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Предисловие  

“Мне кажется, что каждый человек должен написать книгу о своей жизни” – именно так 
говорил британский миллионер Ричард Брэнсон в одном из интервью, когда приезжал на 
встречу в Москву с молодыми предпринимателями. Думаю, стоит ему поверить на слово  

и написать о себе книгу! На страницах будет собрано множество моих историй из детства, 

юности, студенческих лет, первые годы предпринимательской деятельности, которые 

послужат наглядным примером для всех, кто желает посвятить свою жизнь бизнесу, но до 

последнего держится за старые стереотипы. Здесь мы их тоже разберем. Стоит заметить, 

бизнес идет нога в ногу вместе с нашей жизнью, ведь как жизнь заставляет тебя искать 

новые пути и способы, чтобы преодолевать препятствия и становиться лучше, так и бизнес 

побуждает тебя постоянно находиться в режиме бесконечного поиска возможностей. 

Более того, если ты намерен оставаться в потоке и не выпасть из “матрицы”, то как раз-

таки бизнес помогает отслеживать всѐ новые тенденции и использовать их с пользой для 

общества. Да, именно с пользой для современного общества и никак иначе. Помните 

знаменитую немецкую поговорку: “Erst dienen, dann verdienen”, что в переводе означает – 

сначала “служить” людям, а потом “получать” от людей. На мой взгляд, это является 

одним из ключевых секретов успешного бизнеса. Задумайтесь и присмотритесь, чем в 

основном занимается обычный человек? Да, верно, он потребляет! Что делает Бизнес? Он 

создает! Это, пожалуй, главное преимущества бизнеса над традиционными видами 

деятельности, которые забирают у нас массу времени. Итак, если Ваш Бизнес создает, то 

Вы оказались на верном пути! Не сомневаетесь, об этом я тоже расскажу на страницах 

моей книги.  
Конечно, то, что читатель прочтет здесь, те знания и тот бесценный опыт, пришли не за 

один день. Они закаляли и формировали меня, как личность, на протяжении долгого 

времени, от проекта к проекту. Возможно, кто-то из читателей даже увидит разницу между 

периодом взросления и настоящим этапом – спешу заверить, это нормально, ведь всѐ течет 

и всѐ меняется. Если человек не меняется, значит, он стоит на месте. Любые твои взгляды 

и жизненные представления формируются вместе с интеллектуальным багажом, 

социальной адаптацией и духовным обогащением. Когда какой-то из механизмов 

отсутствует или нарушен баланс, то есть риски стать жертвой ложный ограниченных 

убеждений. Поэтому надо смотреть правде в глаза и быть максимально честным с самим 

собой, постоянно проводить самоанализ, стараясь отказываться от лишнего “груза” 

закоренелых убеждений. Например, сейчас, глядя на свои прошлые ошибки, я вряд ли их 

повторю вновь, но и без тех ошибок не было бы в настоящем финансового успеха и 

процветания. Конечно, лучше всего учиться на чужих ошибках, но у каждого своя судьба, 

свой путь, свои уроки – их нужно пройти. Как? Мы разберемся вместе. Вы обязательно 

отыщите ответы на любые из волнующих вопросов!  
Итак, пришло время поделиться с читателем накопленными знаниями и опытом, 

включая взлеты и падения, победы и поражения, минуты радости и отчаяния. Данная книга 

будет полезна, как для новичков, желающих открыть собственное дело, так и для тех, кто 

в бизнесе продвинулся достаточно далеко. Единственное, чего Вы здесь не найдете, это 

пустых обещаний, которыми завалена Всемирная паутина. Необходимо быть честными с 

людьми, а значит, рассказывать только то, с чем столкнулся на конкретном примере, с чем 

продолжаю сталкиваться по сегодняшний день. Если благодаря моим историям чей-то 

бизнес пойдет в гору, то считаю, миссия моей книги на пятьдесят процентов выполнена, 

остальные пятьдесят процентов я передам своим детям  
– им тоже понадобятся победы. А теперь от слов к делу! 
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Часть 1. Глава 1. «Как всё начиналось» 
 

- Как в детстве проявлялись Ваши предпринимательские черты?  
- В далеком детстве я воображал себя бизнесменом. Надевал мамин кожаный плащ, который мне явно 

был велик по размерам, брал пульт дистанционного управления от видеомагнитофона, прикладывал его 

к уху, вместо мобильного телефона (о мобильных телефонах я раньше точно не знал!), и становился 

перед зеркалом. Так я мог простоять несколько часов, постоянно кого-то “вызванивая”. Я представлял, 

что являюсь директором компании, а потому у меня было много неотложных дел. Я их решал, ходя по 

комнате или демонстративно выходя на балкон. Пожалуй, прохожие и являлись первыми свидетелями 

моей явно выраженной предпринимательской черты…! 
 

§ Дивиденды по осени: продажа картофеля  

Моя предпринимательская деятельность началась в далеких девяностых, когда я только 

собирался пойти в первый класс. Да, девяностые выпали на мое детство и юность. И пока 

взрослые дяди с оружием в руках выясняли отношения в трех часах езды от меня, я 

пытался зарабатывать и как-то помогать родителям. Ощутил ли я на себе влияние 

девяностых? Думаю, ощутили все – и дети, и наши родители, и даже пожилые люди. 

Однако чем суровее условия, тем сильнее ты закаляешься, но будучи малым как-то совсем 

об этом не задумываешься. Просто делаешь и всѐ… К счастью, Калужская область, где я 

проживал, богата была на дары природы. Я до сих прекрасно помню, что с полведра 

картошки по сезону реально собрать четыре полных ведра. Вот такая простая арифметика, 

“один к четырем”, заставляла считать, думать, и конечно же, преумножать. Родители 

выделили мне отдельную грядку под выращивания картофеля и там я уже самостоятельно 

соображал, сколько смогу собрать и продать по осени. Всего урожая в нашей семье 

насчитывалось примерно пятьдесят соток. Скажите, мол, зажиточно мы жили, но зато не 

полежишь на диване. Есть такая поговорка среди сельского народа: “каждый весенний 

день всю зиму кормит”, то есть, чуть засидишься, вовремя не вспашешь огород, и не 

получишь своих дивидендов по осени. Тут действует элементарное правило: чем больше 

отдаешь, тем больше получаешь. Оно одинаково работает, как для бизнесменов, так и для 

простых парней с глубинки, желавших немного подзаработать. Земля хоть и не 

прихотлива, но довольно справедливо распределяет материальные блага. Тут никому не 

пожалуешься. Считайте, мое детство начиналось у бабушки в деревне!  

Но, помимо картошки, на участке росли еще яблони, груши, сливы и вишни. Неподалеку 

располагался лесок, где собирали чернику и малину, а также ходили за грибами; рядом 

протекала речка, где ловили рыбу и готовили таранку. Здесь, при грамотном подходе, 

можно сколотить целое состояние, по крайней мере, я находил способ, как на всѐм этом 

прилично зарабатывать и, при том не просить денег у взрослых.  

К счастью, они лишь способствовали моим предпринимательским проявлениям и даже, 

иногда, их поощряли. Хорошо можно было подзаработать на прополке клубники. Здесь 

вообще каждый час на счету, потому что весь клубничный сезон длится не более трех 

недель, но я любил новые уровни сложности, чтобы переходить на следующий “левел”. 

Итак, родительская “система мотивации” действовала таким образом, что я получал 

вознаграждение в размере пяти-десяти рублей за прополку грядок или работу в теплице. 

Пока отец находился на объекте с девяти до шести, я собирал ландыши в лесу и стоял 

возле магазина, чтобы их продать. Помимо прочего, я набирал картошку из погреба, 

которая оставалась с прошлой зимы, и нес ее на рынок. Было ли мне стыдно при этом 

стоять с мешком картофеля или баночкой с водой для цветов, пока мои сверстники 

прохлаждались на печи в период летних каникул? Не капли… ведь я отдавал себе 
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строгий отчет, какая награда ждет меня в случае удачной сделки. С пустыми руками я не 
уходил. Так, изо дня в день, происходило мое взросление. 
 

§ Жвачки “Turbo” 
 

- Были ли у Вас в детстве кумиры?  
- Да я сам был кумиром для многих поклонниц, которые покупали возле магазина у меня ландыши. Это в 

основном старушки или среднего возраста женщины. Они постоянно хвалили меня и говорили, какой я 

молодец, мол, такой маленький, а уже деньги зарабатывает. А если честно… то кумиры и у меня были. 

Хорошим примером служил мой дядя, родной брат матери. Он являлся руководителем строительной 

компании. Правильно поставленный голос заставлял меня замирать, и не только меня, но всех, кто его 

в тот момент слушал. Наверное, благодаря его статусу, я и хотел стать директором. Да он и сам 

неоднократно мне говорил: “Вот, когда вырастешь, тогда и сделаю тебя директором!”. Пусть и слова, 

но зато как мотивировали! 

