно рассказывают, чего именно они хотят. Незакрытые потребности вам подают на тарелочке с голубой каемочкой.

    Мошеннические жалобы

    В марте 2005 года женщина вошла в ресторан «Вендис» и заявила, что в ее миске с чили был человеческий палец. Она намеревалась не только пожаловаться, но и подать в суд. К счастью, мошенническую жалобу отклонили после того, как было раскрыто уголовное прошлое женщины. В следующем месяце полиция Лас-Вегаса арестовала эту даму за крупную кражу.

    На дне бочки лежат мошеннические жалобы.

    Спросите любого владельца бизнеса, и он подтвердит, что такие жалобы самые обескураживающие и отражают худшее в обществе – они незаконны и направлены на эксплуатацию владельца бизнеса.

    Мне приходилось иметь дело с мошенническими жалобами почти еженедельно.

    Клиент ставит цену с опечаткой, и какой-то идиот думает, что имеет право на лимузин за 5,00 долларов в час, а не за 50,00 долларов в час. «Вы должны мне, или я свяжусь со своим адвокатом и подам в суд!» Да, я уверен, что у вас есть адвокат. Удачи вам в этом, чемпион. Вы собираетесь платить адвокату 250 долларов в час за борьбу с типографской ошибкой в 45 долларов? Вы хоть понимаете, что ведете себя как дурак?

    К сожалению, имея дело с миллионами клиентов, вы столкнетесь с сотнями пешеходов с Обочины, решивших получить свое. Да, это может сделать вас циничным, потому что эксплуататоры-жалобщики – это мошенники низкого класса. Когда вы бросаете муху в свой суп в надежде получить бесплатную еду, извините, вы мошенник.

    Как вы справляетесь с эксплуататорскими жалобщиками?

    Вы отвечаете один раз с изяществом, объясняете свою позицию и двигаетесь дальше.

    Выбирайте свои сраженияЕсть старая поговорка: «Я не знаю ключа к успеху, но ключ к неудаче – это попытка угодить всем».

    Я начал свой бизнес с невозможной целью сделать всех счастливыми.

    Вскоре подтвердилось, что это безумие.

    Работа с жалобами должна быть в определенном балансе. Вот почему я вел записи. Я хотел определить модели, которые повысят ценность моей услуги. Я знал, что лучшие продукты производят лучших клиентов, а лучшие клиенты платят больше.

    В настоящее время легко следить за жалобами на ваш бизнес. Twitter.com предлагает владельцам компаний возможность отслеживать, что говорят клиенты. Google alerts может уведомлять вас, когда на веб-сайте упоминается название вашей компании. С социальными сетями отслеживать обратную связь проще, но расшифровать шум сложнее.

    «Я не хочу платить за ваши услуги!»

    Некоторые жалобы надо игнорировать. Если вы попытаетесь сделать всех счастливыми, вы сведете себя с ума.

    Выбирайте свои сражения.

    Решайте претензии по тем вопросам, которые приносят наибольшую пользу и в то же время оказывают наибольшую помощь.

    Используйте «отстой» для своего развитияНе нужно приукрашивать следующий факт. Обслуживание клиентов в современную эпоху – отстой. Мы настолько погрязли в плохом клиентском опыте от мировых компаний, что дрянное обслуживание почти стало стандартом.

    Вы когда-нибудь обращались за поддержкой к производителю компьютеров?

    Или звонили в большой национальный банк?

    Или в страховую компанию?

    Отстой. Отстой! И двойной отстой!

    Обслуживание клиентов сегодня стало утраченным искусством. Наши ожидания от предоставляемых нам услуг стали настолько жалкими, что мы просто не ждем ничего хорошего: нас увольняют, нами не заинтересованы или, что еще хуже, нас игнорируют.

    В квартале от моего дома есть торговый центр с угловым рестораном, меняющим владельца каждые шесть месяцев. С тех пор как я стал жить по соседству, открылось четыре ресторана и закрылось четыре. Я не могу комментировать первые три неудачи, но последнюю – могу.

    Когда я обедал в четвертом воплощении этого ресторана, еда была приличной, но обслуживание плачевным. Напитки не налили. Столовое серебро выглядело грязным. Официантка была высокомерна, как будто мы ей мешали. После ухода я подумал: «Это место долго не протянет», и уже через пару месяцев появилась табличка: «Сдается в аренду».

    Плохое обслуживание расстраивает нас как клиентов, но как предпринимателям, дает нам большие возможности.

    Там, где не хватает качества обслуживания клиентов, открываются большие возможности.

    Измените «отстой» на «позитивно»Вы можете отправить свой бизнес в стратосферу, если примените стратегию превышения ожиданий. Я называю ее ПОЗитивной, или «Превосходящей Ожидания Заботой о клиенте».

    Мы все ожидаем определенного уровня отстоя, когда дело доходит до обслуживания клиентов. Это преимущество для водителей Скоростной полосы. Например, если я обнаружу мошеннический вывод средств в размере 10 000 долларов в своей банковской выписке, мой первый позыв – взбеситься. Мой второй позыв – позвонить в банк, чтобы решить проблему. В этот момент мозг немедленно создает шведский стол ожиданий звонка в банк.

    Вот мой «профиль ожиданий»:

    • Я ожидаю услышать голос автомата.

    • Я ожидаю, что нажму бесконечное меню кнопок: нажмите 1 для этого, нажмите 2 для этого, нажмите 3 для чего-то еще.

    • Я ожидаю, что меня будут переводить от одного человека к другому.

    • Я ожидаю поговорить с кем-то по имени Стив, кто не владеет английским языком и больше похож на Прадипа или Санджая.

    Таковы мои ожидания. Без сомнения, это не радует. Моему банку и сотням других подобных банков сходит с рук дрянное обслуживание, потому что это ожидаемо.

    Но давайте перевернем сценарий с ног на голову.

    Что, если я позвоню в банк и вместо крысиного лабиринта голосовой почты на мой звонок немедленно ответит англоговорящий человек. Нет голосовой почты, нет нажатия 1, нажатия 2, нет автоматического помощника. Я слышу, как РЕАЛЬНЫЙ ЧЕЛОВЕК отвечает на звонок так, как вы отвечаете на свои звонки. За пять минут разговора с представителем службы поддержки клиентов мою проблему решили – и, черт возьми, меня даже не перевели к другому сотруднику. Я бы сказал: «Пресвятая Богородица! Ну надо же!»

    Это – ПОЗитивное событие: Превосходящая Ожидания Забота о клиенте.

    Это трансформация обслуживания клиентов, которое естественным образом воспринимается как отстой, в ПОЗитивное.

    Видите ли, обслуживая клиентов выше их ожиданий, вы превращаете их в лояльных, постоянных покупателей и в конечном счете в адептов вашего бизнеса.

    Используйте бесплатные системы человеческих ресурсовОдна из систем пассивного дохода – это системы человеческих ресурсов – старые добрые люди. За исключением того, что сотрудники обходятся дорого. Поэтому системы управления человеческими ресурсами обычно нуждаются в непосредственном управлении. Разве не было бы здорово пользоваться БЕСПЛАТНОЙ системой человеческих ресурсов?

    Это возможно, если вы создадите адептов своего бизнеса.

    ПОЗитивное обслуживание клиентов делает их вашими на всю жизнь.

    Они становятся адептами вашего бизнеса, предоставляя вам бесконечный поток бесплатной рекламы. Сарафанное радио или социальное доказательство – лучшая реклама на свете. В сущности, математическое уравнение, лежащее в основе социального доказательства и адептов, таково: 1 + 1 = 3.

    Поскольку два довольных клиента привлекают одного нового, рентабельность инвестиций в счастливых клиентов бесконечна.

    Ваша стратегия обслуживания влияет на рост компании больше, чем сама реклама. Удовлетворения недостаточно, потому что оно подразумевает, что ожидания оправдываются. Чтобы создать восторженных клиентов, вы должны превзойти простое удовлетворение.

    Когда я вел переговоры с потенциальными покупателями моей компании, меня часто спрашивали: «Сколько вы тратите на привлечение рекламодателей?»

    Мой неожиданный ответ?

    Ноль.

    Последовали недоверие и скептицизм. Конечно, я делал все по старинке, когда начинал: поиск, маркетинг, реклама и холодные звонки. Но через некоторое время клиенты сами начали рекламировать меня… БЕСПЛАТНО!

    Как вы создаете адептов для своего бизнеса?

    Обеспечьте клиентов Превосходящей Ожидания Заботой. Когда вы отправляете электронное письмо в компанию, сколько времени требуется, чтобы получить реальный, человеческий ответ? День? Неделя? В моей компании я отвечал на электронные письма клиентов за несколько минут, а не часов или недель. Люди будут писать нам по электронной почте только для того, чтобы проверить скорость отклика.

    Я поддерживал хорошее впечатление и с помощью живого обслуживания клиентов. Звонок в мою компанию принимал реальный человек, который работал в реальной компании. Не было никакого «нажмите 1, нажмите 2».

    Количество клиентов-адептов растет в геометрической прогрессии, потому что системы человеческих ресурсов имеют особенность говорить. Например, мой хостинг-провайдер Liquid Web. В первый раз, когда я обратился в Liquid Web за технической поддержкой, я отправил заявку, и мой профиль ожидания сформировался… Я предположил, что пройдет день или два, прежде чем я получу ответ.

    Я ошибся. Через 10 минут служба поддержки Liquid Web ответила и исправила мою проблему за 20 минут. Они обеспечивали обслуживание клиентов, которое ПОЗитивно нарушало ожидания.

    Каков результат?

    Я стал адептом Liquid Web. Когда кто-то спрашивает меня: «Какой хостинг вы рекомендуете?» – я уверенно отвечаю: «Liquid Web». Я евангельский клиент. Я плачу Liquid Web в двух формах валюты: 1) мои деньги и 2) моя частая рекомендация их обслуживания. Эффективная стоимость этой последней валюты бесценна, потому что теперь я стал их БЕСПЛАТНОЙ системой человеческих ресурсов, продающей их продукт. Представьте себе мощь, когда у вас есть не один непонятный клиент, а 10 000 приверженных. Вырастет ли ваш бизнес на 2 % за год? Или на 200 %?

    Чтобы взорвать свой бизнес, определите ожидания ваших клиентов. А затем – НАРУШЬТЕ ИХ.

    Каждый раз, когда вы положительно нарушаете ожидания своих клиентов, они снова покупают у вас и становятся бесплатными системами человеческих ресурсов, связями, адептами и рекламодателями. Все они помогают вам набрать скорость. А скорость создает богатство.

    Отличное обслуживание клиентов обходится дороже, но выгоды должны перевешивать затраты. Если бы больше денег тратилось на удовлетворение существующих клиентов, а не на поиск новых, средний бизнес существовал бы дольше пяти лет.

    К сожалению, владельцы бизнеса, которые ищут деньги в первую очередь, а потребности в последнюю, часто тратят рекламный бюджет на привлечение новых клиентов, которые не знакомы с их невдохновленным и откровенно дрянным обслуживанием. Это как опорожнение дырявой лодки ведром: замените старых недовольных клиентов новыми, которые еще не в курсе дела.

    Нарушайте ожидания клиентов.

    Создавайте евангелистов.

    Создавайте системы человеческих ресурсов, которые будут работать на вас бесплатно.

    Привлекайте деньги.

    Где ваша преданность?Величайший миф о владении бизнесом – «будь сам себе начальником». Владельцы, которые живут по этой мантре, в конечном итоге оказываются начальниками нуля – мертвых, обанкротившихся предприятий. Успех в бизнесе приходит оттого, что ваш клиент становится начальником и заинтересованной стороной № 1 в вашем деле.

    Заинтересованная сторона определяется как «Лицо, группа или организация, которая имеет прямую или косвенную долю участия в организации, поскольку может влиять или быть затронута действиями, целями и политикой организации». Долгосрочное деловое самоубийство происходит, когда вы сами становитесь эгоистичным заинтересованным лицом и отказываетесь от своего клиента.

    Хотите действительно знать, почему обслуживание клиентов такой отстой?

    Потому что владельцы бизнеса помещают их в нижнюю часть цепочки заинтересованных сторон. Публичные компании – самые злостные нарушители, поскольку акционеры стоят на первом месте, биржа – на втором, а руководители – на третьем. Угадайте, кто сидит внизу?

    Вы и я.

    Моим постоянным девизом для сотрудников было: «Клиенты платят вам зарплату, а не я – делайте их счастливыми и поддерживайте».

    Видите ли, моей целью не было эгоистичное желание иметь быстрые машины и большие дома. Я заботился о клиентах, потому что знал, что у них есть власть и ключи от всего, что я хочу.

    Выглядите глобально, действуйте локальноМой учитель физкультуры в средней школе умел уничтожать даже самые простые имена: Хендерсон стала Хэнкерсон, а Сигрэмс – Сигрейвзом. Он разрывал любое имя в клочья. Я не знаю, была ли у него плохая память или он просто забавлялся.

    Итак, перенесемся на десятилетие вперед. Кто указан на моем веб-сайте главным техническим директором? Марк Сигрейвз. О, и посмотрите, кто мой веб-разработчик, – Гретхен Хэнкерсон! Ух ты! Получается, я нанял своих друзей из средней школы? Нет, я этого не делал. Тем более что их имена были просто иллюзиями реальных людей. Никто из них не работал на меня. Но если вы посетите страницу «Контакты» или «О нас» моего сайта, то увидите, что это сотрудники, занимающие высокие должности: технический директор, директор по развитию или веб-разработчик. Эти люди не были сотрудниками, но, похоже, мой штат был большим и рос.

    Это началось как безобидная «инсайдерская шутка», но в конце концов я понял, что у нее есть преимущество: она заставила мою деятельность выглядеть солидной. Доминирующей. Хорошо обеспеченной. Растущей. Конечно, в зависимости от человека манифест сотрудника с вырезанными именами из урока физкультуры 1987 года проверял этические ограничения, но моя цель была ясна: я хотел выглядеть глобально, а действовать локально.

    Создать позитивКрупные компании, как известно, предоставляют плохой сервис. В то же время небольшие компании чаще предоставляют услуги с индивидуальным подходом. Я хотел создать видимость большой компании, но предоставлять индивидуальное обслуживание. Когда вы получаете подробное, образцовое обслуживание от большой компании, это создает ПОЗитивное событие и лояльных клиентов.