 

Чего не говори, моя жизнь являлась хорошим учителем. Она учила меня считать деньги, 

не отходя от точки, и распоряжаться правильно временем. Запомните, два наиважнейших 

ресурса в жизни каждого человека – время и деньги. Научившись с этими цифрами удачно 

справляться, реально добиться высоких результатов. Именно здесь, в богатых Калужских 

краях, закалялся мой характер и закладывалось стремление к независимости и 

самостоятельности. Конечно, Калужские реки, леса и поля существуют до сих пор, они, 

наверное, и сейчас что-то приносят местным жителям, но с возрастом появлялись новые 

темы для предпринимательства, а вместе с тем всплывал и третий ресурс – актуальность. 

Вообще, всѐ поколение, детство которых прошло в девяностых, довольно 

сообразительное. Оно легко подстраивалось под любые тенденции, и при этом получало 

некоторые выгоды. Я помню, жвачки Turbo с изображением крутых иномарок  

– они, прям, революцию сделали в нашем детстве. Прибавьте сюда “Love IS”, “Bom Bib 

Bom” (почему их назывался с ошибкой – “Бом Бим Боб”, не пойму!), “Планета динозавров” 

с наклейками, “Синди” для девочек, позже появились “Черепашки Ниндзя”. Понятно дело, 

что жвачки никто особо не жевал, а если и жевали, то вкладыши привлекали куда больше, 

чем сам продукт. Turbo действительно являлась трендовой темой, фаворитом, как сейчас 

Bitcoin (тогда “Bom Bib Bom” будем считать “эфиром”, а Love is – Rippl-ом). Спросите, 

что же общего между этим, кроме хайпа? Как тогда никто резинки не считал конечным 

продуктом, так и теперь криптовалюту не принимают за основную расчѐтную единицу, с 

помощью чего можно расплатиться за электроэнергию или купить десяток яиц на рынке у 

бабушки. Криптовалюту в большинстве своем используют для спекуляции и трейдинга. 

Так вот, друзья мои, фантики и наклейки от жвачек Turbo или “Планета динозавров” мы 

тоже в детстве использовали, как валюту, которую можно купить, продать или обменять 

на какую-нибудь ценность. До сих пор помню, за старый выпуск Turbo давали два, а то и 

три новых “мульта” с изображением Ferrari или Lamborghini. Хочешь бери, а не хочешь – 

тогда проваливай, найдутся другие покупатели, ценители “высокого искусства”. Вот, что 

значит актуальность – нужно быть всегда в теме! И я был активным “трейдером”, то есть, 

помимо того, что выигрывал, постоянно менял вкладыши на марки или значки, потом 

постепенно выкупал целую армию солдатиков, модельки с открывающимися дверцами и 

другие коллекции. Спросите, через меня прошло столько тачек и не одна из них не 

прилипла? Может, и не прилипла, но в детском сознании хорошо отложилось то, чего я 

действительно желал.  
 

Ошибка многих предпринимателей заключается в том, что они думают, будто одна и 
та же тема будет кормить их до конца жизни. С таким же успехом мы все до сих пор 
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§ Сдача бутылок  

Постепенно или параллельно с “трейдовыми” манипуляциями со вкладышами Turbo, я 

собирал с друзьями на улице бутылки, что также давало неплохие дивиденды. Чем 

отличались спекулятивные сделки с “фантиками” от сбора бутылок – в первом случае надо 

вкладываться и рисковать (часто проигрывать!), а во втором, никаких рисков и никаких 

вложений, то есть, “чистые бутылки равно чистой прибыли”. Вот и вся математика на 

пальцах! В соседнем доме осуществлялся прием стеклотары и это давало определенные 

преимущества, по крайней мере, график работы мы заучили наизусть, а потому в мороз 

или дождь выходили с друзьями на поиски бутылок из-под пива, вина и водки (иногда, 

молока). Самая ходовая, конечно же, водка! На втором месте – вино и пиво, но попадались 

совсем “изощренные” заморские экземпляры, словно после инопланетного корпоратива, 

но их в постсоветских вино-водочных магазинах не принимали, поэтому кто-то забирал 

для своей коллекции. Еще важное условие при сдаче, это целые “кругленькие” горлышки, 

если чуть отбито, могли и не принять, что приносило нам разочарование. Тогдашняя 

продавщица вино-водочного была для нас чуть ли ни главным экзаменатором на пути к 

цели, а вместе с тем царем и богом, думается, не только для нас, но и для местных выпивох, 

постоянно заигрывающих с ними. Некоторых выпивох мы знали лично, точнее знали, где 

они любили проводить свободное от работы время, а потому частенько наведывались туда 

за бутылками, которые там же очищали от этикеток и полоскали, то есть, готовили к сдаче. 

Бывало, конечно, попадали и на настоящий клад стеклотары, в основном новые 

неизвестные места, куда дорывались и где шерстили уже по полной программе. Везение – 

неотъемлемое условие любого прибыльного дела, поэтому удача была на нашей стороне. 
 

“Признаться, меня не так часто отпускали гулять, хотя сильного ограничения не было. Как-то на 

радостях выбежал вечером во двор, где ребята запускали консервную банку из-под рыбы. Она очень 
хорошо летала, прям, как летающая тарелка. Итак, мы игрались, пока крышка с острым 

наконечником ни прилетела мне в зубы, отчего два из них срезались наполовину. Я же спокойно, как ни  
в чем не бывало, выплюнул эти два зуба и продолжил бегать. Лишиться двух зобов – это, конечно, 
мелочи жизни, но какие последствиями меня ожидали, если бы крышка попала в нос или глаз. Тут  

везение спасло меня от трагедии” 
 

§ Оптовые продукты или как экономил семейный бюджет  

Нам с ребятами дико хотелось зарабатывать, хотя многим из нас родители итак давали 

деньги на мелкие расходы. Например, кого-то посылали в магазин и тот искал, где купить 
подешевле, чтобы прикарманить себе сдачу. Я, в отличие от сверстников, так не поступал, 

то есть, старался не наживаться на близких мне людях, тем более на родителях.  

Я считал это неправильным, поэтому делал следующим образом. Неподалеку от нас 

располагался оптовый склад, где продавали маргарин “Рама”. Наша семья не могла 

позволить приобретать в магазине масло (если только по праздникам), а я точно знал, где 

и какие продукты можно брать дешевле, даже если для этого придется рано просыпаться 

и долгими часами выстаивать в длинных очередях, дожидаясь цистерн. То же самое 

происходило и с горячим хлебом. Таким образом, я экономил семейный бюджет, а 

разницу, которая оставалась у меня на руках, возвращалась обратно родителям. Наверное, 

именно тогда ко мне пришло важное понимание, которое отразится на всей последующей 

предпринимательской деятельности, и заключалось оно в следующем:  
 

Никогда не пытайтесь заработать на близких Вам людях! 
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Лишь однажды я почувствовал себя полноправным главой семейства, когда на меня 

возлагалась большая ответственность. Возможно, лишь однажды, но тот момент я помню 

до сих пор, и связан он с несчастным случаем. Дело в том, что мой отец сломал ногу и ему 

наложили гипс. Помню, я ехал с ним в деревню, где на свежем воздухе ему нужно было 

почаще находиться, и держал в руках рецепты матери, как приготовить первое, второе и 

третье (супы, каши, яичница, рыба и др.). Так я научился готовить! В будущем данный 

опыт мне сильно пригодился, когда я вел самостоятельную, независимую от родителей, 

жизнь. Но до того необходимо было еще многое пройти. 

 

Глава 2. «Бери всѐ, что плохо лежит» 
 

“Помню, в киосках продавались лотереи, где нужно было собрать слово: “ЭВРИКА”, чтобы получить 
какое-то существенное вознаграждение. Мы с другом, сколько не старались, сколько не складывались 

деньгами, никак не могли найти последнюю букву “К”. До сих пор тот случай с другом вспоминаем, 
смеемся, мол, помнишь, “ЭВРИКУ” никак не могли собрать…?” 

 

Помимо актуальности того или иного прибыльного дела, которым я занимался в детстве, 

была еще и сезонность. Да, понятно, с ландышами или тюльпанами в феврале не станешь, 

так как их банально нигде не нарвешь, а вот по весне, когда всѐ распускалось, начинался 

цветочный сезон. И вот, что интересно! Сколько бы мне не насчитывалось лет – восемь, 

десять или все восемнадцать, я старался данный период не пропускать. Действительно, 

зачем добру пропадать, особенно, когда за него готовы “отстегивать”. И если в лет шесть 

или семь поклонницы в виде старушек хвалили меня за активную деятельность и где-то 

даже помогали, то с возрастом деньги стали даваться сложнее. Почему? Потому что, во-

первых, ответственности прибавилось больше, а во-вторых, надо ходить в школу, 

выполнять домашние задания, получать хорошие отметки  

и т.д. Как здесь совмещать? Приходилось чем-то жертвовать. Забегая наперед, скажу: 
 

Когда занимаешься бизнесом, всегда приходится чем-то жертвовать!  

 

То есть, ты постоянно платишь какую-то цену, если не за одно, то за другое. Просто так, 
бесплатно, бизнес не дается. Ты постоянно за него платишь! Расплачивался и я. 

 

§ Уважительная причина: продажа цветов  

Однажды, прогуливая занятия в школе, я стоял по сезону с ландышами на центральном 

рынке. На этот раз я нарвал их не в лесу возле птицефабрики (на тот момент мы давно с 

родителями переехали в Калугу), а взял под реализацию у оптовиков, у которых были 

теплицы с голландскими цветами. Как видите, с возрастом и качество моего товара 

улучшалось. Поверьте, от качества продукта напрямую зависит и цена, и количество 

заработка. Тогда я строго отдавал этому отчет, поэтому с гордостью выставлял цветы на 

продажу. Мы с другом стояли на самом видном месте перед всеми основными торговыми 

рядами, поэтому нас мог увидеть, кто угодно, в том числе и школьные преподаватели, 

которые думали, что я на больничном. И тут, как назло, в обеденный час попался учитель 

музыки. И сколько бы я не пытался отворачиваться, он меня застал.  

Первое, что он спросил, почему я не на занятиях. Как бы ничего и отвечать не нужно 

было, ведь всѐ вроде итак понятно, но он настаивал на моем ответе, желая выставить меня 
виноватым. Уважительных причин у меня, естественно, не нашлось, точнее причин, 

способных вызвать уважение у тех, кто считал торгашей за людей “низшего сорта”. У 
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людей советской закалки, особенно у преподавателей и другого рода интеллигенции, 

слово “торгаш” ассоциировалось с близкими ему по значению: “спекулянт”, “торбешник”, 

“фарцовщик”, “перекупщик”, “челночник”, “барышник” и даже “шкуродер”. То есть, 

“шкуродер” – это тот, кто с тебя три шкуры сдерет перед тем, как что-то продаст. Также 

ходила пословица: “Ни «Б», ни «М», а ездит на БМВ”, а значит, кто заработал себе на 

BMW, считали необразованными, нечестными, одним словом, бывшими “двоечниками”. 

Вот такая “железная” логика! Учитель музыки не был исключением из правил, поэтому 

уважительных причин в моей предпринимательской деятельности не нашел. А теперь 

добавьте к учителю музыки должность заместителя по воспитательной работе, и вы 

поймете, какие последствия меня ожидали в ближайшем.  

Этот инцидент не остался между нами, преподаватель донес его до педсовета, которые 

вызвали классного руководителя “на ковер” и попросили отчитать меня по всей строгости, 

чем тот и воспользовался. Главное наказание заключалось в том, чтобы унизить и 

высмеять меня перед всеми: “По семейным обстоятельствам? Стоять на рынке ты 

называешь семейными обстоятельствами? Какое после этого будущее у тебя и у твоей 

семьи? Коробки таскать да под магазином торговать?” – и всѐ в таком же духе, пока не 

прозвучал звонок на урок. На данный счет есть отличная поговорка: “Смеется тот, кто 

смеется последним”. Вынес ли я какие-то уроки из наставлений преподавателей? Ну, судя 

по тому, что я продолжал торговать цветами по сезону, вплоть до совершеннолетия, то, 

наверное, НЕТ. У меня были свои жизненные уроки и своя “система поощрения”, и 

измерялась она не в отметках в журнале, а в количестве заработанных денег. Конечно, не 

сказать, что я был идеальным учеником в школе, отличался примерным поведением – это 

далеко не так, и часто в моем дневнике можно было увидеть “неуд” на фоне хороших 

оценок по другим предметам. Подобное поведение отражалось и во внеурочное время. 

 

§ На другом языке “понимания”  

Насколько помню, вокруг нас всегда кружились армяне, грузины, азербайджанцы – они, 

как правило, намного теснее были связаны с предпринимательской деятельностью, нежели 

наши русские. Мы с ребятами хорошо их понимали, также как и они нас, поэтому 

частенько подкидывали нам подработку, например, разгружать машину или занести 

мебель в подъезд. Помнится, один приятель подбросил нам идею – мыть тачки возле 

автомобильного рынка. Там неподалеку располагался пруд, поэтому мы взяли тряпки, 

оранжевое ведро, моющие средства, картонку, сделали на ней надпись: “Мойка”  

и пошли на заработки с самого утра. Однако сколько ни стояли, особо мы денег не 

заработали, хотя периодические подъезжали армяне на “шохе” с золотыми зубами и 

просили помыть машину. Нам с ними как-то везло! Легко удавалось договариваться: они 

к нам относились с уважением, хотя и за работу спрашивали по всей строгости, а в 

качестве бонуса угощали, иногда, фруктами, которыми на нашем рынке торговали. 

Поэтому в то время как родители нас предостерегали не общаться с незнакомцами, эти же 

незнакомцы формировали в нас предпринимательскую жилку и давали заработать.  
Как и все парни нашего возраста, мы любили и похулиганить. Уверен, у каждого, кто рос 

на улице, а не вместе с комнатными растениями, наберется с десяток “полукриминальных” 

историй с лозунгом: “Бери всѐ, что плохо лежит”. Связаны ли они были с деньгами или с 

быстрым способом заработка? Сложно сказать. Возьмем, к примеру, только появившиеся 

“мерсы” со своими “пацифистскими” значками. Даже ходили слухи, мол, в них большое 

содержание золота, но, во-первых, как его оттуда извлечь, а во-вторых, попробуй его 

сорвать? Ты ведь не станешь ногами на капот, 
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всѐ наше время, энергию и средства. Делайте свою историю, а не подражайте другим! Для 

того чтобы стать нашими конкурентами, нужно как минимум придерживаться данной 
философии и тех основных принципов, перечисленных ниже. 
 

“В школе на беговой дорожке я никогда не оставлял никому шанса. Даже если кто-то хорошо бегал, 
то во мне включалось второе дыхание. Итак, на следующем круге я отдалялся от соперника всѐ дальше 

и дальше, пока полностью ни отрывался” 

 

§ Какими основными качествами должен обладать спортсмен/бизнесмен?  

Во-первых, скорость! Оно выражено в молниеносном принятии решения, когда не 

остается секунды на оценку и раздумывание ситуацию. Многие бизнесмены советуют: 

“Думайте медленно… решайте быстро”. Проигрывая в скорости, Вы рискуете потерять 

весь бизнес. Поэтому погружайтесь в рынок моментально, анализируйте информацию и 

делайте соответствующие выводы. Как говорил мистер Кеннеди: “У меня нет времени на 

прелюдию”.   

Включайтесь в здоровую конкуренцию и показывайте скорость! 
 

Во-вторых, дисциплина! В спорте всегда существовал строгий режим, в который следовало 

вписываться. Я старался четко его придерживаться. Руководство футбольного клуба 

ставило перед нами множество требований, например, форма игрока должна быть 

постиранной, кроссовки сухими, а спортивная сумка собранной, ничего при этом не 

забыть. Чтобы тебя разбудили посреди ночи, и ты за пять минут смог собраться. Так нас 

приучали к самостоятельности, особенно, когда приходилось выезжать в другие города, 

где тебе никто не поможет. За опоздание или пропуск тренировок делался выговор, а так 

как я проживал на расстоянии восьми троллейбусных остановок от клуба, то надо было 

заранее спланировать время. В бизнесе дисциплина и планирование также необходимы, 

например, расставить дела в течение дня по приоритетам или шесть дней в неделю в 

определенные часы созваниваться со своими клиентами и бизнес-партнерами.  

В-третьих, настойчивость. У спортсменов, как и у бизнесменов бывают трудные дни, 

но именно они закаляют человека и формируют в нем стремление к новым победам. Если 

бы победы нам давались слишком легко, то мы бы не ценили их и не ощущали их 

истинного вкуса. Нужно бороться и идти до конца! Нельзя сходить с полдороги только 

потому, что на пути появилась очередная преграда. Можно со счету сбиться, если 

попробовать подсчитать, сколько раз я проигрывал, сколько раз спотыкался и падал, но 

мое основное преимущество заключается в том, что я не помню о них – я навсегда стер 

поражение из своей памяти. И всѐ это благодаря упорству и настойчивости.  

В-четвертых, умение принимать поражения. Очень важное качество, как для 

спортсмена, так и для бизнеса. Посмотрите на ведущие футбольные клубы мира, 

например, Реал или Барселона. Представьте, если бы после каждой проигранной игры 

Роналду или Лионель Месси психовали настолько, что отказывались бы выйти на 

следующий поединок. Вам кажется это смешным? Нет. Это суровая будничная 

реальность! Действительно, за спортивную практику у звезд мирового футбола бывают 

нервные срывы. И не раз… К примеру, тот же Лионель Месси после проигрыша в 2016г.  

в финале Кубка Америки, где Чили переиграла Аргентину, сделал громкое заявление, что 

за сборную своей родной страны выступать больше не будет. Похожая ситуация 

произошла и со шведским футболистом Златаном Ибрагимовичем, когда Швеция 

неудачно выступила на групповом этапе чемпионата Европы в том же 2016г. Здесь нет 

никакого совпадения с серьезными заявлениями игроков мирового уровня – здесь есть 
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то, о чем говорилось выше, а именно, неумение проигрывать. Если профессиональные 

спортсмены страдают от данного недостатка, то как Вы думаете переживают поражения 

молодые неподготовленные ребята? Кто-то из-за отсутствия навыков справляться с 

собственными эмоциями поставил крест на многих начинаниях в сфере спорта и бизнеса. 