    Ловушка, в которую попадают многие владельцы бизнеса, – это другая противоположность: они выглядят локально, а действуют глобально.

    «Джои Блоу Энтерпрайзис»[53]. Название кричит: «Это шоу из одного человека!» И выдает любителя. Извините, «Джои Блоу Энтерпрайзис» – это грандиозный провал. Я уверен, что у них нет логотипа, а даже если есть, он пресный, скучный или выглядит так, будто был разработан с помощью бесплатной программы рисования. Сайт этой компании статичен, устарел и похож на детский. Нет, шрифт Comic Sans не катит для профессионального образа. Эта компания продает по всему миру, но у нее нет бесплатного номера телефона. Мелко. Мелко. Мелко.

    Проблема усугубляется, когда этот небольшой бизнес работает как крупная компания. Позвоните им, и вы получите длинный лабиринт кнопок, которые нужно нажать только для того, чтобы приземлиться в нижней части сервиса голосовой почты. Отправить электронное письмо? Забудьте это. Большинство писем игнорируют или на них отвечают долго. «Я вам перезвоню» никогда не происходит. Проблемы с обслуживанием клиентов решаются не за часы, а за недели.

    Если вы хотите работать по 4 часа в неделю, ваш бизнес не будет расти, потому что ваш эгоизм важнее. Вы выглядите мелко, а ведете себя по-крупному и сами роете себе яму.

    Побеждайте конкурентов еще до того, как они появятсяДругой моей целью «выглядеть глобально» было победить конкурентов еще до того, как они появятся. Когда кто-то хочет открыть магазин и конкурировать с вами, он сначала исследует вас. Он смотрит на ваш сайт, видит, что вы делаете, и цены, которые вы взимаете. Затем решает, хочет ли он инвестировать деньги, время и войти в пространство. Большая компания напугает потенциальных предпринимателей почти так же, как напугала меня… «О боже, как я могу конкурировать с ними, когда у них 12 сотрудников против одного маленького меня?»

    Если предприниматель считает, что не может конкурировать, потому что вы слишком велики и у вас слишком хорошее финансирование, вы выиграли еще до того, как он начал. Конкуренты либо делают это вполсилы, либо переходят в другую отрасль с меньшей конкуренцией. Выглядите глобально, действуйте локально.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Жалобы – ценное мнение ваших клиентов.

    • Жалобы на изменения сложнее всего рассматривать – зачастую они требуют дополнительных данных, чтобы понять, насколько внимательно нужно к ним отнестись.

    • Жалобы из-за ожиданий показывают проблемы либо в операционной деятельности вашего предприятия, либо в вашей маркетинговой стратегии.

    • Жалобы из-за отсутствия чего-либо показывают незакрытые потребности, поднимают стоимость вашего продукта или услуги и показывают новые возможности по выручке.

    • Рецепт отличной службы поддержки прост: нарушайте низкие ожидания своих клиентов ПОЗитивно.

    • Пробелы в плохом обслуживании – возможности на Скоростной полосе.

    • Удовлетворенные клиенты могут быть системой человеческих ресурсов, которые продвигают ваш бизнес бесплатно.

    • Удовлетворенные клиенты создают двойной эффект: они и сами продолжают у вас заказывать, и рекламируют ваш бизнес, становясь его адептами.

    • Удовлетворенность ваших клиентов – ключ ко всему, что вы эгоистично хотите.

    • Выглядеть глобально, а действовать локально помогает ПОЗитивно нарушать ожидания клиентов.

    • Если вы выглядите глобально, это может напугать ваших потенциальных конкурентов.

  

  
    Глава 41 Выбросьте воров на Обочину!

    Люди – это главный актив компании, и неважно, что эта компания производит. Компания хороша настолько, насколько хорошие люди в ней работают.

    – Мэри Кэй ЭшВашим замком плохо управляютВаш замок – это ваш бизнес. Если вы поселите в замке мошенников, ждите неприятностей. Возвращаясь к нашей аналогии с шахматами, ладья – или замок – представляет людей, которых вы вовлекаете в свой бизнес. Сюда входят сотрудники, партнеры и инвесторы, а также консультанты.

    Деловой брак: ПартнерыДеловой партнер – это как партнер в семье. Либо все великолепно сработает, либо закончится ужасным разводом.

    Три года назад Джим и Майк выпивали в баре, и родилась у них легендарная идея, которая заставила их начать совместный бизнес на голом энтузиазме. Они согласились разделить прибыль 50/50 и быстро начали. Майк нашел первого клиента, а Джим – второго. За несколько месяцев их клиентская база расширилась до 28, что позволяло уволиться со своего постоянного места работы.

    Через два года время Джима на работе и качество работы начали страдать. Не то чтобы Майк знал, чем Джим занимается каждую минуту дня, но он заметил то, что его обеспокоило. На каждые четыре клиента, которых Майк приводил в компанию, Джим приводил одного, а иногда и ни одного. Позже он узнал, что Джим прочитал книгу, в которой пропагандируется работа по четыре часа в неделю. И, что еще хуже, клиенты Джима плохо обслуживались, и Майку пришлось взять на себя этот пробел. Но каждую пятницу Джим приходил, чтобы получить свою половину прибыли.

    Когда Майк обратил на это внимание Джима, тот начал защищаться, и напряжение стало нарастать. Эта конфронтация снизила производительность Джима до такой степени, что у него иногда месяцами не бывало новых клиентов. Майк попытался расторгнуть партнерство, а Джим этому сопротивлялся. Зачем ему это? Ведь он получает 50 % прибыли от усилий Майка. В конечном итоге Майку пришлось нанимать адвоката и искать средства правовой защиты. Через несколько лет партнерство распалось, а вместе с ним и дружба.

    Партнерство – это брак. После того как любовная связь и похоть исчезнут, оба супруга должны выжить за счет характера, синергии и взаимодополняющих атрибутов. Все мои ранние предпринимательские проекты были партнерствами и жалкими неудачами. Не то чтобы мои партнеры были плохими людьми, но наша трудовая этика, ценности и взгляды были несовместимы. Я помню, что у одного партнера была нормальная работа в офисе с 9 до 5 и он активно занимался спортом на уровне местных соревнований. Бизнес был номером четыре или пять в его списке приоритетов. Другой партнер работал в четырех других компаниях, включая нашу. Это оставило в одиночестве мой бизнес, который был для меня приоритетом номер один, и меня. Видите проблему здесь?

    Поищите на Форуме Скоростной полосы слово «партнерство», и вы найдете множество жалоб на то, что партнерские отношения испортились. Один партнер хочет расширяться, другой – делать бренд. Один партнер хочет рекламировать, другой хочет развиваться. Один партнер хочет дорогие машины и деньги, но приходит поздно и уходит рано. Партнерские отношения похожи на брак – в половине случаев они потерпят неудачу, потому что партнеры просто несовместимы.

    Говорят, что вы должны сотрудничать с людьми, которые обладают дополнительными навыками для вас. Если я специалист по маркетингу, я должен сотрудничать с техническим специалистом. Если вы специалист по продажам и работе с людьми, вам следует сотрудничать с аналитиком. Хотя это отличная отправная точка, это все равно что жениться на первом человеке, с которым вы встречаетесь, просто потому, что ему нравится та же музыка, что и вам. Многие другие личностные характеристики скрепят или разорвут партнерство.

    • У вас одинаковая трудовая этика? Будет ли ваш партнер кататься на коньках, пока вы сжигаете масло в ночи?

    • У вас такое же видение? Или ваши точки зрения будут конкурировать друг с другом?

    • Вы хотите расти медленно, в то время как ваш партнер хочет владеть миром и делать это быстро?

    • Вы хотите продавать франшизы, в то время как ваш партнер хочет только одну точку, которая оплачивает счета?

    • Доверяете ли вы этому человеку свою жизнь?

    • У вас такой же тип личности?

    • У вас одинаковая толерантность к риску?

    Дело в том, что люди вступают в партнерские отношения по неправильным причинам. Подобно тому, как люди начинают бизнес с ложных предпосылок (не ориентированных на потребности), они партнерятся с ложной предпосылкой: диверсификацией. Партнеры не стремятся к синергии; они стремятся к диверсификации рисков, расходов и рабочей нагрузки. Часто каждый партнер смотрит на другого в поисках бремени, которое тот должен нести. Когда один несет больше, нарастает негодование.

    Партнерские отношения могут работать, как и многие браки. Просто убедитесь, что вы знаете, с кем помолвлены. Двухнедельный медовый месяц с вашим соседом по комнате в колледже может оказаться недостаточным ухаживанием, чтобы определить совместимость. Вы бы вышли замуж за кого-нибудь после двух недель знакомства?

    Организуйте БАУ меня было много устных переговоров с инвесторами, и когда девяностостраничный юридический документ прибывал на мой стол, его содержание очень отличалось от обсуждения. Мы договорились о рассрочке по ставке 10 % на 5 лет, так почему же в документе говорится о 5 % на 10 лет? Кто разоблачил несоответствие, погребенное под лавиной юридического жаргона? Не я. Это был мой адвокат.

    В то время простое упущение деловых расходов могло стоить вам тысячи долларов налогов. Кто знает, что интерактивная система голосовых ответов стоимостью 38 000 долларов обесценивается, когда вы думаете, что это просто дорогая телефонная система? Бухгалтер.

    Если бы у меня не было хорошей БА-команды – бухгалтеров и адвокатов, – я был бы беднее. И да, этих людей нелегко найти, потому что они похожи на партнеров по договору. Они – еще одна группа людей, у которых есть ключи от вашего замка.

    Не будьте таким идиотом, как я. Я был еще зеленый и помню своего первого бухгалтера, найденного по объявлению в журнале – не по рекомендации, а из-за слепой надежды. Не потребовалось много времени, чтобы понять, что она не занимается налоговым планированием. Никаких вопросов о моем бизнесе или моих проблемах, просто нетерпение закончить формы и все сдать. Кроме того, большинство ее клиентов были людьми с Медленной полосы, которые баловались налоговыми формами Службы внутренних доходов США и пенсионными планами, а не компаниями. Отличный выбор, Эм-Джей! Мне нужен был кто-то с мышлением Скоростной полосы, и я решил найти его. Опросив и изучив полдюжины бухгалтеров, я нашел одного, клиентами которого были в основном владельцы бизнеса.

    Будьте очень осторожны с теми, кому доверяете ключи от своего замка, потому что они могут привести вас к финансовому краху. Вспомните Николаса Кейджа; его менеджер якобы довел его до пропасти финансового краха. Исследуйте и задавайте вопросы. Получайте рекомендации от успешных, надежных предпринимателей. Относитесь к своим двум БА так же, как к любому партнеру, потому что у них есть неограниченный доступ к вашему замку. А те, у кого есть ключи, могут направить вас в ложном направлении.

    Хотите бензопилу к пиву?Когда вы слепо доверяете другим что-либо – бизнес, финансовые инвестиции, безопасность, – вы уязвимы для обмана.

    Есть старая реклама пива, где пара едет по темной проселочной дороге и замечает автостопщика с ящиком пива и бензопилой. Водитель хочет забрать автостопщика, потому что тот рекламирует то, что ему нужно, – пиво, но не видит бензопилу. Слепое доверие – это все равно что подцепить пассажира-автостопщика на пустынной дороге в надежде прикоснуться к его ящику с пивом, но не увидеть устройство для пыток за его спиной.

    Вы должны сделать свое доверие активом, который другим нужно заработать. Пусть действия говорят громче слов. Когда вы позволяете словам обезоружить ваше доверие или обдурить себя, вы становитесь уязвимым для атаки.

    Один из худших сотрудников, которых я когда-либо нанимал, был патологическим лжецом, который обкрадывал меня. С какой стати я ее нанял? Она обезоружила меня словами. Во время интервью она рассказала мне, что поет в церковном хоре и очень религиозна. Хотя я не просил ничего религиозного, я приписывал религии честность. Это разрушило мою защиту, и я нанял ее без проверки. Мне потребовалось несколько лет (и тяжелых уроков), чтобы раскрыть правду.

    Сначала проверяйте, потом доверяйтеБывший президент Рональд Рейган однажды сказал: «Доверяйте, но проверяйте». Когда я нанял лжеца, я доверял, но не проверял. Потребовалось несколько ограблений, видеокамеры и публичные поиски записей, чтобы раскрыть правду. Я проверил слишком поздно, и это дорого мне обошлось.

    Самые вопиющие случаи неоправданного доверия – это наша финансовая система. Бернард Мейдофф построил самую крупную в истории схему Понци. В результате были потеряны миллиарды долларов. Как один человек выкачивает миллиарды из миллионов людей? Непроверенное доверие. Тысячи доверяли Мейдоффу, и тысячи не смогли проверить. Те, кто проверял, не вкладывали деньги, а некоторые даже трубили об этом. Мы доверчивые люди и хотим верить в лучшее. Мы хотим верить в сказки и жить долго и счастливо. Мы хотим верить, что можем заработать миллионы по ссылке в рекламе в Facebook, если только заплатим гуру 97 долларов.

    Когда я начинал свою предпринимательскую карьеру сразу после колледжа, я всем доверял. Я покупал всевозможные сумасшедшие схемы, которые обещали богатство. Что происходит, когда вы доверяете всем? Вы обжигаетесь. Вы становитесь ленивым. Вы нанимаете преступников. Доверяя всем, вы преследуете деловые возможности, которые нарушают Заповедь контроля. В этом мире есть только один человек, которому вы можете слепо доверять, и это ВЫ.

    Почему так цинично? Если вы не поймете это сейчас, то то это случится позже. Когда вы служите миллионам, вы вступаете в контакт с миллионами. Только тогда вы поймете истинность уравнения потребитель/производитель. Ваши глаза откроются на то, сколько людей сделают лишний шаг, чтобы попытаться надуть вас. Нет места, безопасного от лжецов и мошенников. Эти люди появляются в наименее вероятных местах: в вашей церкви, на том сайте знакомств и в вашем шикарном загородном клубе.

    Если я потеряю 10 000 долларов на инвестициях, которые тщательно исследовал, я смогу с этим справиться. Легко нашел – легко потерял. Но если у меня украли 10 000 долларов, потому что я слепо доверял тому, кого впустил в свой автомобиль, это другое дело. Сегодня я никому не доверяю, но даю всем возможность доказать свою надежность. В этом мире много хороших людей, и их число значительно превосходит число плохих. Просто требуется небольшое усилие, чтобы найти их и сохранить в своей жизни. Просто будьте осторожны с теми, кого вы подбираете на обочине дороги. Не поддавайтесь искушению холодного варева, не будьте слепы к бензопиле.

    Увольте неосторожных шоферовКогда вас нет дома, кто управляет вашим замком? Кто управляет вашим бизнесом?

    Предоставление отличного обслуживания клиентов – это одно. Привлечение сотрудников к этому делу – совсем другое. Когда вы переключаете свое внимание на административную часть, контакты с клиентами часто приносятся в жертву. Сколько вам на самом деле стоит этот неподготовленный человек за стойкой регистрации с плохим отношением к клиентам за 10 долларов в час? Чтобы клиенты стали адептами вашего бизнеса, сотрудники должны разделять вашу философию обслуживания клиентов. Вы не можете позволить ни одному сотруднику разрушить многомиллионные инвестиции. Даже все нематериальные активы в мире не могут изменить плохой опыт обслуживания клиентов.

    После девятидневного пребывания в Лас-Вегасе я узнал, что роботизированное обслуживание – это предел деловых обязательств, независимо от роскоши. Большинство людей отдыхают в Вегасе, чтобы убежать от коллег, некомпетентных сотрудников, грязных домов, пробок и своего типичного зверинца жизненных драм. Благодаря компании друга мое пребывание в Вегасе началось в отеле «Рио». Я никогда не останавливался в «Рио» и обычно не рассматривал этот отель. Место было старым, кровать – жесткой, а обстановка – изношенной. Но я нашел персонал очень приятным. Дилеры были дружелюбны, и персонал казино был любезен с нашими мелкими просьбами. Я наслаждался этим.

    После трех дней в «Рио» я поселился в отеле «Венишн». Его организовал мой консьерж American Express. Для тех, кто незнаком с «Венишн», это новый отель с роскошной архитектурой: богато украшенные колонны и карнизы, шикарные люстры и другие помещения, которые кричат о королевской принадлежности. Я пробыл в «Венишн» шесть дней.

    К сожалению, после этого я уже никогда туда не вернусь.

    Мне понравилась причудливая итальянская архитектура, но их люди – отстой. Наш кошмар начался в первый же день и продолжался каждый божий день: уборка без внимания к нашим пожеланиям, неприемлемое время ожидания гостиничных услуг, невыполнение обещаний, роботизированный персонал, завышенная плата и в целом неспособность обеспечить побег от повседневных забот. В этом опыте есть два важных урока:

    1. Необходимо доносить философию ПОЗитивного обслуживания клиентов до вашего персонала.

    2. Впечатляющие характеристики продукта не могут перекрыть плохое обслуживание.

    Сотрудники должны доносить вашу философию обслуживания клиентов. Ваши люди – послы вашего бизнеса, и они передают ваше видение. По сути, они деловые шоферы. И если они безрассудны, ваше видение разрушается.

    Ваши сотрудники влияют на то, как общественность воспринимает вашу компанию.

    Никакое количество впечатляющих функций продукта, таких как отличные технологии (шикарные веб-сайты) или роскошная архитектура (щедро обставленные отели), не может компенсировать плохое обслуживание клиентов.

    Это несоответствие представляет собой улицу с односторонним движением: фанатичное – ПОЗитивное – обслуживание клиентов может компенсировать недостатки, но фанатичные функции не могут компенсировать плохое обслуживание или плохое взаимодействие с людьми.

    Ничто не может преодолеть отрицательный человеческий опыт!

    Вы могли бы владеть лучшим отелем, расположенным на лучшем пляже, но если с клиентами обращаются как с помехами, а просьбы остаются без ответа, к вам не вернутся.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Деловое партнерство так же важно, как и брак.

    • Хороший бухгалтер и адвокат сэкономят вам тысячи, а может быть, и миллионы.

    • У бухгалтеров и адвокатов есть ключи от вашего замка. Убедитесь, что вы полностью доверяете им, потому что у них есть власть помочь вам или обмануть вас.

    • Абсолютное доверие подвергает вас абсолютному риску.

    • Непроверенное доверие может привести к неконтролируемым последствиям.

    • Ваши сотрудники транслируют общественности мнение о вашей компании.

    • Фанатичное обслуживание клиентов может преодолеть недостатки, но фанатичные функции не могут преодолеть плохое обслуживание клиентов.

    • Философия обслуживания клиентов основана на человеческом взаимодействии, а не на амбициозных заявлениях о миссии на настенной табличке в офисе генерального директора.

  

  
    Глава 42 Станьте спасителем

    Рынок никогда не бывает насыщенным хорошим продуктом, но очень быстро насыщается плохим.

    – Генри ФордВаш рыцарь в блестящих доспехахВаш продукт или услугу можно назвать чьим-то рыцарем[54] в сияющих доспехах? Или ваш рыцарь вырезан из эгоизма, подпитанного вашими надеждами, что он прискачет на черном жеребце, обогатит вас и сделает начальником самому себе?

    Мир, переполненный «я тоже!»Легко найти бизнес, основанный на чем-то, кроме потребности. У него нет дифференциации или уникальности, он погружается в переполненную бездну под названием «Я тоже» и сводит с ума своих владельцев, как только исчезает иллюзия «будь сам себе начальником». Предприятия, основанные на ложных предпосылках, влетят в мусорное ведро коммодитизации[55] и заставят вас делать неизбежное: играть в шашки.

    Что такое коммодитизация?

    Коммодитизация – это продукт или услуга, которые кажутся однородными среди поставщиков. Например, возьмем широко распространенную услугу – авиаперелет. Большинство людей лояльны не к авиакомпании; они лояльны к лучшей цене. Продукт становится коммодитизированным.

    Другой пример – бензин. Я получаю бензин на любой из семи различных заправочных станций, потому что продукт коммодитизированный.

    Люди склонны принимать решения о покупке таких товаров и услуг на основе одного показателя: ЦЕНЫ. Поэтому бизнес должен выделить свой продукт из множества альтернатив. Если ваш продукт не уникален, у него нет шансов, и вы вынуждены придерживаться стратегии «снизить цену, чтобы выделиться из толпы».

    Начинайте бизнес по правильной причинеПочему вы начали бизнес? Скорее всего, по неверной причине.

    Прекрасный пример – индустрия лимузинов, где новые компании циркулируют, как турникеты на вокзале. Что заставляет людей открывать бизнес по аренде лимузинов? Редко их приводит к этому внешняя потребность. Обычно создатели удовлетворяют свои эгоистичные нужды. Потому что они просто хотят этого, как и я много лет назад. На самом деле «лимузинный» бизнес похож на своего рода выпуск из школы таксиста. Нужна ли была рынку новая компания по аренде лимузинов? Было ли у меня намерение превзойти конкурентов по качеству?

    Нет.

    Намерение было эгоистичным: я хочу владеть компанией по сдаче лимузинов в аренду, поэтому я собираюсь ее основать.

    Это создает избыточное предложение и слабый спрос – слишком много лимузинов и мало клиентов. Когда предложение превышает спрос, цены должны упасть; внезапно продукт становится коммодитизированным.

    С чего начинается это безумие? С того, что люди начинают бизнес «делая то, что любят» или «делая то, что знают».

    Господин, который владеет компанией, предоставляющей услуги по чистке ковров, оставил похожую историю на Форуме Скоростной полосы. Он написал:

    Проблема в том, что, хотя я очень ценю свое дело, люди не хотят это покупать. Люди стараются не чистить ковры как можно дольше. Так что на самом деле мои услуги не имеют большой ценности. И я могу сделать вывод, что мне нужно изменить направление своего бизнеса.

    Мне жаль этого человека.

    Почему он выбрал чистку ковров? Потому что в этом была потребность? Или потому, что ему нужна была работа и он хотел иметь собственный бизнес?

    Независимо от причины он работает в отрасли, где услуга стала коммодитизированной. Владельцы бизнеса борются за каждого клиента, в то время как зарабатывают все меньше и меньше за каждого из них. Если они хотят расти, им приходится дешеветь.

    Смысл посыла бизнеса, основанного на потребностях, состоит в том, чтобы полностью избежать отрасли или войти в нее для решения конкретных проблем и изменения ценности, а не для того, чтобы изменить ее постфактум. Если ваш продукт не станет чьим-то рыцарем, выделяющимся из толпы и меняющим ценность, он неизменно будет коммодитизирован.

    Оторвите глаза от задницы конкурентовХотя мой интернет-сервис предназначался для потребителей, моими клиентами были владельцы малого бизнеса. Когда вы ежедневно общаетесь с сотнями таких людей, вы получаете четкое представление о том, как они подходят к своему делу. Я быстро понял, что многие владельцы бизнеса уделяют больше внимания конкурентам, чем собственному делу. Они пренебрегают своим продуктом и становятся реактивны, а не проактивны.

    Вы смотрите на свой автомобиль и дорогу впереди? Или разглядываете машины вокруг себя?

    О нет! «Лимузин Иксель» снизил почасовую ставку на пять долларов! Провидение, вызови полицию цен! Боже правый! «Годфри Лимузин» рекламирует модель 2011 года как модель 2017 года! Я звоню своему адвокату!

    Если ваши глаза прикованы к заднице конкурента, угадайте что?

    Они не видят дорогу впереди. Если вы следуете, вы не ведете за собой. А если вы не ведете за собой, вы не делаете ничего нового.

    Если компания Х что-то делает и вы реагируете, вы реактивны, а не проактивны. Почему они не следуют вашему примеру?

    Если вы озабочены каждой вещью, которую делают конкуренты, вы обманываете свой бизнес и своих клиентов.

    Как работать с конкурентамиЕще один момент: забудьте о конкурентах в 95 % случаев. Остальные 5 % нужно применить для использования их слабостей и дифференциации вашего бизнеса. Если вы забудете о конкурентах, вам придется сосредоточиться на своем бизнесе, что означает создание новых идей и ценностей и завоевание умов ваших клиентов.

    А когда вы удовлетворяете потребности и ваша армия клиентов растет, все следуют за вами.

    В тех редких случаях, когда вы заглядываете к конкурентам, делайте это с пользой для себя.

    Копайте их слабые места и добавляйте ценность там, где у них ее нет.

    Используйте их оплошности в обслуживании клиентов. Неужели невозможно исправить ошибки? Разве недовольные клиенты не засоряют Интернет своим негодованием?

    Когда я основал первую компанию, моя конкуренция состояла из существующих веб-сайтов и традиционного журнала объявлений «Желтые страницы». Слабость и тех и других заключалась в риске. Чтобы рекламировать, нужно было заплатить большой авансовый взнос независимо от выгоды. Если бы вы потратили 5000 долларов и приобрели одного нового клиента, вы бы просто потратили 5000 долларов на одного клиента. Страшно рискованное предложение, да? Я думал, что это слишком рискованно для владельцев бизнеса, поэтому и попытался решить проблему.

    Я делал чужие слабые стороны своими сильными. Мой ближайший конкурент, как известно, никогда не отвечал на электронную почту. Это давало мне преимущество.

    Если вы собираетесь шпионить за конкурентами, делайте это для того, чтобы найти выгодные возможности.

    Замеченные слабости – это место, где рождаются бренды.

    Что другие делают не так?

    В чем кроется их неэффективность?

    В серой зоне неудовлетворенных клиентов находится возможность повысить ценность и увеличить дифференциацию. Дифференциация – это защита от коммодитизации.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Коммодитизация случается, когда вы начинаете бизнес, основываясь на ложном посыле «Я хочу владеть бизнесом» или «Я знаю, как это сделать, поэтому буду заниматься именно этим».

    • Если вы слишком заняты копированием или наблюдением за конкурентами, вы не делаете ничего нового.

    • Обращайте внимание на конкурентов, чтобы использовать их слабые стороны, выделиться и улучшать ценность.

  

  
    Глава 43 Стройте бренды, не бизнесы

    У каждого на шее висит невидимый знак, говорящий: «Заставь меня почувствовать себя важным». Никогда не забывайте об этом послании, работая с людьми.

    – Мэри Кэй ЭшКоронуйте меня: Маркетинг и брендингВ шахматах, потеряв ферзя – или королеву, вы проиграете партию. В бизнесе большинство предпринимателей играют в эту игру без своей захваченной королевы.

    Вы когда-нибудь покупали продукт с телевидения, который оказывался отстойным и не работал так, как рекламировалось? Затем, пытаясь его вернуть, вы получали отказ от парня, который говорил так, будто у него двузначный IQ? В этом сила маркетинга: плохие люди, плохой сервис и плохой продукт, но ПОТРЯСАЮЩИЙ МАРКЕТИНГ.

    Если у вас есть хороший продукт (слабый конь), плохое обслуживание клиентов (пьяный слон) и некомпетентные люди (ладья, полная идиотов), вы сможете выжить благодаря могущественной королеве.

    Ферзь – самая сильная фигура в шахматах и в бизнесе. Маркетинг может убедить людей покупать посредственные продукты. Маркетинг может прятать или маскировать недостатки сервиса. Он может скрыть некомпетентность в тени. Сила маркетинга заключается в том, что эффективная рекламная кампания способна продвигать продукты независимо от того, какие тараканы прячутся под ними. Маркетинг – это игра восприятий. А каким бы ни было восприятие, это и есть реальность.

    Стройте бренд, не бизнесБизнесы выживают. Бренды процветают. Бренд – лучшая защита от коммодитизации. Когда ваш бизнес способен лишь оплачивать ежемесячные счета, вы играете в шашки. Вы одномерны. Люди проявляют лояльность к брендам и отношениям, а не к компаниям и бизнесам.

    Когда вы думаете о «Вольво», что приходит вам в голову? Мне – безопасность. «Порше»? Я думаю – скорость. Как насчет «Феррари»? Богатство. «Фольксваген»? Практичность… мутировавшая в ненадежность после их скандала с дизельными технологиями в 2015 году. «Тойота»? Надежность. Но когда кто-то упоминает «Шевроле», на ум не приходит ничего ясного, кроме банкротства, ссор профсоюзов и непредсказуемости. Некоторые автопроизводители создали сильные бренды, в то время как другие укрепляют бизнес.