На их месте мог бы оказаться и я, если бы не достойная поддержка моих близких, 

родителей, если бы не отец-боксер, который проходил через всѐ это и знает не понаслышке 

о горьком вкусе каждого поражения. Он мне постоянно говорил:  
 

Любой проигрыш – первый шаг к большой победе! 
 

(Фото: расстроенный после очередного проигрыша)  

Играя в футбол долгий период времени, меня сделали капитаном команды и завязали на 

рукав красную повязку. Таким образом, ко мне преисполнились доверием, как сверстники, 

так и главный тренер. Для молодого парня это было большой честью и вместе с тем надо 

мной повисла огромная ответственность за любые ошибки. Когда ты являешься капитаном 

спортивного клуба или управляющим коллектива, то особым образом переживаешь за его 

судьбу. Складывается такое ощущение – всѐ, что ни случается с командой, происходит 

лично с тобой. И только благодаря своим лидерским способностям и вышеперечисленным 

принципам, я смог принять вызов, причем, принять  

с достоинством. Дополнительная ответственность возлагалась на меня, как на игрока, 

потому что я перешел в позицию центрального нападающего за счет быстрого бега и 

сильных ударов, в том числе и с дальних расстояний (до сих пор данное качество во мне 

сохранилось!). Прострелы – мой конек! Желание побольше забивать и проносить клубу 

решающие очки, зарождалось во мне с детства. Благодаря выигрышам и правильному 

отношению к поражениям, формировались во мне лидерские черты. Конечно, на главном 

тренере гораздо больше задач: он должен мыслить стратегически; знать, кого и на какие 

позиции поставить; собирать состав, давать указание подопечным. Но, поверьте, без 

капитана корабль тут же потонет, а тренер не выбежит на поле вместо футболистов во 

время игры и не покажет, как надо. Поэтому я был заинтересован только в сильных 

игроках, на которых реально положиться, которым можно передать голевой пас и загнать 

мяч в ворота. 
 

“Вспоминаю журнал “Евро-96” с наклейками футболистов сборной. Глядя на них, можно представить, 
сколько работы проделал главный тренер, чтобы собрать первоклассную команду профессионалов, по 
крайнее мере, не меньше труда, чем нам, ребятам, собрать коллекцию игроков” 

 

§ “Плохой” и “Хороший” тренер  

Но, признаться, мне не всегда везло с тренером. С одним из них мне пришлось расстаться 

из-за его неподконтрольных эмоций. Проявлялось его поведение в разных матчах, 

особенно в решающих, когда преимущество на стороне соперника. До сих пор помню игру 

за золото, мы вели “нуль-один” и с данным результатом отправились в раздевалку после 

первого тайма. В перерыве тренер кричал на нас, матерился, швырял какие-то предметы в 

стенку, демонстративно бросал свистки, кого-то даже оскорблял за ошибки, тем самым 

показывая неуважение к своим подопечным. Возможно, если бы не его поведение, то мы 

сохранили бы преимущество над командой противников и в результате победили. То есть, 

иногда, ничего делать не надо для выигрыша, порой, он сам идет к вам в руки. Нужно его 

только дождаться! Но тренер не являлся тем, кто хорошо разбирается в психологии – вся 

его психология взаимоотношений с игроками заключалась лишь в запугивании. И вот, 

представьте, команда с хорошим настроением 
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при этом не делать. На данных убеждениях теряют многие. Остальные пятьдесят 

процентов, кто показал более-менее достойные результаты в денежном эквиваленте, 

переходят на следующий этап – на старт марафона. Вот тут происходит самое интересное! 

Потому что пятнадцать-двадцать процентов участников вообще не приспособлены к 

долгосрочному бизнесу, то есть, они как предприниматели состоялись, но “не суждено” 

им вступать в серьезные долгоиграющие бизнес-проекты. Таким образом, они до конца 

своих дней будут плавать по поверхности в поисках тем быстрого заработка, например, в 

посреднической среде или в сфере торговли, что называется “купи-продай”. Итак, 

тридцать процентов участвуют в марафоне – один километр, или пять, или все пятнадцать. 

Как вы думаете, сколько из них добежит до финиша и не остановится на половине 

дистанции? Двадцать или десять? Спешу Вас удивить, не двадцать и не десять, а всего 

лишь два процента. Лишь два процента, кто создал крупные компании, пользуется 

успехом. Поэтому заранее определите для себя нормативы, правильно рассчитав свои 

силы, временные ресурсы и финансовые средства, чтобы не попасть в число любителей. И 

запомните:  
 

Бизнес ошибок не прощает! 
 

Следующий момент, который я для себя уяснил, занимаясь спортом, был связан с моим 

соперничеством. То есть, одно дело, когда ты дистанцию бежишь сам, а совершенно 

другое, когда пробегаешь вместе с одноклассниками. В последнем случае вспыхивает 

азарт и усиливается тяга к выигрышу: ты сразу видишь, кого нужно догнать и перегнать, 

какую скорость при этом выработать, поддерживая ее на определенном промежутке, а 

когда, например, следует ускориться. Ты целиком и полностью погружен в процесс, ни на 

что постороннее не отвлекаясь, а при победе ощущаешь ее вкус и получаешь много новых 

впечатлений. И как следствие, мои результаты улучшались при наличии серьезной 

конкуренции. Итак, чем сильнее соперник, тем выше показатели, тем больше энергии 

раскрывается в Вас, чтобы одержать победу. Поэтому я старался не бегать один, 

выискивая себе достойных конкурентов. Данную практику можно спроецировать и на 

бизнесе. Одно дело, когда занимаешься проектами, которые никому, кроме тебя не 

интересны, а другое – включаешься в здоровую конкуренцию и оцениваешь, по каким 

позициям ты способен обогнать, а по каким имеешь слабые показатели.  

Заметьте, в бизнесе много общих характеристик со спортом, особенно в духе 

соперничества. И награда за выигрыш – Ваш доход! Соперничество стимулирует не только 

мозговую активность, но и всю Вашу предпринимательскую деятельность. Мне было 

всегда приятно, что имею преимущество и превосходство над сверстниками, но не сказать, 

чтобы я зазнавался. С раннего детства я прививал себе вкус к победам, ведь к победам надо 

тоже привыкнуть и выработать отношение, как к чему-то вполне естественному. Каждый 

раз, когда достигаешь определенных результатов, это стимулирует тебя двигаться и 

развиваться в своем направлении. Более того, пребывая внутри самого процесса, ты 

настолько сильно поглощѐн им, что тебе некогда обернуться, чтобы посмотреть, где же 

находится соперник. Далеко ли от тебя? Или какими методами, приемами он пользуется? 

То есть, ты настолько увлечен собой (в спорте) или своими бизнес-проектами, что 

наступает момент, когда ты вообще перестаешь обращать внимание на конкурентов. 

Полагаю, далеко не все меня сейчас правильно поймут, ведь к этому необходимо прийти, 

желательно самому. Помните замечательное выражение ирландского писателя Оскара 

Уальда: “Будьте собой. Все остальные места уже заняты”? Это напрямую относится к 

каждому из нас и к тому занятию, которому мы посвящаем 
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дома не дойдешь…”. В Калуге, как и в любом российском городе, дело обстояло похожим 

образом, отличались лишь районы по названиям. Наш район назывался “Ягодским”, 
производное от продовольственного магазина, где проходила наша граница  

– выйдешь дальше этой границы и зубов не сосчитаешь. Меня, правда, особо не трогали: 

и причина крылась не только в возрасте, но и в том, что я активно ударился в спорт. 

Считайте, спорт стал моим спасательным кругом, все прекрасно знали – “Леха спортсмен, 

ему не наливать”. Неизвестно, по какой дорожке я бы пошел и с какой компанией связался, 

если бы не футбол. Спортивная жизнь отгораживала меня от криминала, более того, она 

прививала во мне качества, которые в будущем помогут в бизнесе. Оттуда я почерпнул 

многое, о чем расскажу в следующей главе. Итак, мои взгляды и представления 

претерпевали изменения в процессе взросления. Буквально за день мой жизненный лозунг: 

“Бери всѐ, что плохо лежит” сменился на:  
 

Беги быстрее, бей сильнее! 
 

 

Глава 3. «К победам нужно привыкнуть!» 
 

“Однажды я повздорил с соседским мальчишкой, который был старше меня на четыре года. В детстве 

данная разница весьма ощутима. Мой отец являлся боксером, он заступился за меня. Отец взял этого 

пухленького парня за шиворот, оторвал от земли и одной рукой держал, как грушу. Тем временем я 

практиковал на нем удары, тем самым вымещая злость за причиненную мне обиду. С тех пор он понял, 

что ко мне лучше не лезть, и даже пытался подружиться. Моими кумирами из жизни спорта были 

Арнольд Шварценеггер и Жан-Клод Ван Дамм. С них смело можно брать пример…” 
 

Как только мы с родителями переехали в Калугу, так сразу же с первого класса меня 

отдали в детско-юношескую спортивную школу олимпийского резерва на секцию футбол. 