    У нашего друга, занимающегося чисткой ковров, тоже есть бизнес, но не бренд. У брендов нет кризиса идентичности, а у бизнеса есть. Если наш друг хочет преуспеть в индустрии, насыщенной всякими «Я тоже», ему придется брендировать и дифференцировать себя. Он должен стать «Ламборгини» в пробке из «Шевроле». Чем его бизнес по чистке ковров будет отличаться от остальных? Почему люди должны нанимать его, даже если его цены выше на 20 %?

    При дальнейшем исследовании можно увидеть, что большинство его недобросовестных конкурентов используют тактику рекламы с исчезающей приманкой, описанной мелким шрифтом. Возможно, эту слабость отрасли можно использовать? Я посоветовал ему продвинуть себя как чистильщика ковров «без глупостей»: фиксированные цены, никаких доплат и никакого мелкого шрифта.

    Apple – отличный пример создания бренда, основанного на потребности или особенности. Люди ненавидят вирусы, шпионские программы и постоянные сообщения «Ваши обновления готовы», связанные с персональными компьютерами. Apple воспользовалась слабостями ПК и решила их проблемы. Она превратилась в один из самых успешных брендов в истории. Продукция Apple не самая дешевая. Но компания создала бренд и может ставить высокий ценник. Скажите Apple, и на ум придет множество образов: креативных, трендовых, легких и модных. Когда я думаю о ПК, я думаю о синих экранах, незаконных операциях и сообщении: «Перезагрузите компьютер 17 раз, прежде чем это обновление вступит в силу». ПК – это бизнес. Apple – это бренд.

    Станьте уникальным: УТППервый шаг в создании бренда – Уникальное Торговое Предложение, или УТП.

    Ваше УТП – это якорь вашего бренда и, как правило, ваш перекос в стоимости для потенциальных покупателей.

    Что отличает вашу компанию от остальных?

    Что заставит клиента покупать у вас, а не у кого-то другого?

    Мое УТП было мощным: «Реклама без риска: если мы ничего вам не отправим, вы ничего не заплатите».

    Рекламодатели присоединились к локомотиву, потому что устали от дорогих вариантов рекламы, которые предлагали рискованное: «Заплатите 5000 долларов авансом, а затем надейтесь и молитесь». Я выявил болевую точку, исправил ее, а затем объявил об этом.

    У нашего чистильщика ковров не было УТП. Ничто не выделяло его. С таким же успехом он мог быть просто одиноким зернышком риса в пятидесятифунтовом мешке с кормом.

    УТП – это строительные блоки брендов, способные компенсировать более высокие цены или даже более низкий по качеству продукт. FedEx вышли на мировой рынок с предложением: «Ваша посылка точно будет там на следующее утро». M&M’s провозгласили: «Молочный шоколад тает во рту, а не в руке».

    Обратите внимание, как эти УТП нацелены на выгоды. Мне не нравится «Доминос Пицца» (несмотря на то, что я работал у них). Но это не помешало им построить империю пиццы под девизом: «Доставим к вашей двери менее чем за 30 минут! Или бесплатно». «Доминос» определила необходимость: доставка пиццы была долгим испытанием. Они ее разгадали, брендировали, а остальное уже всем известно. Совсем недавно «Доминос» стала первой крупной сетью быстрой пиццы, предлагающей веганский сыр. Эта уникальность расширила их рынок до новых потребителей, которые никогда раньше не рассматривали эту сеть.

    Создайте свое УТПКак вы можете создать капитальное УТП для вашей компании? Вот пять шагов:

    Шаг 1: Раскройте преимущества

    Занимайтесь бизнесом по правильной причине: чтобы добавить или создать ценность, решить проблемы или удовлетворить потребность. Это создаст ваше первое УТП. Если вы уже занимаетесь бизнесом, найдите самое большое преимущество своего продукта, которое отличает его от конкурентов. Если у вас нет явной выгоды, очевидной для вашего потенциального покупателя, вы работаете без УТП.

    Шаг 2: Будьте уникальным

    Цель УТП состоит в том, чтобы быть уникальным по сравнению с альтернативами. Это дает вашему клиенту логический аргумент в пользу выбора вашей компании. Ведь без вашей компании он отказывается от выгоды.

    УТП должны использовать мощные глаголы действия, которые создают желание и срочность.

    «Похудейте» следует заменить на «Избавьтесь от жира» или «Избавьтесь от лишних килограммов».

    «Развивайте свой бизнес» следует отбросить в пользу «Взорвите свои доходы» или «Сокрушите рекорды продаж».

    Уникальность вашего УТП создает расхождение между потребителями, когда дело доходит до их решения о покупке. Если вы выбираете Mac вместо ПК, вы выбираете безопасность, скорость и надежность, а не вирусы и… вирусы.

    Шаг 3: Будьте конкретны и подтверждайте

    Шум повсюду, и если вы собираетесь подняться над ним, вы должны смягчить естественный потребительский скептицизм. Будьте конкретными и, если это возможно, предоставьте доказательства.

    ВЕБ-САЙТ: «Мы продадим ваш автомобиль за 20 дней или меньше, или услуга бесплатна».

    ПРОДУКТ: «Сбросьте 20 фунтов, или вы не заплатите ни цента».

    СЕРВИС: «Я продам ваш дом через 30 дней или сам выкуплю его».

    «Доминос Пицца» говорили не: «Доставим вовремя», а «Доставим за 30 минут или бесплатно». Это было конкретное действие и свидетельство этого действия. (Ваша пицца будет бесплатной, если мы не сдержим обещание!) В моем случае на мне лежала ответственность за отправку лидов моим рекламодателям. Если я этого не сделаю, мне не заплатят. «Мы отправим вам клиентов, или вы не заплатите ни цента».

    Шаг 4: Сделайте его коротким, четким и лаконичным

    Лучшие УТП короткие, четкие и мощные. Длинные фразы недопустимы.

    Шаг 5: Интегрируйте свое УТП во ВСЕ маркетинговые материалы

    УТП бесполезно, если не передается через все аспекты вашего бизнеса. Включите УТП во все публичные коммуникации:

    • Ваши грузовики, транспортные средства и здания.

    • Ваша реклама, рекламные материалы и аккаунты в социальных сетях.

    • Визитные карточки, бланки, вывески, брошюры и листовки.

    • Ваш веб-сайт и ваша электронная подпись.

    • Ваша система голосовой почты, скрипты администратора/отдела продаж и т. д.

    Шаг 6: Сделайте его реальным

    УТП должно быть достаточно убедительным, чтобы люди покупали, а еще лучше – меняли бренды. Если оно не привлечет внимания аудитории или выгода/крючок слишком слабы, УТП не сработает. Сделайте его реальным. Вы должны выполнить то, что обещаете. Пицца, доставленная за 40 минут, делает тридцатиминутную гарантию мошенничеством. Мошеннические УТП разоблачаются и создают «системы человеческих ресурсов», готовые заклеймить вашу компанию в социальных сетях.

    Станьте шумнымВ следующий раз, когда застрянете в пробке, оглянитесь вокруг. Все машины выглядят одинаково. Ничто не привлекает особого внимания. Это море однообразия. Как прирожденного маркетолога, меня интригуют возмутительные автомобили, которые не встречаются на каждом уличном светофоре. Они возвышаются над шумом, и нужно, чтобы ваш бренд делал то же самое.

    Посмотрите правде в глаза. Мы стремимся быть уникальными. Средний подросток стремится к этому, вот почему у нас есть кольца в сосках, пирсинг на веках, готы и татуировки. Все это – выражения сущности «Я отличаюсь!»

    Успешные компании используют тот же подход к своему брендингу и маркетингу.

    Написание этой книги было сложной задачей, но куда сложнее будет вручить ее людям. Почему? Потому что тема финансов и зарабатывания денег переполнена и насыщена концепцией «Я тоже!» Другими словами, шум оглушительный. Хотя эта книга – воплощение моей мечты, чтобы преуспеть в книжном бизнесе, мне нужно поднять свой бренд выше шума.

    Один взгляд на YouTube, и все, что я вижу, – шум.

    Он бросил университет и зарабатывает 2000 долларов за день, торгуя центовыми акциями. Узнайте, как это сделать! Посмотрите, как я зарабатываю 15 000 долларов в месяц с помощью этой возможности крипто-блокчейна! Новый стартап с планом готовой матрицы гарантирует вам шестизначный доход! Я только что присоединился к этой потрясающей партнерской программе и заработал сегодня 300 долларов!

    Недавно я использовал интернет-калькулятор, который подсчитал мой «процентиль богатства» по сравнению со всеми моими сверстниками в Соединенных Штатах. Я попал в топ-0,05 %. Хотя я польщен, это разоблачает мой вызов. Мой собственный капитал свидетельствует об «уникальности» и «экстраординарности», но в мире восприятия он теряется в шуме. В Instagram вы никогда не догадаетесь, что все почти разорены. Нет, там каждый – мультимиллионер, тренер по успеху, гуру или модель. Каждый находится в топ-1% своей игры, включая реальный топ-1%. Видите ли, мы все маркетологи, но некоторые из нас – маркетологи иллюзии. Это создает обилие шума и затрудняет поиск и возможность услышать реальных поставщиков ценности. Ваши маркетинговые усилия должны быть выше шума.

    Как подняться над шумомЕсть пять способов донести свое сообщение, поднявшись над шумом: 1) поляризовать, 2) быть рискованным, 3) вызывать эмоции, 4) быть интерактивным/использовать открытые циклы и 5) быть нетрадиционным.

    Поляризуйте

    Поляризация, вероятно, не лучшая бизнес-стратегия для бренда массового рынка, потому что включает в себя экстремальные точки зрения или послания. Вы же не хотите разозлить половину своей клиентской базы! Но поляризация работает сказочно для веб-сайтов, нуждающихся в трафике, или книг, нуждающихся в читателях.

    Поляризация работает, потому что включает в себя крайнюю точку зрения, которая заставляет людей либо любить, либо ненавидеть вас. Дональд Трамп поляризуется. Вы либо любите его, либо хотите сбросить с лодки в кишащем аллигаторами национальном парке Эверглейдс. Политические эксперты используют поляризацию для продажи книг, потому что читатели хотят сплотиться за какое-то дело или яростно опровергнуть его. Сайты, которые поляризуются, привлекают посетителей, поскольку люди защищают свое дело, в то время как другие нападают на него. Если вы бешеный фанат «Янкиз» и создаете сайт, критикующий неумелость «Метс»[56], вы привлечете поляризованную аудиторию: людей, которые соглашаются и нападают, и людей, которые выступают против и защищают.

    Сама эта книга может быть классифицирована как поляризационная. Многие люди будут критиковать мою точку зрения как крайнюю, поскольку она противоречит общепринятому мнению. Боже, он сказал, что купоны на стрижку не сделают меня богатым! Он критиковал мой «нормальный» пенсионный план! Такие вещи всегда будут считаться поляризационными.

    Будьте рискованными

    Секс продается, и это наиболее часто используемая техника для того, чтобы «подняться над шумом». Секс – это мощный разрушитель шума, потому что никогда не выходит из моды. Вы можете злоупотреблять им, но люди всегда будут реагировать на него. В 2005 году компания GoDaddy[57] выпустила в эфир свою первую рекламу «Суперкубок», используя секс в качестве оружия преодоления шума. В следующие годы последовала известная реклама «Девушка GoDaddy». Я никогда не думал, что реклама настолько хороша, но она поднялась выше шума и привлекла внимание людей. Каков результат? Увеличились продажи, и доля рынка GoDaddy выросла до 32 % после 2006 года.

    SMM-маркетологи используют технику риска на Facebook и YouTube с вопиющей очевидностью. Вы когда-нибудь замечали, что видео на YouTube с сексуальными аватарками всегда имеют в десять раз больше просмотров? Другой вариант – женщина читает видеолекции по маркетинговым техникам в купальнике. Когда она это делает, ее видео получает в пять раз больше зрителей и комментариев. Почему лекции в бикини проходят лучше, чем обычные? Все просто: секс поднимается выше шума. Мужчины видят пышную грудь в предварительном просмотре видео и думают: «О-о-о, я должен на это посмотреть», в то время как женщинам любопытно: «Боже, ну кто снимает видео в купальнике?» Это почти смесь поляризации и секса.

    Но будьте осторожны: использование секса для привлечения внимания может запятнать ваш бренд, если он не соответствует вкусу или разумному спектру культурной чувствительности. «Великое послание» и «безвкусное» отражаются в глазах смотрящего. И нет, я не буду снимать видео без рубашки в ближайшее время.:-)

    Вызывайте эмоции

    Большинство потребительских решений о покупке продиктовано эмоциями. Мы с вами покупаем вещи, потому что хотим что-то почувствовать. Я не покупаю «Ламборгини», чтобы добраться из пункта А в пункт Б; это практичность. Я покупаю, чтобы почувствовать гордость, уникальность, адреналин и славу.

    Еще один пример использования эмоций для привлечения вашей аудитории исходит от некоммерческой организации Американское общество по предотвращению жестокого обращения с животными (ASPCA.org). Эта организация была основана более ста лет назад, но я никогда не слышал о ней до недавнего времени. Как они прорвались сквозь шум? Они запустили мощную маркетинговую кампанию, которая высвободила эмоции: в их рекламных роликах были показаны животные в клетках, подвергшиеся насилию, в сочетании с нежным, проникновенным саундтреком.

    Будьте интерактивными/Используйте открытые циклы

    Одно дело смотреть и совсем другое – делать. Говорят, если вы хотите вскипятить свои страсти, испытайте автомобиль мечты. Интерактивность увеличивает отклик на что угодно. Если вы можете попробовать нечто на вкус, почувствовать или использовать, будет больше шансов, что вы купите это.

    Взаимодействие – это как услышать свое имя. На Facebook самыми популярными приложениями остаются «опросы» и «анкеты», потому что люди любят нарциссизм. Мой любимый фильм «Подозрительные лица»! Я люблю пиццу! У меня есть пудель! Люди любят говорить о себе, и если вы вплетете это в свой маркетинговый план, вы улучшите реакцию на продукт или услугу.

    Например, если я начну опрос «Вы взлетаете по Скоростной полосе или застряли на Медленной? Узнайте сейчас!», я использую интерактивную кампанию, предназначенную для того, чтобы привлечь людей и заставить их рассказать о себе. Когда ваши потенциальные клиенты разрушают свои личные барьеры и раскрывают части себя, выстраиваются отношения, облегчающие продажу. Отношения продают больше, чем анонимное юридическое лицо.

    «Узнайте, что будет дальше…» Некоторые корпорации используют традиционные СМИ и Интернет для стимулирования взаимодействия. Недавно я видел рекламный ролик для производителя автомобилей, в котором снималась история с погоней на высокой скорости, но финала нет, и нам предлагают «узнать, что будет дальше… – посетите [веб-сайт]». Когда вы дразните аудиторию неполными сообщениями или историями, потенциальные клиенты остаются с открытым циклом, который необходимо закрыть. Они посещают веб-сайт в поисках закрытия.

    Революция социальных сетей, блогов и Web 2.0 основана на взаимодействии. Вы просто не хотите читать статью, вы хотите прокомментировать ее! Ваши пять копеек должны быть услышаны!

    И, наконец, видеоигры и бизнес-модель «freemium»[58] – еще один пример взаимодействия. Когда вы скачиваете бесплатную видеоигру и увлекаетесь ею, у вас больше шансов «обновить» ее и заплатить за премиум-функции.

    Будьте нетрадиционными

    Традиционность порождает ощущение, что все уже было. Если вы видели это три дюжины раз за последний месяц, как вы думаете, это сработает? Например, «Будь сам себе начальником» – настолько избитая фраза, что в ней уже нет силы. Но я все еще вижу рекламу от так называемых гуру, использующих «Будь сам себе начальником». Эту фразу превратили в пыль, так какого черта ты ею пользуешься?

    Что такое нетрадиционный? Вы когда-нибудь видели, чтобы «Ламборгини» продавали за доллар? Я не видел, а если бы и видел, то запомнил бы. Кампания вызовет любопытство, потому что она нетрадиционна. Какой сумасшедший продаст редкую машину за доллар? Это мошенничество? В чем подвох? Я должен узнать!

    Другой пример нетрадиционности – нарушить условность, насмехаясь над ней или прерывая ее. Помните кролика «Энерджайзера»? Он все еще работает. Эти рекламные ролики построили бренд, основанный на нетрадиционности, – рекламодатель создал серию стандартных, скучных маркетинговых сообщений и разрушил их внезапными вставками кролика «Энерджайзера». Маркетолог предвидел ваше знакомство с условностями (тьфу, еще одна скучная реклама) и шокировал аудиторию, прервав эту скуку розовым кроликом. AdAge.com[59] признал эти рекламные ролики одной из 100 лучших кампаний всех времен.

    В Интернете глумление над традиционными идеями работает сказочно в сочетании с политической некорректностью и юмором. «Доллар Шейв Клаб»[60] представили свою компанию с помощью веселого видео на YouTube, и несколько лет спустя «ПууПурри»[61] сделали то же самое. Вирусные видеоролики, которыми делились миллионы раз, привлекали внимание СМИ и, что более важно, – клиентов.

    Еще одна страховая компания насмеялась над условностями. Она взяла типичные ситуации и разрушила их неожиданной кульминацией: «Я только что сэкономил кучу денег на страховке своего автомобиля!» Еще один момент высмеяли промороликом для нового реалити-сериала под названием «Крошечный домик». В рекламном ролике пара молодоженов жила в мини-квартире. Они бились головой о низкие потолки и боролись за хороший сон в маленькой кровати. Но это всего лишь уловка, которая превращается в нетрадиционную, когда диктор говорит: «Драма будет реальной, но это не сэкономит вам денег на страховке автомобиля».

    Если вы привлекли чье-то внимание, половина битвы выиграна. Другая половина – это позволить эгоизму завладеть вашей аудиторией и подстроить ваши сообщения под личный интерес клиента. Другими словами, старый добрый вопрос: «Что тут есть для меня?» Как насчет экономии 15 % или более на страховании вашего автомобиля?

    Что тут есть для меня?Это иронично: чтобы преуспеть на Скоростной полосе, мы должны отказаться от эгоизма, но в то же время удовлетворить эгоизм других. Разве я говорил, что это будет уютная прогулка по пляжу?

    Первое, на что вы можете рассчитывать, – это эгоизм. Люди хотят того, чего хотят. Люди не заботятся о вас, вашем бизнесе, вашем продукте или ваших мечтах; они хотят помочь себе и своей семье. Такова человеческая природа. Поэтому наши маркетинговые сообщения должны быть сосредоточены на преимуществах, а не на функциях.

    Людям нужно четко говорить, какую выгоду они получат.

    Как ваш продукт или услуга поможет им?

    Каковы преимущества?

    В маркетинге мы называем это принципом «Что тут есть для меня?» (ЧТЕДМ).

    Мои клиенты были владельцами малого бизнеса, и все же я обслуживал миллионы потребителей. Эти посреднические отношения позволили мне изучить поведение как потребителей, так и производителей мощным, ускоренным способом. За несколько недель я узнал вещи, на изучение которых у педагогов ушли бы месяцы. Я заметил, что владельцы малого бизнеса попадают в ловушку собственного эгоизма и любят петь дифирамбы своей компании. Они продают функции, не понимая, что люди арендуют удобства и события, а не лимузины.

    Как потребители, мы покупаем вещи для удовлетворения потребностей. Мы участвуем в транзакциях, чтобы заполнить пробелы.

    Вы не покупаете сверло, вы покупаете отверстие.

    Вы не покупаете платье, вы покупаете образ.

    Вы не покупаете «Тойоту», вы покупаете надежность.

    Вы не покупаете отпуск, вы покупаете опыт.

    Мы должны стать теми, кто решает проблемы людей. Функции надо перевести в преимущества. Тот факт, что вы стали крупнейшей компанией по аренде лимузинов в Колорадо, решает мою проблему? Нет, до тех пор, пока вы не превратите эту функцию в преимущество.

    Как перевести функции в преимуществаЕсли вы хотите что-то продать, переведите функции в преимущества. Вот четыре шага, которые помогут вам это сделать:

    1. Встаньте на место клиента.

    2. Оцените функционал.

    3. Оцените положительные стороны.

    4. Сформулируйте преимущества.

    Во-первых, встаньте на место ваших типичных покупателей. Будьте ими. Кто они такие? Каков их образ действий? Они богатые генеральные директора? Или покупатели «Вол-Март», чувствительные к цене? Безденежные студенты? Или матери-одиночки? Если вы не можете идентифицировать своего типичного покупателя, ваши результаты будут ошибочными, а ваши преимущества – скрытыми. Как только вы определите своего покупателя, спросите: чего он хочет? Чего боится? Какую проблему ему нужно решить? Или он просто хочет что-то «почувствовать»?

    Например, два бренда одного и того же продукта могут иметь двух разных покупателей. Человек, покупающий «Корвет», имеет иные психологические мотивы, чем покупатель «Вольво». Человек, выбравший «Корвет», не покупает просто передвижение. Скорее всего, он склонен к риску, работает на себя, независим, откровенен и напорист. Покупатель «Вольво», вероятно, больше озабочен семьей и безопасностью, наверняка консервативен и любит анализировать. Два совершенно разных профиля покупателей означают, что каждое маркетинговое сообщение должно быть специально ориентировано на желания каждой группы.

    После того как вы поставите себя на место покупателя и поймете, чего он хочет, нужно будет выделить функции продукта. Мой веб-сервис позволял составлять расписание для своих транспортных средств и таргетировать клиентов для каждого из них как по дате, так и по типу обслуживания. Хотя эти функции были великолепны, я нес ответственность за то, чтобы превратить их в преимущества. Что делает их такими классными? Какие плюсы они предлагают моему клиенту?

    После того как выделите функции, преобразуйте их в преимущества или конкретный результат. Вот где вы забиваете свой мяч: почему кто-то должен покупать у вас, а не у другого парня.

    Для моего веб-сервиса упрощенная функция «Загружать фотографии» переводится как: «Перестаньте тратить время на встречи с клиентами в гаражах. Загружайте фотографии своего автопарка и показывайте продукт онлайн!» Функция «Таргетируйте» переводится как: «Таргетируйте желаемых клиентов вплоть до дня, вида обслуживания и типа транспортного средства». «Планируйте расписание» переводится как: «Используйте потенциал своего автопарка максимально!» Каждая функция дает определенную выгоду, которая заставит моего покупателя присоединиться. Я не позволял конкурентам заполнять пробелы; я заполнял пробелы за них.

    Используйте цену как брендовое оружиеЦена – это как покраска вашего продукта или услуги.

    Когда мне было не больше шести-семи лет, мама устроила двухдневную гаражную распродажу и разрешила мне продать несколько игрушек, а деньги оставить себе. Я выбрал «футбольные часы», чудовищное устройство для хронометража. Я живо помню его цену – 2,55 доллара. Даром, как я рассуждал.

    В первый день распродажи мои футбольные часы собрали много взглядов, но их никто не купил. Мой юный ум строил планы. Как я могу получить 2,55 доллара? Я не хотел менять цену, потому что 2,55 доллара стоил гаджет, который я хотел купить в магазине на углу. И тут мне в голову пришла идея.

    Я схватил клейкую ленту, которую мама использовала для маркировки цен. Оторвал четыре маленьких кусочка и приклеил их выше текущей цены. Затем на первом кусочке смело написал 5,55 доллара и зачеркнул это. На следующем написал 4,50 доллара и тоже зачеркнул. Затем появились зачеркнутые 3,95 доллара и 2,95 доллара. Это была имитация «снижения цены».

    Мои часы стоили по-прежнему 2,55 доллара, но были представлены иначе. Имитация скидки передавала две вещи: 1) более высокую стоимость и 2) горящее предложение.

    И угадайте что? Второй человек, взглянувший на часы, купил их! Мне удалось переформулировать цену в сознании моего покупателя. Конечно, в семь лет я понятия не имел, что такое «маркетинг», и не знал, что моя схема ценообразования действительно была схемой. Но это было мое первое маркетинговое открытие.

    Цена несет в себе гораздо больше, чем просто стоимостьЦена создает бренд, потому что подразумевает ценность. Чем выше цена, тем дороже ее воспринимаемая ценность. Чем ниже цена, тем дешевле она будет восприниматься. Цена – это не просто число, которое говорит кому-то о стоимости. Она передает ценность во всех ее проявлениях.

    Есть старая история о том, как цена приравнивается к стоимости. Убирая свой подвал, мужчина нашел старый комод и решил его отдать. Он вынес комод на угол улицы и повесил на него табличку: «БЕСПЛАТНО». Поразительно, но комод простоял там весь день и еще несколько дней после этого. Это смутило мужчину, потому что комод, хотя и старый, был в приличном состоянии и просто нуждался в покраске дерева, чтобы выглядеть идеально. Мужчина решил, что новая стратегия оправданна. Он подошел к углу улицы и заменил табличку «БЕСПЛАТНО» на «50 долларов». Не прошло и часа, как комод украли.

    Та же цель, другая стратегия ценообразования.

    Если цена не является вашим брендом (как, например, в «Вол-Март», «Саутуест Эирлайнз»), не позволяйте ей украсть ваш бренд. Ведь она должна его определять. Цена – это больше, чем просто конкурентный показатель, который скользит вверх и вниз, чтобы быстрее продавать товары. Она косвенно передает ценность вашего продукта или услуги.

    У меня было несколько конкурентов, которые ставили цену на 10 %, иногда даже на 20 % ниже моей. Но я продолжал процветать. Я не был самым дешевым, так почему же я преуспел? Моя услуга была ценнее, и я держал свою цену в соответствии с этой ценностью. Мои лиды были лучше таргетированы. У меня были лучшие партнеры по совместному предприятию. У меня была большая поддержка. Я управлял брендом, в то время как мои конкуренты управляли бизнесом.

    Моя подруга-художница, которая писала изысканные и красивые картины, оценивала свои работы через свой ограниченный ценовой фильтр. Она была матерью-одиночкой, живущей от зарплаты до зарплаты. Для нее 500 долларов были экстраординарной суммой, и из-за этого она оценивала свои работы намного ниже их истинной стоимости. Искаженное представление о цене исказило ее способность зарабатывать и снизило воспринимаемую ценность ее работы. Я предложил повысить цены. Возьми эту картину за 90 долларов, выставь ее за 300 долларов и посмотри, что произойдет. В итоге моя подруга продала столько же произведений искусства, но – по более высокой цене. Потому что цена подразумевает ценность и определяет бренды.

    Даже на Медленной полосе ценообразование может играть определенную роль в виде зарплаты, которую вы готовы взять. Например, такой пост опубликовали на Форуме Скоростной полосы:

    Компания разместила в газете два объявления на одну и ту же должность веб-программиста. В одном была указана зарплата в 120 тысяч долларов в год. В другом – 32 тысячи долларов в год. Первое, более высокооплачиваемое объявление, получило всего четыре отклика. Второе объявление о работе за ГОРАЗДО меньшую плату получило более 100 откликов. Большинство людей испытывают недостаток уверенности в себе и своих способностях и готовы довольствоваться меньшим.

    Вы согласны на меньшее в бизнесе? Не искажает ли система ценностей ваш нереализованный потенциал? Правильная ценовая стратегия имеет решающее значение для создания бренда и маркетинга. Неправильная цена передает неправильный смысл. Для отраслей с интенсивной коммодитизацией цена имеет решающее значение. Консультант по связям с общественностью может взимать плату на 30 % выше, чем его конкуренты, но заправочная станция не может.

    Хотя я не женщина и не метросексуален, меня привлекают дизайнерские сумки, потому что я восхищаюсь их ценовой стратегией. Как сумочка продается за 4000 долларов, если ее производство, вероятно, обходится менее чем в 100 долларов? Брендинг и маркетинг. Цена зависит от бренда.

    Премиальные цены – один из многих способов проникнуть в голову потребителя. Но только в том случае, если вы сможете убедить его в ценности, выходящей за рамки стоимости практичности продукта или услуги. Чем вы отличаетесь от остальных? Почему кто-то должен платить вам больше? Как маркетолог, вы должны проникнуть в сознание покупателя и дифференцировать свой бренд. Владейте разумом потребителя, и вы будете владеть потребителем.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Маркетинг и брендинг (королева-ферзь) – самый мощный инструмент Скоростной полосы.

    • Бизнес выживает. Бренды процветают.

    • У бизнеса бывают кризисы идентичности, у брендов – нет. Кризис идентичности вынуждает владельцев бизнеса идти тропой ценовой коммодитизации.

    • Уникальные Торговые Предложения (УТП) – ключ к бренду, который отличает вашу компанию от остальных.