Футбол открыл во мне множество качеств, связанных с моим внутренним потенциалом, 

которые в дальнейшем пригодятся в бизнесе. Спорт вообще сделал меня лучше, 

сформировал, как личность, отточив до блеска лидерские черты характера. Мои лидерские 

способности проявлялись практически во всѐм. Благодаря спорту, ближе к десятому 

классу, меня поставили в школе дежурным командиром, где я отвечал за дневник, 

дисциплину, расписание, распорядок и т.д., то есть, решал организационные вопросы, 

например, приходил в учительскую и уточнял, какой предмет отменяется, а какой ставили 

на его замену. Второе немаловажное преимущество от занятия спортом заключалось в том, 

что я выработал в себе физическую и психологическую выдержку, с помощью которой на 

физкультуре я показывал лучшие результаты. Почти в любых нормативах я был первым 

среди сверстников – быстрее всех бегал на коротких (тридцать и сто метров) и длинных 

(от километра) дистанциях. 

 

§ Спринт или марафон?  

Забегая намного лет вперед, хотелось бы заметить одну закономерность, связанную с 

подобного рода испытаниями. Ведь жизнь, по сути, тоже выдает нам нормативы, будь это 

спринт или марафон, будь это краткосрочный бизнес-проект или долгосрочный с 

пассивным доходом. Многие начинающие предприниматели перегорают или прогорают 

уже на коротких дистанциях и никогда больше в бизнес не возвращаются. Итак, 

отсеиваются пятьдесят процентов новичков, не нашедших в себе соответствующих 

коммерческих качеств. Но дело здесь далеко не в качествах (по крайней мере, не только в 

качествах), а в ожиданиях новичка по-скорому “срубить” деньжат, желательно ничего 
 

12 



 

 

привлекая всеобщее внимание?! Сколько бы мы их ни надергали, особого результата не 

получали, а потому вскоре бросили это бессмысленное занятие. Пробовали переключиться 

на колпаки, но овчинка выделки не стоит, причем высокие риски попасться. Вообще, если 

Вам предлагают по-быстрому заработать денег, то 1. Либо Вас обманывают, 2. Либо 

желают заработать на Вас. Никогда слепо не ведитесь на сомнительные предложения, 

тщательно не взвесив “ЗА” и “против”. Прогореть всегда успеете, но пусть это будет лично 

Ваша тема, нежели чужие разводки и схемы, в рамках которых ты лишь пешка. 

 

§ Парни есть парни  

Хотя однажды побывали мы и в “ментовке”. Тема не связана со значками или колпаками, 

но тесно переплеталась с автомобилями. Мы с пацанами бегали по охраняемому объекту, 

по путям сообщения, куда пригонялись “нульцевые” НИВы и ВАЗы, прям, с витрины, 

даже запах хорошо запомнился. Мы залазили в них и представляли, что куда-то едем. 

Итак, доигрались, пока нас не задержали милиционеры и не посадили в “кутузку” до 

выяснения обстоятельств. Сотрудники с пристрастием допрашивали, чего мы там делали, 

наверное, подозревая нас в мошенничестве или бродяжничестве. Первое намного 

вероятнее второго, потому что на этих сквозных путях сообщения перегонялись не только 

машины, но и различного рода товары, включая продукты. Понятное дело, тачку мы не 

угоним, а вот “всѐ, что плохо лежит” – почему бы и нет? Мы с пацанами держались до 

последнего, никого не сдавали, на все остальные вопросы ментов, отвечали просто: “А мы 

не знали”. Типичный ответ для первоклассника, умело делающий вид, мол, не понимает, 

о чем речь. Допрашивали до тех пор, пока ни пришли родители и ни вытащили нас оттуда. 

Но мы всѐ равно продолжали хулиганить!  

Лазили по заброшенным гаражам, проникали через крышу внутрь и там уже шерстили 

по полной, правда, кроме книжек, ничего особо ценного не находили. То же самое и с 

подвалами: ходили по темным коридорам, палили бумаги, освещая путь, в надежде, что 

кто-то и что-то забыл или оставил. Повторюсь, ничего из найденного не представляло 

ценности, поэтому мы продолжили поиски, как не совсем легальным способом можно 

подзаработать. И тут опять нас понесло на рынок, где на открытых развалах появлялись 

интересные вещи, особенно, из аудиоаппаратуры. Помню первые кассетные стерео 

проигрыватели и плееры Sanyo и Aiwa с наушниками. Один из недешевых плееров мне 

удалось даже стащить, но не на продажу, а чисто для собственного пользования. Уж 

больно любил слушать музыку под подушкой, пока ни заканчивались батарейки, пока отец 

ни подарил мне новый крутейший плеер. И последнее, пожалуй, из полукриминального, 

что запомнилось с тех лет. Шел какой-то пьяненький дяденька и мы  

с ребятами, воспользовавшись его слабостью, вытащили из кармана деньги. На эти 
деньги, которые язык не поворачивается назвать “заработанными”, мы купили сладости.  

Вообще, подводя итоги, хотелось бы отметить следующее. На тот период времени, на 

который выпало мое детство, криминал в любых масштабах не являлся чем-то из ряда вон 

выходящим. Это было вполне естественным явлением и с тем считались все от мала до 

велика. Отличие заключалось лишь в том, что малые махали палками и бросались 

камнями, старшие выясняли отношения цепями и кастетами, а совсем взрослые решали 

вопросы ножами и стволами. У нас, например, в городе Калуге были поделены районы на 

группировки. Помните, как вокалист “Сектор Газа” пел про свой родной Воронеж: “Я 

живу на Ваях, мне, поверь, не ведом страх; Но от этой страшной мысли происходит стук в 

зубах – На Чижовке ты живешь, и к тебе не пройдешь. Так чижовские замесят, что до 
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уходит на перерыв, а выходит в совершенно подавленном состоянии: потухшие угрюмые 

лица, отсутствие намерения, страсти, желания. Таким образом, во втором тайме не смогли 

удержать победу и потерпели поражение со счетом: “два-три”. Наверное, тренер 

соперников оказался более опытным и чувствительным, и вместо запугивания, 

использовал приемы мотивации. С одной стороны, его можно понять, ведь он мастер 

спорта, в прошлом успешно играл за футбольный клуб и таких же успехов желал и нам, 

но с другой – эмоции сжигали в нем весь профессионализм. Возможно, как футболист он 

был хорош, но для наставничества не годился. Да, он в моем детском восприятии оставил 

определенный след. По крайней мере, я понимал, каким образом не надо поступать, чтобы 

достичь успеха. Откуда пришло такое понимание?  

Как говориться, всѐ познавалось в сравнении. Вскоре я перешел в другую спортивную 

школу. Новый тренер являлся полной противоположностью старого: он умел подобрать 

правильные слова к любому из нас, при этом не манипулируя. Также обладал 

тактичностью и стратегическим мышлением, давая команде четкие указания и постепенно 

подводя игроков к главной цели. Благодаря ему, я до сих пор провожу параллели между 

футболом и бизнесом, например, когда формирую команду ведущих “игроков” и 

правильно распределяю обязанности. Иногда, делаю замечания, но без лишних эмоций. 

Каждый должен знать свои “горячие” участки и быть в них лучшим, чтобы вовремя 

“перепасовать” мяч нападающему. Наши тренировки (или тренинги) насыщены на 

события и имеют интересный формат. Помню, как новый тренер нас закалял, когда мы 

выбегали зимой на улицу и играли на открытом воздухе. Многое из того передалось и 

отложилось в памяти до сих пор. Например, на тех же тренировках, ребята запрыгивали 

сверху и мы с таким многокилограммовым грузом на спине периодически играли по пять-

десять минут. Освободившись от тяжести, летали по полю, словно сумасшедшие. 

Оригинальные методы и подходы нового тренера формировали в нас выносливость и силу, 

что соответственно сказывалось и на конечном результате. Но главное, что он сделал для 

нас, это привил вкус к победам, что пригодилось в дальнейшем. С него я смело мог брать 

пример и пользоваться его техниками работы. 
 

- Скажите, Вы ощущали на себе страх выигрыша? 

- Страха не было. Выигрыши были! 
 

§ Настольный теннис – долгосрочная инвестиция  

Но на футболе моя спортивная жизнь не закончилась. Я перепробовал различные виды 

спорта: легкая атлетика, плавание, волейбол, баскетбол, настольный теннис и многое 

другое, и везде мной двигало намерение стать первым. Летом, я помню, на стадионе 

пересеклись соревнования по футболу и плаванию. Я очень ревностно смотрел на тех, кто 

занимался плаванием, а тренера ревностно поглядывали на меня, не желая потерять 

спортсмена. Они постоянно ставили меня перед выбором, мол, определись, в чем именно 

ты хочешь развиваться. А мне нравилось всѐ, поэтому по возможности старался 

совмещать. Спустя время, подобное поведение проявилось в бизнесе, то есть, я мог 

совмещать несколько сфер деятельности, при том четко расставляя приоритеты по степени 

важности и доходности. В итоге поплавал я около года, получил грамоту, а потом меня 

настиг настольный теннис, с которым впервые столкнулся на сборах в спортивных 

лагерях. На соревнованиях по данному виду спорта из года в год всех выигрывал один 

парень. Сколько я с ним не пытался тягаться, всѐ равно проигрывал. А проигрывать я не 

хотел, поэтому однажды поинтересовался у него, где тот приобрел навыки. Он мне 

посоветовал секцию, куда вскоре я и записался. Да, мной двигало 
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желание его победить! То есть, я готов был играть до хрипоты, до последней капли пота, 
главное, ощутить вкус долгожданной победы. 
 