    • У людей есть естественное желание быть уникальными.

    • Успех маркетинга требует, чтобы сообщения прорывались сквозь шум или беспорядок рекламного мира.

    • Поляризация – это отличный инструмент, чтобы стать выше шума, если ваш продукт нацелен на поляризованную аудиторию – обычно на политику, мнения меньшинств и даже спортивные команды.

    • Секс продается и всегда притягивает взгляды. (Но может запятнать имидж вашего бренда.)

    • Потребители принимают решения о покупке, основываясь на эмоциях, а не на практичности.

    • Если вы можете вызвать эмоции аудитории, вам проще убедить клиентов купить.

    • Люди любят говорить о себе. Если вы сможете включить взаимодействие или стратегию «попробуй, прежде чем покупать» в свои кампании, вы добьетесь большего успеха.

    • Быть нетрадиционным означает сначала изолировать и идентифицировать общепринятое, а затем делать противоположное или нарушать эти правила.

    • Потребители эгоистично мотивированы. Всегда направляйте свои сообщения на предрасположенность: «Что тут есть для меня?»

    • Функции преобразуются в преимущества, когда вы переключаетесь с позиции производителя на потребителя, определяете сильные стороны функции и экстраполируете эти преимущества в конкретный результат.

    • Цена неявно передает ценность во всех ее проявлениях.

    • Не позволяйте вашему восприятию цены привести собственный бренд к заурядности.

  

  
    Глава 44 Предпочтите моногамию полигамии

    Ни одна лошадь никуда не денется, пока ее не запрягут.

    Ни пар, ни газ ничего не приведут в движение, пока оно не будет ограничено.

    Ниагара не превращается в свет и силу, пока ее не пустят в туннель.

    Никакая жизнь не станет великой, пока не будет сосредоточенной, преданной, дисциплинированной.

    – Гарри Эмерсон ФосдикСупруги-изменщики – плохие партнерыМы приближаемся к концу нашего разговора, и я должен обратиться к потребности Скоростной полосы в верности… моногамии.

    В университете мой друг Марк Текел был довольно амбициозным предпринимателем. И Марк, если ты читаешь это, я приношу извинения за то, что рассказываю о тебе публично. Но о чем, черт возьми, ты думал?

    Марк каждую неделю занимался разными бизнесами. То это была идиотская программа сетевого маркетинга, то готовая рекламная схема, найденная в конце журнала для предпринимателей, то тематическая рекламная программа. Новая неделя – новая возможность. Мои друзья в конце концов придумали этому название – невроз перескакивания с возможности на возможность – «Синдром Текела».

    Синдром Текела – это навязчивое желание рассеять свое внимание на различные проекты и возможности. Это также симптом погони за деньгами, а не удовлетворения потребностей. Когда вы вкладываете свое время в пять видов бизнеса, вы становитесь полигамным оппортунистом. Идея в том, чтобы выбросить на стену как можно больше дерьма, ведь что-то должно прилипнуть. Что-то должно принести мне деньги!

    Рассеянный фокус приводит к рассеянным результатам.

    Вместо одного процветающего бизнеса у полигамного оппортуниста есть 20 отстойных предприятий. Десять компаний, зарабатывающих в совокупности 10 000 долларов – не лучше, чем один бизнес, который делает это в одиночку.

    Когда вы распределяете свои усилия между активами, вы создаете слабые активы.

    Слабые активы не делают тяжелой работы. Они не строят прочных пирамид.

    Слабые активы не генерируют скорость.

    Слабые активы не масштабируются до многомиллионных оценок.

    Слабые активы не умножают благосостояние. Они создают доход только для оплаты счетов за месяц.

    Я увлекся полигамией, когда начал другой веб-бизнес, который имитировал мою нынешнюю компанию. После запуска новый веб-бизнес выкачал время из моей основной компании-кормильца. По сути, я изменял своей супруге, и это было заметно. Время, когда-то выделенное моей процветающей компании, теперь перешло к молодой задумке.

    Результаты оказались неважными, и у меня было четыре варианта: 1) продолжать изменять основному бизнесу, 2) нанять кого-то для управления основным бизнесом, 3) нанять кого-то для управления новым бизнесом, 4) прекратить новый бизнес.

    В конечном счете я прекратил работу в новой компании, потому что не хотел тратить время на управление новыми сотрудниками.

    Моногамия приводит к безумно веселой полигамии!Я не знаю ни одного преуспевающего полигамного оппортуниста, если только он изначально не был моногамным.

    Серьезно, подумайте об этом.

    Самые богатые люди в мире разбогатели, сосредоточившись на одной основной цели, а не разбрасывая свое внимание. Леброн Джеймс не был бы хорош в баскетболе, если бы распространял свои интересы повсюду. Он сосредоточился на одном и только на одном: баскетболе. Он ел, спал и жил у корзины. Теперь, с его легендарным статусом и миллионным состоянием, он может позволить себе быть полигамным в плане интересов.

    Чтобы достичь вершины своей игры, бизнеса или чего-то еще, вы должны жить своим делом. Если вы балуетесь 10 различными вещами, ваши результаты будут баловаться и не впечатлять. Сосредоточьтесь на чем-то одном и делайте это самым лучшим образом.

    Некоторые из величайших технологических предпринимателей построили компании, сосредоточившись на 100 %, а не отвлекая внимание на другие предприятия. После того как успешные предприниматели достигают золотой жилы богатства, тогда и только тогда они переключаются на другие предприятия, которые произрастают от их основного бизнеса.

    Другими словами, их моногамия приводит к полигамии.

    Что обычно предприниматель делает в первую очередь после того, как продает свою компанию за 100 миллионов долларов? Он инвестирует в несколько компаний, вовлекается в филантропию и распространяет свои страсти.

    Почему теперь полигамия становится возможной?

    Деньги.

    Деньги покупают системы человеческих ресурсов и денежные системы, которые, в свою очередь, покупают время.

    Успех Скоростной полосы исходит от моногамии, а не от разделения внимания между женами и любовницами. Это брак. Да, старая добрая моногамия. Сосредоточьтесь на одном бизнесе Скоростной полосы и надерите всем задницу с его помощью.

    Краткое содержание главы: Определения Скоростной полосы• Страдающие синдромом Текела – это полигамные оппортунисты, которые скачут от возможности к возможности.

    • Слабые деловые обязательства ослабляют ваши активы. Слабые активы не умножают благосостояние.

    • Самые успешные предприниматели жили и дышали своим бизнесом со стопроцентной приверженностью.

    • Успешная деловая моногамия может привести к успешной деловой полигамии, диверсификации во многих страстных интересах и инвестициях.

    • Отложите фразу «У меня десять предприятий» до тех пор, пока не продадите одну компанию за миллионы.

  

  
    Глава 45 Соедините все вместе: Придайте мощи своему плану богатства!

    Ваш выбор делается прямо сейчас, а последствия его будут идти сквозь всю вашу жизнь.

    – Эм-Джей ДеМаркоПридайте богатству ускорениеПутешествие в тысячу миль начинается с одного шага. Я передал вам много информации, и пришло время собрать ее воедино и сделать первый шаг. Пришло время развернуть процесс согласованными действиями. Теперь у вас есть необходимая психологическая и математическая основа, которая даст вам лучшие шансы на богатство. Чтобы начать свое финансовое путешествие по Скоростной полосе, нажмите на «акселератор» ниже.

    1. Формула

    Богатство – это Формула и систематический процесс убеждений, выбора, действий и привычек, которые формируют образ жизни. Богатство – процесс, а не событие.

    2. Признание

    Признайте, что предопределенный путь к богатству по сценарию «Богатей медленно» в корне ошибочен из-за Неконтролируемо Ограниченных Финансовых возможностей, слабой математики, основанной на времени (Богатство = Работа + Рынки). Признайте, что путь «Становись богатым быстро» существует. Признайте, что «отсутствие плана» – это плохой план. Признайте, что удача – это результат вовлеченности.

    3. Прекращение и замена

    Перестаньте следовать неправильным дорожным картам. Перестаньте делать то, что вы делали. Перестаньте продавать свою душу за выходные. Перестаньте думать, что пенсионный план и индексные фонды сделают вас богатым. Замените неэффективные дорожные карты на дорожную карту Скоростной полосы. Меняйте свою приверженность философии потребителя на производителя.

    4. Время

    Время – главный актив Скоростной полосы, а именно – свободное время. Инвестируйте в деятельность, которая дает вам больше чем деньги – свободное время. Избегайте воров времени, например паразитических долгов, которые превращают свободное время в договорное. Инвестируйте время в бизнес-систему, которая может превратить арендованное время в свободное. Принимайте решения, делая время ключевым фактором принятия решений.

    5. Финансовые возможности рычага

    Используйте управляемую и неограниченную математику для создания богатства. В уравнении богатства Медленной полосы, основанном на времени (почасовая оплата, годовая зарплата, годовая доходность, инвестированные годы), нет никаких рычагов воздействия. Если вы не можете контролировать математику, которая подчеркивает ваше богатство, или значительно увеличить его, вы не можете контролировать свой финансовый план. Финансовые возможности рычага используются системой, которая делает всю работу за вас.

    6. Активы и доход

    Богатство умножают рост доходов и стоимость активов бизнеса, который может быть систематизирован и продан в случае ликвидации. Живите по средствам. Но стремитесь расширить свои средства, сосредоточившись на доходах и одновременно контролируя расходы. Экспоненциальный рост доходов и стоимости активов, а не сокращение расходов, создает миллионеров.

    7. Число

    Каково ваше число? Какова сумма? Сколько денег вам понадобится, чтобы вести образ жизни своей мечты? Определите свое число и разбейте его на центы. Начните экономить свободные деньги, откройте брокерский счет и повесьте на стену график, который постоянно будет отслеживать прогресс вашей суммы. Сделайте образ жизни своей мечты реальным, разместив фотографии этой жизни на своем рабочем месте. Например, если вам нужен домик у горного ручья, найдите его изображение и поместите на компьютер, чтобы видеть его каждый день. Сделайте ваши мечты реальными и заставьте их проникнуть в вашу психику, чтобы вам постоянно напоминали об этом.

    8. Воздействие

    Поставьте действие во главу угла. Закон воздействия гласит: «Чем больше людей, на жизнь которых вы влияете в своей сфере, тем больше денег вы заработаете». Воздействуйте на миллионы, и вы заработаете миллионы. Когда вы решаете потребности в массовом масштабе, деньги вливаются в вашу жизнь. Деньги отражают ценность.

    9. Управление

    Управление жизнью – это выбор. В какой-то момент вы должны принять идеологию Скоростной полосы, и это сформирует ваш процесс. Богатство – не единичный выбор (событие), это образ жизни. Чтобы принимать правильные решения в крайних случаях, применяйте АПН и МВР. Решения имеют самое большое влияние в молодости, которое истончается с возрастом. Проанализируйте свой прошлый выбор. Почему вы там, где вы есть? Что стало изменой вашей жизни? Почему вы тонете в долгах? Если вы не исправите ошибки прошлого выбора, вам будет суждено повторить их. Изменение поведения начинается с осознания и анализа ваших прошлых решений. Станьте ответственными в общепринятом смысле этого слова, а затем – ответственными за последствия принятых вами решений.

    10. Отцепление

    Официально отцепите себя от уравнения богатства Медленной полосы, создав свою бизнес-структуру в благоприятной форме организации Скоростной полосы: компании типа Си, или Эс, или ООО. После этого ваша организация станет телом вашей суррогатной бизнес-системы. Она «сначала платит сама себе», а правительству – в последнюю очередь. Она переживает время, отдельное от вашего времени. Это ваш первый шаг к созданию актива.

    11. Страсть и Цель

    Как только у вас появляются компания и цифра в долларах, которая очерчивает жизнь вашей мечты, вам понадобятся Страсть и Цель, чтобы продолжать. Не путайте «страсть» с формулой «делай, что любишь». Страсть сжигает вашу душу и заставляет вас делать все, что потребуется. Страсть наполняет вас возбуждением и приводит в ярость недовольством. Некоторые страсти эгоистичны (я хочу «Ламборгини»), а другие бескорыстны (я хочу помочь детям-сиротам). Не имеет значения, что это такое, пока страсть горит достаточно жарко, чтобы прожечь дыру в ваших штанах и заставить вас разогреться для процесса.

    12. Обучение

    Обучение начинается после окончания школы. Пообещайте никогда не прекращать учиться. Того, что вы знаете сейчас, недостаточно, чтобы стать миллионером. Ищите знания Скоростной полосы, которые помогают строить и управлять бизнес-системами в той среде, которую вы контролируете. Идите в библиотеку или в Интернет. Информация – это нефть на вашем финансовом пути. Ежедневно понемногу читайте, используя время, которое часто растрачивается впустую: поезд, самолет, тренировки, обеденный перерыв, час до работы или время ожидания на почте.

    13. Дорога

    Выезжайте на Скоростную полосу. Но не волнуйтесь, если не можете решить, на какую именно дорогу. Она сама выберет вас. Тренируйте свой ум, чтобы видеть потребности, проблемы и способы улучшения ситуации. Наблюдайте за своими мыслями и языком, потому что они выявляют неудовлетворенные потребности или потребности, удовлетворенные плохо. Вам не нужно искать следующий прорыв; просто найдите болевую точку или пробел в обслуживании и исправьте его. Многие из лучших предприятий в мире основаны на продуктах, которые уже существовали; владельцы решили проблему лучше или эффективнее. Когда вы фокусируетесь на пробелах рынка, дороги открываются. Да, дорога выбирает вас.

    14. Контроль

    Контролируйте свой финансовый план, следуя Заповеди контроля. Следите за своим бизнесом во всех сферах, от ценообразования до маркетинга и операций. Предприниматели Скоростной полосы не передают контроль над бизнесом другим. Плавайте как акула, а не как рыбка гуппи.

    15. Обладание

    ИМЕЙТЕ то, что НУЖНО другим, и деньги потекут в вашу жизнь. Это отражает Заповедь потребности. Вы не можете взорвать свой доход, гоняясь за деньгами. Вместо этого сосредоточьтесь на том, что привлекает деньги. А это бизнес, который закрывает потребности. Отбросьте эгоизм и стремитесь ОБЛАДАТЬ тем, что ХОЧЕТ ваш ближний. Когда вы это делаете, деньги вливаются в вашу жизнь, потому что привлекают тех, у кого есть то, что другие хотят или в чем нуждаются.