“На различных турнирах я наблюдал за мастерами спорта, как стратег. Мне всегда было интересно 

понять, по каким качествам один превосходит другого. Поведение, привычки, повадки, техники во 

время игры – всѐ это я подмечал и лучшее заимствовал. Также вызывали уважение спортсмены, 
которые добивались больших высот и являлись мастерами, участвуя в международных 

чемпионатах…” 
 

Итак, с класса седьмого я начал приобщаться к новому занятию. Следующие пару лет 
меня ждал сплошной интенсив: тренировки по футболу проходили в понедельник, среду  

и пятницу, а по вторникам и четвергам настольный теннис. Прибавьте вдобавок еще 
турниры: суббота – футбольные соревнования, воскресенье по теннису. Спросите меня – 

“Как ты успевал со всем справляться и выносил подобную нагрузку?”. Я Вам отвечу: “При 
желании можно успевать всѐ!”. Без проблем, когда одно дополняет другое и не 

противоречит. Более того, я с нетерпением ожидал, когда наступит очередная тренировка  
и часами чеканил настольным мячиком об стену, переходя из комнаты в комнату. Кстати, 

никто из тренеров не знал, что я параллельно тренируюсь в ином спортивном клубе. 

Конечно же, я рисковал… рисковал лишь ради того, чтобы на следующий сезон победить 

на сборах беспроигрышного соперника и стать чемпионом. Эта “Идея FIX” не оставляла 

меня в покое на протяжении целого года. Результаты не заставили долго ждать. Вообще 

результаты – неизбежность любого проекта, за который Вы серьезно взялись, особенно, 

если Вы не из тех, кто довольствуется малым и если Вами движет стремление к большим 

подвигам. Данные качества развились благодаря спорту! 
 

“Спортивные соревнования проводились практически беспрерывно. Они позволяли побороть свой 
страх перед сильными игроками, которые тебя буквально “выносили”, но благодаря сильным 

соперникам становишься совершеннее и в следующий раз уже добиваешься лучших результатов” 
 

Да, я победил того товарища на сборах, отчего мой интерес к настольному теннису лишь 

усилился, ведь всегда хочется оставаться на вершине успеха. Этот вид спорта в будущем 

даст свои дивиденды уже в денежном эквиваленте, когда я поступлю в университет и 

возглавлю секцию, а также, когда буду принимать участие в межвузовских турнирах. 

Прибавьте сюда индивидуальные тренировки в фитнес-клубе для известных личностей и 

успешных бизнесменов, ставших моими партнерами, но о том стоит поговорить чуть 

позже. А пока следует сделать выводы, к чему может привести спор с товарищем, что рано 

или поздно ты его обязательно обыграешь. Или к чему, например, риски, которые могут 

быть, как оправданными, так и далеко неоправданными. Но главное даже не в этом… А в 

том, какие инвестиции ты в себя закладываешь на самом раннем этапе своего развития. 

Один из известных людей как-то сказал:  
 

Лучшая инвестиция, это инвестиция в собственные способности! 
 

Ближе к старшим классам в моем арсенале насчитывалось множество золотых и 

серебряных медалей, грамот и дипломов по плаванию, настольному теннису и футболу. 

Вся моя гордость висела на стенке перед кроватью - тех, кто заходил ко мне в гости, словно 

попадал в спортивный музей. Будем считать это моим бесценным капиталом. Но если 

перевести все награды в денежный эквивалент, то мой капитал был равен нулю. По 

крайней мере, так полагали мои родители, когда советовали думать больше о поступлении 

в ВУЗ, нежели об очередных сборах и турнирах. Мое занятие спортом они 
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приветствовали, но с точки зрения жизненных позиций, серьезно к нему не относились. 

Таким образом, учеба оставалось на первом месте и в нашей семье являлась главной 

инвестицией, позволяющей овладеть какой-то профессией, чтобы в последующем 

зарабатывать на этом деньги. Я всегда прислушивался к мнению родителей, а тут еще 

травма, полученная во время напряженной игры, давала о себе знать. Врачи 

диагностировали шпоры на пятках, отчего было больно передвигаться, не говоря уже о 

полноценном участии в соревнованиях. Я буквально прыгал на одной ноге, однако 

интенсивно лечился, ходил на прогревание и сильно переживал за футбол, которому 

подарил восемь лет своей жизни. Каждый день, приходя домой, я грезил, что вот-вот, 

совсем скоро вновь выйду на поле. Как глубоко, оказывается, заблуждался, ведь мне тогда 

никто не сказал, что следующие три года к мячу не притронусь. Я не представлял себя без 

новых побед, настолько к ним привык, словно подсел на них. Да, мне всѐ вокруг говорило 

в пользу слов родителей, что с большим спортом нужно подвязывать, хоть я и продолжал 

активно посещать секцию настольного тенниса и приносить домой награды. 

 

Глава 4 

«Студенческая жизнь или как с достоинством принимать вызовы» 
 

“По выходным мы часто с родителями ездили в деревню, куда также на побывку приезжали мои 

товарищи-москвичи. Я много общался с ними, они очень красочно рассказывали о Москве: стеклянные 

мосты, неоновые подсветки, дорогие автомобили, отчего во мне росло желание, наконец, приехать в 

этот город и остаться там насовсем. Столица вселяла в меня большие надежды! Вообще, москвичи 

отличались от нас, калужских, по манере говорить, одеваться, питаться… Были более продвинуты что 

ли? Да, самые модные течения их захватывали в первую очередь. Даже те мои сверстники, кто в 

столице прожил около года, сильно менялись под воздействием этого города. Да, несомненно, Москва 

меняет людей – в лучшую или худшую сторону, каждый решает для себя сам…” 

 

2001-2002гг.  

Пришло время рассказать об одном из непростых периодов моей жизни. Он связан с моим 

поступлением в ВУЗ и переездом в Москву. Для молодого парня это немного стресса. Но 

благодаря спорту, я научился справляться с подобными состояниями. На период летних 

каникул между десятым и одиннадцатым классом, отец устроил меня на стройку 

стропальщиком, где работал сам. Каждый день я поднимался около шести утра, за час 

собирался и к полвосьмого отправлялся на объект, чтобы лопатой загребать раствор и 

распределять по банкам. К приходу каменщиков должно быть всѐ готово. Заработанные 

на стройке деньги я собирал на учебу, а именно, на подготовительные курсы в Калужский 

филиал Московского государственного технического университета имени Н.Э.Баумана. 

Приложив столько усилий, мне не составляло труда туда поступить. Но для меня это был 

скорее первый “левел”, довольствоваться которым долго я не смог, так как постоянно 

встречал одноклассников в городе, рассказывающих увлеченно о жизни в Москве. Это 

резонировало со мной и вселяло новые надежды! 

 

§ Подготовка к поступлению  

Однажды на дне встречи выпускников я вновь встретился, как с бывшими учителями, так 

и со своими одноклассниками. Все подходили ко мне и спрашивали: “Ну как ты? Куда 
прошел? Где учишься?”. Мне приходилось отвечать правду про МГТУ в Калуге, но на 
фоне “москвичей” я смотрелся весьма “дешево”. Более того, я помню, каким в школе был 

ярым борцом за справедливость. В то время как кто-то демонстративно задабривал 
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учителей различными подарками, например, коробкой конфет, шампанским, сувенирами,  

я принципиально ничего подобного не делал и родителей отговаривал от “подкупа”. “Мои 

знания есть мои знания” – утверждал я. – “Посмотрим в дальнейшем, кто и чего добьется”. 

Да, чисто по политическим соображениям, некоторые из преподавателей занижали мне 

оценку в аттестате, а те девушки, чьи папы и мамы заискивали перед учителями, выходили 

“круглыми хорошистками”. Однако время шло, и справедливость отчасти 

восторжествовала, когда эти же девушки не смогли пройти конкурс на бесплатный 

факультет, из-за чего им пришлось пойти на платное обучение. Я хоть и учился в 

Калужском филиале МГТУ, по крайней мере, за учебу ничего не платил. Таким образом, 

оценки в аттестате не всегда объективны, в конечно счете, всѐ решают знания. После дня 

встречи выпускников я решил поднять планку и пообещать себе, во что бы то ни стало 

поступить на бесплатное обучение в МГУГИК. С такими мыслями я покидал тот зимний 

вечер. 
 

“Помню совет от отца. Он постоянно выделял из детворы одного умного мальчика, который был 
старше меня на четыре года, и говорил: “Внимательно наблюдай за тем парнем и смотри, как он себя 

ведет, что делает, о чем разговаривает. А также на протяжении игры примечай, какие позиции 
обычно занимает…”” 

 

Итак, после первого семестра технического ВУЗа, я стал заново учить математику, 

геометрию, планиметрию, стереометрию, стал днями пропадать в библиотеках, изучая 

сборники для поступления во ВТУЗы, а также от “а” до “я” перелопатил все справочники. 