    16. Автоматизация

    Автоматизируйте свой бизнес и соблюдайте Заповедь времени. Разделите свое время и бизнес. Лучшие саженцы денежного дерева с пассивным доходом – это денежные системы, арендные системы, компьютерные системы, контент-системы, системы распределения и системы человеческих ресурсов.

    17. Воспроизводимость

    Воспроизводите свою систему и соблюдайте Заповедь масштаба. Выходите на игровое поле, где можно попасть в хоум-раны. Чтобы заработать миллионы, вы должны повлиять на миллионы. Чтобы повлиять на миллионы, вы должны быть на поле, способном повлиять на миллионы! Можно ли тиражировать ваш продукт, услугу, процесс в глобальном масштабе, чтобы использовать Закон воздействия?

    18. Рост

    Растите свой бизнес, рассматривая его многомерно, как игру в шахматы. Создайте бренд, а не бизнес. Относитесь к клиентам как к своему начальнику и переориентируйте жалобы на возможности. Прислушайтесь к миру: он предлагает лучшие подсказки направления. Сопротивляйтесь коммодитизации. Отличайтесь от конкурентов. Поднимитесь над шумом. Сосредоточьтесь на одном бизнесе и не распыляйтесь.

    19. Выход

    Имейте стратегию выхода. Полная пассивность доходов – один из пунктов назначения Скоростной полосы. Денежные системы лучше всего финансирует ликвидация с высокой стоимостью активов. Знайте, когда пришло время продать ваши активы, превратив деньги на бумаге в реальные деньги. Знайте, когда нужно слезть с лошади и научиться ездить на новой.

    20. Выход на пенсию, награда или повтор

    После ликвидации вашего актива (активов) выйдите на пенсию или повторите. Независимо от решения вознаградите себя за вехи, пройденные на этом пути. Продали свой первый продукт? Празднуйте! Сходите на ужин, купите сигару, выпейте пива. Получили 100 000 долларов чистого капитала? Побалуйте себя чем-нибудь приятным. Закрыли сделку по совместному предприятию? Празднуйте должным образом. Превысили 1 миллион долларов? Возьмите хороший отпуск. Получили 10 миллионов долларов? Купите «Ламборгини».

    «Простите, сэр… мы закрываемся…»Скоростная полоса – это не пункт назначения.

    Это не то, что можно попытаться сделать один раз, это то, чем нужно жить.

    Это мышление, и все начинается в вашей голове.

    Если вы уже рассматриваете возможности для бизнеса и спрашиваете: «Это Скоростная полоса?» – вы все еще не понимаете. Скоростная полоса – это семя, которое зарождается в вашем мозгу и растет оттуда. Вы можете взрастить семя. ТЕПЕРЬ оно там. Вопрос в том, будет ли оно расти. Будет ли накормленным солнцем и водой. Или оно увянет и умрет, как только жизненная драма возьмет верх.

    Сражайтесь с догмой Медленной полосы. Вы обнаружите, что путешествие на Скоростной полосе – это открытие и невероятное саморазвитие. И что еще более важно, ваши мечты воскреснут и вы сумеете их воплотить.

    Неважно, с чего вы начнете, важно, как вы продолжите. Дверь гаража в исключительную жизнь открыта. Оставьте позади прошлое и отправляйтесь в путь. Все водители Скоростной полосы стартуют в одинаковых условиях жизненной турбулентности.

    Но, Эм-Джей, у меня гора долгов по кредитным картам!

    Но, Эм-Джей, у меня есть работа в супермаркете!

    Но, Эм-Джей, у меня нет времени после работы!

    Но, Эм-Джей, моя жена ненавидит мои бизнес-идеи!

    Но, Эм-Джей, у тебя нет двух детей, которых нужно содержать!

    Остерегайтесь этих «но», потому что они вдавливают вашу задницу в диван. Оправдания никогда никого не делали богатым, и они есть у всех нас. Перестаньте быть как все и начните действовать. Сделайте в этом году выбор, который может навсегда изменить вашу жизнь.

    Ух ты… мы здесь уже давно, солнце село, и служащий кофейни перевернул табличку на «Закрыто». Я хочу поблагодарить вас за то, что вы доверили мне свое время. Я надеюсь, что это было полезно для ваших мечтаний, вашей жизни и ваших целей.

    Если вы хотите продолжить обсуждение стратегии Скоростной полосы с более чем 40 000 предпринимателями со всего мира, присоединяйтесь к сообществу по адресу TheFastlaneForum.com. Это БЕСПЛАТНО, и да, я говорю «привет» своим читателям и вношу свой вклад почти каждый день. Кроме того, я написал новую книгу («Без сценария», 2017), в которой изложен весь план превращения Скоростной полосы в общую жизненную стратегию. Зачем просто строить бизнес, когда вы можете построить жизнь?

    Если эта книга вдохновила, изменила вас или помогла вам, пожалуйста, сообщите об этом другу или дайте мне знать на форуме. Я надеюсь, что «Скоростная полоса миллионера» пробудила ваши мечты и дала им возможность дышать. Всегда помните, если ваша мечта жива, вы уже живете мечтой!

    Я надеюсь, что все сложится для вас наилучшим образом, и, возможно, когда-нибудь, спустя много лет, вы поразмыслите над сегодняшним простым выбором – взять эту книгу и прочитать ее.

    За ваши мечты, вашу жизнь и ваше счастье… Удачи вам, и благослови вас Бог.

    – ЭмДжей ДеМарко

  

  
    Приложение А Беседа с читателями

    Эм-Джей, я учитель старшей школы… как мне выехать на Скоростную полосу?

    Можете ли вы решить проблемы в своей области? Например, изобрести продукт, который нужен каждой школе для ее учебной программы? Или написать книгу, предназначенную для учителей? Не могли бы вы открыть собственную частную школу? Можете ли вы создать образовательную программу и продать подписку на нее? У видеообразования открываются широкие перспективы. Как только вы создадите такой курс, он будет существовать отдельно от вашего личного времени.

    Если у вас нет идей касательно школы, можете ли вы определить другие проблемы на другой дороге? Возможно, ученики подскажут вам, какой проблеме нужно решение. Вы слышите их жалобы? Их потребности? Они есть везде, но открываются только тогда, когда вы стучитесь в их двери.

    Кроме того, как учитель, вы имеете беспрецедентный доступ ко времени, которого нет у большинства других. Летние месяцы могут стать отличной отправной точкой для запуска Скоростной полосы.

    Эм-Джей, мой сосед владеет бизнесом уже 19 лет. Его никогда не бывает дома, и у него нет времени ни на что. И он, конечно, не богат. Владение бизнесом не гарантирует богатства!

    Я согласен. Проблема вашего соседа в том, что его бизнес, скорее всего, не соответствует Заповеди времени. Если ваш бизнес – это не денежное дерево, отвязанное от вашего времени, он, вероятно, всего лишь оплачивает ваши счета.

    Эм-Джей, я задолжал 22 000 долларов и едва свожу концы с концами. С чего мне начать?

    Начните с изучения источника этого долга. Почему он существует? Как вы накопили 22 000 долларов? Это было не событием, а многолетним процессом. Вы не можете просто проснуться однажды утром с долгом в 22 000 долларов! Ваш выбор привел к этому – покупки в кредит вместо оплаты наличными. Вы захотели эту модную одежду. Вы выбрали шикарную машину. Вы решили кому-то соответствовать и списывать все с вашей кредитной карты. Или, возможно, вы живете в доме, который вам не по карману.

    Чтобы избежать долгов, нужно анализировать события. Поймите, что вы на Обочине, и сделайте новый выбор, который удержит долг от роста или, что еще лучше, приведет к его снижению. Платите за все наличными. Если вы не можете заплатить наличными, вы не можете себе этого позволить.

    Потом сосредоточьтесь на своем доходе. Посмотрите правде в глаза. Вам нужно зарабатывать больше денег. Если бы вы владели бизнесом с прибылью в 15 000 долларов ежемесячно, этот долг показался бы вам таким бременем? Нет. Вы бы расплатились за него неделями, а не десятилетиями. Вам нужен больший доход вкупе с временным сокращением расходов для сдерживания роста долга. Начните с подработки, продаж на eBay, выполняйте случайную работу, продавайте свои произведения искусства на Etsy. В какой-то момент возьмите на себя обязательство начать бизнес, основанный на потребностях, который вы можете использовать для увеличения дохода и чтобы выйти на Скоростную полосу. Да, возможно, вам придется испачкать руки, делая то, что другие сочтут отвратительным. Делайте то, чего не делают другие. Вы либо сильно этого хотите, либо вообще не хотите.

    Эм-Джей, мы с женой путешествуем двумя разными дорогами. Она – пожизненный водитель Медленной полосы, поглощенный экономией каждого цента и бережливостью, а я – серийный предприниматель, который хочет от жизни немного большего. Моя проблема в том, что моя «серийность» не принесла успеха и только расстроила отношения.

    Ваша жена читала эту книгу? Если это так и она не согласна, у вас могут быть проблемы в будущем. Супруга – ваш пожизненный партнер, и если она не едет с вами в одну сторону, впереди может быть тяжелая поездка. Подобно нашему выбору и его силе, отношения тоже имеют траекторию. Сегодняшняя дорога, которая расходится на один градус от дороги вашего партнера, разойдется на 90 градусов через несколько лет.

    Лично меня интересуют не «приемлемые» отношения, а те, что позволяют обоим людям быть лучшими версиями себя. Я не могу рассуждать о силе ваших отношений; только вы можете. Способны ли вы и ваша супруга пойти на компромисс по некоторым общим принципам, которые могут преодолеть ваш разрыв? Например, ценность времени? Важность финансовой грамотности? Необходимость отделить свой доход от времени? Разрушительные последствия паразитического долга? Возможно, эти общие основания достаточно сильны, чтобы связать ваши дороги общей целью.

    И, наконец, ваша «серийность» может быть проблемой. Может, вы полигамный оппортунист, балансирующий между 10 различными возможностями? Ваш бизнес – это супруга. Перестаньте изменять ему и уделите избранному бизнесу все свое внимание. Вы получите то, что вложили, а раскидывание времени по «любовницам» – это медленный переход к тусклым доходам и стоимости активов.

    Эм-Джей, а как насчет недвижимости? Вы редко упоминаете об этом… Это Скоростная полоса?

    Для того чтобы недвижимость стала Скоростной полосой, нужны усилия и манипуляции с пятью заповедями. А именно, вы идете в недвижимость из-за потребности рынка или потому, что просто знаете эту сферу? Успешный инвестор в недвижимость переделывает дом потому, что тот нуждается в реставрации. Успешный инвестор в недвижимость строит жилой комплекс потому, что в нем нуждается район.

    Кроме того, недвижимость обладает масштабом, но ей не хватает охвата. Это означает, что требуется многократный успех или преднамеренное повторение. Одна крошечная собственность не сделает вас богатым, но 200, накопленных за годы, могут. Накопление происходит не за пару лет, а за долгий срок. Я никогда не встречал двадцатидвухлетнего мультимиллионера-инвестора в недвижимости просто потому, что это более медленная Скоростная полоса со стоимостью активов, которой нельзя манипулировать так же легко, как вашим собственным бизнесом. Стоимость активов ограничена величиной, поэтому самые богатые инвесторы в недвижимость не только старше, но и сосредоточены на недвижимости с высокой стоимостью. Недвижимость обладает отличным компонентом отделенности от вашего личного времени и способна пережить длительное время.

    Эм-Джей, аффилированный маркетинг можно считать Скоростной полосой? Я знаю парней, которые убивают его!

    Аффилированный маркетинг (АМ), он же партнерский маркетинг, нарушает Заповеди входа и контроля, но может быть Скоростной полосой. К сожалению, по самым строгим определениям, AM нельзя считать дорогой к быстрому богатству. Но он может быть отличной стратегией для получения дохода и обучить вас диджитал-маркетингу. Или он может стать отличным началом бизнеса. Иногда вам просто нужно начать что-то делать, что угодно! Помните, «Скоростная полоса» начинается в голове.

    Крупные финансовые маркетологи, конечно, существуют. Как и победители лотереи. И да, есть профессиональные сетевые маркетологи-миллионеры. Моя точка зрения касается не абсолютов, а вероятностей. Всякий раз, когда вы нарушаете контроль, вы отказываетесь от контроля. Всякий раз, когда вы нарушаете вход, вы должны быть исключительными.

    На каждого партнерского маркетолога, зарабатывающего 30 000 долларов в месяц, приходится 300 000, зарабатывающих менее 100 долларов. На каждого сетевого маркетолога, зарабатывающего 50 000 долларов в месяц, приходится 500 000, зарабатывающих менее 100 долларов. На каждого победителя лотереи, выигравшего 1 миллион долларов, приходится миллион проигравших. Вероятности!

    Если вы думаете, что можете бросить вызов вероятности и быть исключительным, сделайте это. И поздравляю! Я могу вспомнить нескольких исключительных партнерских маркетологов стоимостью в миллионы долларов. Если они преуспеют в этой области, я не сомневаюсь, что они смогут проделать это и на Скоростной полосе!

    Опыт работы в дисциплинах, не связанных со Скоростной полосой, не означает, что эта дисциплина бесполезна или ее следует избегать. Я занимаюсь математикой и вероятностями – вот почему мой хлеб не лежит в чужой корзине. Партнерский маркетинг – это мощный механизм для развития вашего бизнеса, и я выступаю за создание партнерских программ, к которым массы захотят присоединиться, а не за присоединение к ним.

    Эм-Джей, мне не стоит учиться в университете?

    Я не могу принимать жизненно важные решения за вас, особенно ничего не зная о вас, вашей культуре или вашем происхождении. Для меня все зависит от стоимости образования, вашей зрелости, ваших целей и предельных выгод учебы. Если вы хотите стать доктором, инженером или медсестрой, да, вам нужен университет! Если вы хотите изобрести продукт, который нуждается в значительной инженерии, вам, вероятно, понадобится колледж! Просто будьте осторожны с рабством образования и знайте, что высшее образование – необязательное условие для богатства. Скорость любого образования зависит от его предполагаемой цели и стоимости. Я учился в колледже и ни о чем не жалею, хотя сегодня я бы не заплатил за это 50 000 долларов.

    Эм-Джей, мой спонсор сказал, что ты похититель снов и что твоя точка зрения на сетевой маркетинг ошибочна.

    Отлично, тогда продолжайте прислушиваться к его советам. Дайте мне знать, как оно будет через пять лет.

    У меня есть жена и двое детей, которых нужно содержать, и я не могу позволить себе бросить работу. Где я могу найти время, чтобы отправиться на Скоростную полосу?

    Дело не во времени, а в желании и страсти. Без жгучей страсти ваше желание – просто интерес, а не обязательство. Преданные водители Скоростной полосы создают богатство, в то время как заинтересованные создают оправдания. Вы глубоко в ловушке, потому что у вас есть ответственность. Вот как Медленная полоса побеждает и заставляет вас подчиняться ее плану. Чтобы вырваться на свободу, вам нужно взять на себя обязательства и черпать силы из ненасытной страсти, личной для вас и вашей семьи. Эта страсть найдет вам время, будь то раннее утро, поздний вечер или выходные. Помните, что средний американец смотрит телевизор 9 лет жизни. Начните с этого.

    Эм-Джей, ты слишком пафосный. «Ламборгини» и броские автомобили не делают людей счастливыми.

    LOL. Я согласен. Машины и дорогие игрушки не сделают вас счастливым. Я уже был счастлив, когда купил свою первую «Ламборгини», и это отражало мою награду. Счастье возникло из процесса достижения, а покупка была наградой и событием. Достижение – это торт, награда – глазурь. Ваш упорный путь к цели сделает вас счастливыми, а не автомобиль! И когда это произойдет, вы можете быть шокированы тем, что показушная машина больше не нужна.

    Кроме того, научные исследования доказали, что автономия (свобода) составляет 50 % уравнения счастья человека. Я свободен, и спортивный автомобиль символизирует эту свободу. Вы свободны или просто хейтер?

    Я мать-одиночка и стоматолог-гигиенист. Как мне перейти на Скоростную полосу?

    Ээээ… Еще раз, Скоростная полоса начинается в вашей голове. Потом она растет. Вы могли бы мыть полы и «быть водителем Скоростной полосы». Переход на Скоростную полосу в бизнесе заключается в пятерке заповедей (Контроль, Вход, Потребность, Время и Масштаб). Можете ли вы создать бизнес, который решает проблему в массовом масштабе? На вашей дороге (стоматологической) есть потребность, которая могла бы помочь тысячам? Если вы не можете раскрыть ценностные возможности или решения, соответствующие вашей отрасли, вы должны открыть свой разум миру. Помните, что вы не просто стоматолог-гигиенист; вы – мать, женщина и дочь. В этих подмножествах есть сотни дорог. Чем вы увлечены? Политика? Экологичная жизнь? Садоводство? Есть ли в этих направлениях неудовлетворенные потребности? Если вы не можете найти новую дорогу, попробуйте мыслить шире.

    Начинать бизнес рискованно. Есть ли способ минимизировать этот риск?

    Да. Вступайте в бизнес по правильной причине, а правильная причина заключается в том, чтобы заполнить пустоту на рынке или сделать что-то лучше, чем кто-либо другой. Бизнес становится рискованным, когда предприниматели создают компании, основанные на ошибочных, эгоистичных мотивах. Помните, незнакомцам плевать на ваши мечты, а мы по своей природе эгоисты.

    Риск возрастает, когда вы входите в бизнес без определенной потребности, бренда или цели. Риск возрастает, когда вы начинаете заниматься бизнесом, занимаясь тем, что вам нравится, а не тем, что нужно делать. Риск возрастает, когда вы передаете контроль над делом кому-то другому. Да, бизнес – это риск, потому что предприниматели теряют представление о фундаментальной цели бизнеса, а именно о том, чтобы решать проблемы, менять ценность и помогать своим ближним. Прибыль следует – она не ведет.

    Эм-Джей, ясно, что вы помешаны на контроле. Поскольку Скоростная полоса основана на пассивном доходе от процентов, как вы справляетесь с процентными ставками, которые не можете контролировать? Если процентные ставки равны нулю, разве это не аннулирует Скоростную полосу?

    Да, когда дело доходит до моего финансового плана, я помешан на контроле и вам советую. Если вы не контролируете ситуацию, то ваш комфорт и безопасность зависят от кого-то другого. Мне это не подходит.

    Да, я не могу контролировать процентные ставки. Но ваша сумма (глава 37) должна быть достаточно большой, чтобы учесть отклонения процентных ставок. Даже в среде с низкими процентными ставками я все еще могу найти безопасную, предсказуемую доходность в 5 %, потому что мыслю глобально, а не локально. Кроме того, доход не ограничивается процентами. Есть еще корпоративные дивиденды и доходы от партнерства. Если количество ваших вложенных средств зависит от 10 % годовой прибыли, вы обманываете себя и будете чувствовать боль от процентных ставок. Установите свое число достаточно высоким, чтобы не бояться отклонений.

    Эм-Джей, разве хороший наставник не может быть своего рода шофером богатства?

    Наставники – отличные ресурсы, если вы учитесь у них, а не хотите, чтобы кто-то прошел путь за вас. Я наставлял некоторых людей, которые не были искренне заинтересованы в тяжелой работе или самопожертвовании. Они хотели, чтобы кто-то поглощал риск и поддерживал процесс. Наставничество – это не процесс аутсорсинга, а ваша поддержка во время прокладывания собственного пути. Хорошие наставники – это ускоряющие попутные ветры!

    Эм-Джей, не лицемерите ли вы, осуждая «материальную расточительность» и все же описывая Скоростную полосу материальными предметами, такими как «Ламборгини» и большие дома?

    Нет, потому что Скоростная полоса – это не покупка вещей, а свобода позволить себе все, что вы хотите. Есть разница между вещами, взятыми в кредит, и покупкой того, что вы можете себе позволить. Если вы можете потратить 300 000 долларов на автомобиль и не создать долг, сделайте это.

    Эм-Джей, почему я должен тебя слушать? Тебе повезло.

    Факт: чем больше результат, тем более люди пеняют на удачу. Удача – это всего лишь функция вероятности, а я стараюсь манипулировать вероятностью. Некоторые люди не делают этого, и их шансы на богатство сводятся к подбрасыванию монеты 10 раз подряд. Я работаю над тем, чтобы поставить себя в положение, когда мне нужно только один раз правильно назвать бросок монеты. Оба сценария – функции вероятности.

    Эм-Джей, у меня нет идей. Каждый раз, когда я думаю о проблеме или нахожу потребность, я обнаруживаю, что ее закрывает кто-то другой. Невозможно найти чистые идеи!

    Вы думаете об этом слишком эзотерически. Пока мир несовершенен, всегда будут идеи. Чтобы получить прибыль в бизнесе, вам нужно всего лишь изменить значение нескольких атрибутов ценности. Измененным атрибутом ценности могут быть лучшие ингредиенты, лучшая доставка, лучшее обслуживание клиентов, лучшая упаковка, лучший пользовательский интерфейс, лучший веб-сайт, лучшая функциональность, лучше то, лучше это. Измените два или три атрибута ценности, и у вас будет свой бизнес. Я подробно описываю этот процесс в своей новой книге «Без сценария».

    Эм-Джей, разве ты не лицемеришь, когда говоришь, что разбогател, продавая книги?

    Писательство – моя страсть, и я могу делать это вне зависимости от денег. Большая часть моего чистого капитала (более 90 %) поступает от деятельности, не связанной с авторством. Но если я «разбогатею», продавая миллионы книг, это только потому, что математика Скоростной полосы работает. Уравнения, которые сделали меня богатым, продолжают делать меня богатым. Разве не этому я здесь учу?

    Эм-Джей, я в колее и, кажется, не могу освободиться. Днем я заполняю полки в супермаркете, а ночью мою посуду. Кажется, я не могу продвинуться вперед.

    Изменения начинаются с ваших убеждений, потому что они диктуют ваш будущий выбор. Если вы хотите добиться успеха, вы должны ВЕРИТЬ, что сможете добиться успеха. Запуск вашего процесса начинается с простого выбора. Первый лучший выбор – изучить ваш прошлый выбор и использовать это.

    Почему вы там, где вы есть?

    Что поставило вас у раковины из нержавеющей стали мыть посуду?

    Потом вам нужно подумать, как вы можете помочь другим. Если вам не хватает таланта, нужно его приобрести. Вы можете стать экспертом в чем угодно, если постараетесь. Это факт. К сожалению, такая преданность имеет свою цену и часто включает в себя отказ от телевизора и принесение в жертву сиюминутных удовольствий ради более благоприятного будущего.

    Мне все равно, моете ли вы туалеты. Если вы закроете потребности многих, вы решите потребности одного.

    И кто же этот один человек? ЭТОТ ЧЕЛОВЕК – ВЫ!

  

  
    Приложение Б 40 советов Скоростной полосы

    Я должен…1. Не считать «Становись богатым быстро» невозможным.

    2. Не позволять Медленной полосе похоронить мои мечты.

    3. Не позволять предсказателям Медленной полосы загрязнять мою истину своей догмой.

    4. Не считать Медленную полосу целым планом, а позволить ей быть лишь частью плана.

    5. Не продавать свою душу за выходные.

    6. Не ожидать, не искать шофера своему богатству.

    7. Не продавать свое время за деньги.

    8. Не ставить свой финансовый план под контроль времени.

    9. Не отказываться от контроля над своим финансовым планом.

    10. Не обесценивать время.

    11. Верить не в события, а в процесс.

    12. Не принимать советов от гуру, которые проповедуют одну дорожную карту, в то время как обогащаются с помощью другой.

    13. Использовать сложные проценты не для накопления богатства, а для получения дополнительного дохода.

    14. Не пренебрегать пассивностью доллара.

    15. Не прекращать обучение после выпускного, а начинать его.

    16. Не тащить бремя паразитического долга в свою жизнь.

    17. Не играть в команде Потребителей, а переключиться на команду Производителей.

    18. Верить в реальность своей мечты.

    19. Не гнаться за деньгами, а идти по пути потребности.

    20. Подпитывать свою мотивацию не любовью, а страстью, целью и разными «почему».

    21. Сосредоточиться не на расходах, а на доходах.

    22. Платить себе в первую очередь, а не в последнюю.

    23. Не делать того, что делают все.

    24. Не доверять всем, но дать людям возможность доказать, что они достойны доверия.

    25. Не отказываться от контроля над своим бизнесом.

    26. Не путешествовать автостопом, а искать возможность сесть за руль.

    27. Не работать в ограниченных масштабах и в крошечных местах обитания.

    28. Уважать силу своего выбора.

    29. Плавать не как рыбка гуппи в бассейне, а как акула в океане.

    30. Сначала производить, а потреблять позже.

    31. Не участвовать в предприятиях, вход в которые отсутствует или имеет низкий порог.

    32. Инвестировать не в чужие бренды, а в свои.

    33. Верить не идеям, а их реализации.

    34. Не приносить интересы своего клиента в жертву ради других заинтересованных сторон.

    35. Построить не бизнес, а бренд.

    36. Фокусировать свои маркетинговые сообщения не на функциях, а на преимуществах.

    37. Не быть полигамным оппортунистом. Сосредоточиться!

    38. Вести свой бизнес не как шашки, а как шахматы.

    39. Не жить не по средствам, а стремиться расширить свои средства.

    40. Подстраховать себя финансовой грамотностью.

  

  
    1

    Американская сеть магазинов, для покупок в которых требуется оплатить годовое членство. (Здесь и далее – прим. пер.)

  

  
    2

    Американская сеть магазинов, торгующих одеждой и обувью среднего сегмента.

  

  
    3

    Разновидность бейсбола.

  

  
    4

    Разновидность бильярда.

  

  
    5

    Формула для расчета количества цивилизаций в галактике Млечный Путь, с которыми люди теоретически могут вступить в контакт.

  

  
    6

    Антидепрессант.

  

  
    7

    Российское шоу «Фабрика звезд» – аналог «Американского идола».

  

  
    8

    Один из крупнейших в мире инвестиционных банков.

  

  
    9

    Американский комедийно-приключенческий сериал.

  

  
    10

    Главный герой популярного американского телесериала «Затерянные в космосе».
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    В США степень присваивается за любое успешно завершенное обучение в университете, поэтому и бакалавр, и магистр, и доктор наук считаются степенями.
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    Американская страховая компания.

  

  
    13

    Крупная компания, занимающаяся сдачей машин в аренду.
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    Крупная американская компания по продаже товаров через каталог. В 2018 году обанкротилась.
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    Лид – на языке продаж означает «потенциальный клиент»; в маркетинге – контакт, который можно использовать в маркетинговой воронке.
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    Самые старые и уважаемые университеты США – Гарвардский, Принстонский и другие университеты.
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    Американское телешоу, главная идея которого – показать решение реальных мелких споров в суде-студии.

  

  
    18

    Сеть ресторанов быстрого питания.

  

  
    19

    Американский телесериал.
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    Одна из старейших и самая крупная ежедневная газета в США.
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    Thank God it’s Friday/TGIF – знаменитый фильм режиссера Роберта Клейна, также есть известная песня с таким названием и сеть баров.
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    Широко известные строители финансовых пирамид.
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    Тип сертификации проектного руководителя.
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    Предприниматель, основатель империи «Верджин», ежегодно приносящей десятки миллиардов фунтов прибыли.

  

  
    25

    Основатель корпорации «Делл» с миллиардными оборотами.

  

  
    26

    Основатель одного из крупнейших издательских домов в Великобритании.
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    Основатель «Геффен Рекордс», его собственный капитал, по оценке «Форбс», составил 9,9 миллиарда долларов в 2021 году.

  

  
    28

    Основатель компании «Пол Митчелл» и соучредитель компании «Пэтрон Спиритс», его собственный капитал, по оценке «Форбс», составил 2,7 миллиарда долларов в 2021 году.

  

  
    29

    Банковская и брокерская компания.

  

  
    30

    Один из способов набора очков в американском футболе.

  

  
    31

    Известный игрок в американский футбол.

  

  
    32

    QVC (англ.) – американский телемагазин.

  

  
    33

    Fortune 500 (англ.) – ежегодный список самых прибыльных компаний в США, составляется одноименным известным американским деловым журналом.
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    Американская сеть магазинов по продаже товаров для дома и ремонта.

  

  
    35

    Англ. Price-to-earnings – дословно: цена к прибыли.
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