Мои студенческие будни были посвящены подготовке к вступительным экзаменам, и всѐ 

ради одной цели – наконец, перебраться в Москву. Да, Калуги было уже мало… Я всегда 

хотел чего-то большего от жизни, адекватно расценивая собственные возможности. 

Калуга, конечно, небольшой городок по сравнению со столицей, где перспектив для роста 

вырисовывается не так много. Это сейчас там построили аэропорт, завод “Volkswagen”, 

активно развилась инфраструктура, а тогда, в конце девяностых и вначале двухтысячных, 

были далеко не лучшие условия для жителей. То есть, предприятия простаивали, а 

количество рабочих мест сократилось на треть, поэтому людям жилось непросто на 

мизерную зарплату. Каждый крутился, кто и как умел. Я наблюдал за данным положением 

вещей и однозначно для себя решил: нужно выбираться в Москву, по крайней мере, 

возможностей для заработка там гораздо больше.  

Я рассчитывал лишь на свои знания и полагал, что именно они предопределяют будущее 
любого человека. Вера в знания давала положительный заряд для мотивации! 
 

“Вспоминаю свои стремления к познаниям еще со школы. Будучи в шестом-седьмом классе я заходил в  
библиотеку и набирал учебники для старшеклассников по химии, физике математике, пытаясь 

забегать наперед, изучая то, что они там проходили по программе. Признаюсь, приходилось и 
филонить, особенно это касалось домашних заданий, когда брал тетрадки старшей сестры с 

решенными примерами и всѐ оттуда списывал” 
 

И вот понеслась настоящая взрослая жизнь. Мне приходилось постоянно ездить на 

электричке из Калуги в Москву за получением новых знаний, необходимых для 

поступления. Денег на проезд нет, поэтому нужно было искать компромиссы: бегать из 

вагона в вагон от контролеров, чтобы тебя, вдруг, не поймали. А бегал я лучше всех – на 

коротких и длинных дистанциях, с препятствиями и без… поэтому смело перепрыгивал 

через турникеты, как через козла на уроке физкультуры, и с концами отрывался от 

преследователей. Но иногда включал и смекалку. Когда один проводник шел с головы, а 
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второй с хвоста поезда, навстречу друг другу, где через несколько станций они посередине 

встречались, тогда я поднимался с места и удалялся в туалет, чтобы уже там переждать 

момент их встречи. Порой, электричка на какой-нибудь из станций останавливалась и 

предо мной открывалась прекрасная возможность выпрыгнуть из вагона, чтобы 

запрыгнуть в другой. В метро с турникетами, конечно, проще – там адреналина не так 

много, чем в электричке с контролерами; за тобой точно никто не побежит. Вот где моя 

спортивная подготовка и пришлась кстати. Конечно, подобных мне умельцев было полно 

в Москве, но каждый руководствовался своими личными мотивами: кто-то любил халяву, 

кто-то желал обмануть систему, а я не хотел тратить тех денег, которые давали мне 

родители. Но так не могло долго продолжаться, поэтому я всегда находился в поисках 

новых и старых способов заработка. И тут, с приходом весны, я вновь вспомнил о цветах 

– сезонность бизнеса стояла в самом разгаре.  

Для этого я свел пару знакомств с целью узнать, каким образом люди торгуют, 

открывают точки, ставят палатки и вообще, как занимаются предпринимательством в 

столице. Оказалось, ничего сложного – почти всѐ так же, как и в Калуге, только 

покупателей в разы побольше, да и наценку можно делать куда выше. По традиции, ближе 

к восьмому марта, я закупался у оптовиков в теплицах и привозил цветы на Киевский 

вокзал Москвы, где стоял, пока полностью ни распродавал. Если успевал до конца дня, то 

заезжал на Черкизовский рынок и там одевался, приобретая на вырученные деньги 

рубашку, свитер, брюки, ботинки и необходимое для жизни студента вещи. Бывало, 

никуда вообще не успевал, а потому “удобно” располагался на деревянных сидушках 

прямо в зале ожидания Киевского вокзала и отходил ко сну с одним открытым глазом, 

чтобы меня, вдруг, не обчистили. Довольно теплое место для холодной Москвы, однако 

непрерывная движуха и большой поток людей не давали мне расслабиться, постоянно 

отрывали от сна, да еще эти подлокотники на сиденьях не позволяли нормально 

вытянуться. Затекало абсолютно всѐ, поэтому нужно было по несколько раз вставать, 

выпрямляться и снова пытаться скрутиться так, чтобы удалось проспать до самого утра. А 

наутро шел куда-нибудь во дворы, где на лавочке карандашом расписывал примеры, по 

памяти воспроизводя то, чего слышал на последних лекциях подготовительных курсов. 

Успевал даже совмещать приятное с полезным и находил время для прогулок по Москве. 

Вот такие жертвы ради познаний, но в ближайшем будущем они себя вдвойне окупили.  

Таким образом, я успешно сдал математику устно и письменно, и поступил на первый 

курс Московского государственного университета геодезии и картографии, на факультет 

оптического приборостроения и лазерных технологий. Конечно же, на бюджетное место. 

На тот момент, когда высшее образование стояло во главе угла любого уважающего себя 

человека, для многих было принципиально, учиться на платном или бесплатном 

факультете. И дело даже не в семейном бюджете, потянут или не потянут твои родители,  

а скорее в твоей собственной репутации. Гордости от того, что ты прошел на бесплатное 

нет предела – тем самым я доказал, насколько знания важны при движении к любой 

поставленной цели. Пусть их недооценивают те, кто в свое время подкупал учителей 

подарками, и знают, что “подкуп” – не лучший способ чего-то в жизни достичь. Всю жизнь 

не будешь откупаться, рано или поздно, придется продемонстрировать свои познания и 

навыки, будь это в работе или бизнесе. Помимо гордости, было и много эмоций, 

достаточно лишь представить, что ты прошел, что ты будешь учиться и проживать в 

столице страны. Это как перейти в высшую футбольную лигу – теперь передо мной стояли 

совершенно иные по сложности задачи. 
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§ Как я выбил отдельную комнату  

Вначале второго курса я познакомился также и с капитаном Рычаговым, он возглавлял 

военную кафедру. С ним и многими другими “вузовскими” людьми у меня наладились 

хорошие отношения, которые теперь принимали меня за своего. Я быстро обрастал 

нужными связями за счѐт спортивного статуса и находился в полной безопасности. Моя 

дипломатичность проявлялась на разных уровнях, как в университете, так и за его 

пределами. Правда, случился один инцидент с комендантом из общежития, который 

сопротивлялся моему намерению переехать из комнаты с разношерстной публикой в 

отдельный номер. Здесь нет никакой наглости, по правде, комендант не русской 

национальности сам проявлял несправедливость, когда в ущерб студентам заселял 

вьетнамцев, корейцев и других прибывших на побывку иностранцев, и брал, естественно, 

за это деньги. А так как общага располагалась в центре Москвы, то для него это было очень 

выгодно. Я не имел ничего против его бизнеса – каждый зарабатывает, как умеет. Но когда 

столкнулись наши интересы, то пришлось подключить к переговорам дядю своего 

приятеля, с которым мы собирались проживать совместно в комнате. Его дядя приехал с 

корочкой в большом кожаном плаще и выдал лишь одну фразу:  
 

Как будем решать вопрос – положительно или отрицательно?! 
 

 

Вот такая дипломатия была у дяди и она безотказно работала, как швейцарские часы. 

Комендант от услышанного, прям, побледнел, потом побагровел, а после вновь побледнел. 

У него даже речь отнялась, как говорят актеры театра – сплошной белый лист. Мы решили 

вопрос положительно, и через неделю у нас появился отдельный номер пятнадцать метров 

квадратных, со столами, кроватью, шкафом и тумбочками, где благополучно я стал 

проживать со второго курса. Приятель приезжал очень редко, примерно раз в две недели, 

поэтому всѐ основное время я жил там сам. Ну, и конечно, теперь не стыдно пригласить 

девушку попить чаю. 

 

§ Личная жизнь 
 

“С девчонками у меня складывались особые отношения. Еще в далеком детстве, в садике, на 
продленке, лежа на раскладушке, проявлял к ним здоровый интерес. Руки как-то сами тянулись к  

девчонкам… всячески оказывал знаки внимания, “ловеласничал”, заводил краткосрочные романы и всѐ в 
том же духе. Конечно же, это было несерьезно, но довольно любопытно. Помимо садика и школы, с 

девушками знакомились и во дворах, с которыми вместе проводили время. Помню, письма в почтовом 
ящике с губами и поцелуями и другие знаки внимания от противоположного пола…” 

 

На тот момент я встречался с девушкой, которая на пару лет была старше меня. Мне, 
казалось, мы отлично сочетались и дополняли друг друга. Она красивая, стройная, умная  

– ни в чѐм такой не откажешь, а я начинающий предприниматель, способный достойно 

ухаживать за ней. Мы вместе учились в одном университете, поэтому не составляло 

особого труда видеться чаще. Не сказать, что у нас развивались серьезные отношения, хоть 

мы и не скрывали своих симпатий. Для девятнадцатилетнего подростка рановато думать о 

женитьбе и семье – нужно было в первую очередь твердо стать на ноги и чего-то уже из 

себя представлять, как в финансовом, так и в профессиональном плане. Поэтому у меня не 

стояло цели завести серьезные отношения, к тому же, мне нравились многие и выбор 

представлялся огромным, например, девушка из факультета экономики тоже вызывала во 

мне здоровый интерес. Да, тут можно потеряться в поле возможностей, 
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Ну, а если не мой, то это означало лишь одно – мне никогда не сдать данный экзамен, 
поэтому зимняя сессия первого курса была “исторически” провальной.  

Вряд ли мне позабыть тот период, когда сокурсники уходили на каникулы с 

облегчением, а мне предстояло изрядно попотеть, пересдавая экзамен раз за разом чуть ли 

не до середины следующего семестра. Дошло до того, что я приезжаю домой и мама 

просит показать зачетку, чтобы очередной раз убедиться в моей успеваемости. И тут 

всплывает эта проклятая химия и слова препода: “Химия – не ваш предмет”. Надо 

понимать, экзамен – малая часть проблемы. Намного серьезнее списки на отчисления 

возле деканата, где фигурировало мое имя. А более серьезнее, это постоянные повестки из 

военкомата. То есть, одно цеплялось за другое: не сдача сессии грозила мне Чеченской 

кампанией в перспективе. Вот он вызов жизни для девятнадцатилетнего подростка, за кем 

нет больших денег и связей. Лебедев действительно предрешал мою дальнейшую судьбу 

– единственный человек, с кем мне не удавалось найти общий язык. Мама настояла на 

поездке со мной в университет, отчего мне было вдвойне неприятно. Она берет отгул на 

работе и едет со мной на самой ранней электричке в Москву. Когда мы встретились с 

Романом Александровичем, он по-прежнему повторял: “Вашему ребенку не дано, а если 

человеку не дано, значит, ему нужно идти в армию”, тем самым высаживая маму на эмоции 

и доводя ее до слез. Помню, стоял тогда и думал: “Нет. Такого больше нельзя допускать”, 

настолько мне сложно было находиться в подобном положении. Мама дипломатично 

спрашивала у Лебедева, какие есть пути разрешения проблемы, на что он нахально 

отвечал, мол, берите газету “Из рук в руки” и ищите репетитора. Конечно же, времени в 

обрез, март месяц, тут не один день понадобится, чтобы пройти подготовку, но 

преподаватель сжалился, видя слезы матери и дал контакт своего коллеги. В конце концов, 

химию я сдал с седьмого раза, но еще долго продолжал повторять фразу: “Я такого больше 

не допущу!”. Данный урок я выучил на всю жизнь.  

Оказалось, одних знаний недостаточно – надо еще уметь договариваться с людьми и 

учитывать их интересы. Скажем прямо – моя дипломатия с Романом Александровичем 

провалилась, поэтому мне нужно было, чем скорее, тем лучше, наладить связи с 

администрацией университета. Однажды я пришел на кафедру и сказал заведующей 

физического воспитания, что являюсь кандидатом в мастера спорта по настольному 

теннису с российским рейтингом, дабы пробить для себя дополнительные преференции. 

Она при мне звонила своим коллегам и хвасталась всем, что у них на факультете обучается 

чуть ли ни спортивная звезда и необходимо для него подобрать соответствующее место. 

Итак, под меня собрали команду для межвузовских соревнований, а вскоре сделали и 

главным тренером. Если бы раньше догадался об этом шаге, то ничего подобного с 

экзаменом по химии не случилось бы, потому что заведующая имела большое влияние на 

весь преподавательский состав и впоследствии спасала меня на четвертом и пятом курсе 

по спецпредметам. Чего она там им говорила, известно только ей. Но я постоянно 

задавался вопросом: “Почему не заявил о себе намного раньше?”. Наверное, был 

настолько занят подработками на улице, что не обращал внимания на бесценный 

потенциал, поджидающий меня в стенах университета  

– это, пожалуй, единственное оправдание. Поэтому советую каждому оглянуться и 
посмотреть вокруг. Быть может, море возможностей прямо перед Вашим носом. 
 

“Если капнуть глубже и проследить всю сюжетную линию, то станет понятно, откуда идет мой навык 

занятия настольным теннисом. Он “прямой нитью” тянется из летнего лагеря, где я поспорил  
с соперником и дал себе слово, что рано или поздно обыграю его. Слово я сдержал, а навык 

настольного тенниса пришелся кстати во время обучения в ВУЗе и после…” 
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выносил недовольство прохожих, сохранял спокойствие, даже если насквозь промокал под 

дождем или содрогался от холода на лютом морозе. Поверьте, мозги функционируют 

всегда – они, в отличие от рук, находятся в тепле, а в экстремальных условиях они 

соображают еще лучше. Я не плакал и не ныл, спокойно выжидая момент, когда подойдет 

смена, далее отправлялся на занятия, чтобы разобраться с “хвостами”. 
 

“Скажу честно, я никогда серьезно и надолго не работал по найму: в моей трудовой значится лишь 
единственная запись, правда, где сама книжка сейчас, я не знаю. От силы месяц я работал на кого-то 

(исключение: работа в банке, о чем речь пойдет позже) – всѐ остальное время только на себя и в этом 
мне здорово помог университет”. 

 

В общежитие я возвращался очень поздно, где ждала меня разношерстная компания. 

Первый ботаник, который сидел над чертежами от заката до рассвета, не выключая в 

комнате свет. К пяти часам утра, казалось, он их рисует закрытыми глазами. Боюсь 

предположить, когда он спит, тоже видит пред собой циркуль и карандаш, и вздрагивает 

при виде малейших неточностей на листе бумаги? Второй музыкант с гитарой, постоянно 

“брымкающий” на расстроенных струнах, устраивал концерты по заявкам, отвлекая тем 

самым чертежника. Третий – компьютерный геймер. Наверное, ему единственному было 

на всех наплевать, его мир – виртуальная реальность! Ну, и я, спортсмен, валившийся с 

ног после трудного дня. Синергия стояла страшная, но не всегда она играла мне на пользу: 

начиная от “прошлогодней” посуды в раковине, заканчивая режимом “non-stop”, когда 

никто не ложился спать раньше того, чем звонил мой будильник. Именно в общежитии я 

научился засыпать при включенном свете и под разноплановые звуки, исходившие от 

моих сожителей: непрерывно хлопающие двери, пьяные крики соседей, разборки, 

выяснения отношения, чего только не происходило. Кто-то даже хотел закурить в комнате 

с открытым окном, но к счастью, не все его поддерживали. Так долго продолжаться не 

могло, и я для себя строго решил – на следующий год пробить отдельную комнату в 

общежитии без напряга и “сюрпризов”. 
 

“По поводу звонков родителям… На первом курсе я говорил маме, что буду звонить раз в неделю и 

рассказывать о своих делах. Однако маме было сложно перестроиться, привыкнуть и получать от 
меня звонки раз в неделю, она сильно переживала и просила звонить чаще, хотя бы каждый день по 

минуте. Но я всѐ равно звонил раз в неделю, а приезжал еще реже, примерно раз в месяц. Лишь сейчас я 
понимаю, насколько нужно было ценить каждый звонок с мамой и каждую встречу…” 

 

§ Списки на отчисления  

Итак, как-то удавалось совмещать подработку, учебу и тренировки. Если не попадали на 

какую-то лекцию, то заранее договаривались с преподавателями, чтобы приходить с 

параллельным потоком. Как правило, нам разрешали… А на некоторые лекции можно 

было и не ходить. Конечно, попадались и сложные предметы, которые забирали кучу 

времени, например, техническое черчение или начертательная геометрия. И тут ботаник  

в общежитии приходился как никогда кстати – он помогал мне экономить драгоценные 

часы в сутках, которые расценивались чуть ли ни на вес золота. Не зря говорят: “Время – 

деньги!”. Тогда я понял, насколько оно мне дорого. Однако встречались не только трудные 

предметы, но и тяжелые по характеру преподаватели, договориться с которыми не 

представлялось возможным. Как сейчас помню, учитель химии Лебедев Роман 

Александрович – тот еще “чикатило”! Он заставил меня хорошенько понервничать, да и 

не только меня. Многие от него страдали, включая родителей студентов. Меня он 

невзлюбил особым образом, что выражалось в его словах: “Химия – не ваш предмет”. 
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хотел перебивать голод сухими макаронами или “Дошираком”, который портит желудок. Данная 
тема мне сразу не понравилась, поэтому я быстро с нее спрыгнул и стал зарабатывать деньги 

честным трудом” 

 

Итак, понеслись мои первые студенческие подработки. Связаны они, как с промо и 

рекламными акциями, где я побывал, и в роли супервайзера, и в роли простого 

исполнителя, так и с обычными торговыми сделками “купи-продай”. Это занимало пару 

дней в неделю буквально по три-четыре часа в день. Вообще, если Вы приходите в какую-

то широкую сферу бизнеса, например, реклама и пиар, то Вас никто сразу не сделает 

администратором, или начальником отдела, а об управляющем и не мечтайте. Здесь важно 

понимать: прежде чем получить руководящую должность, Вы должны проработать nn-ое 

количество времени в роли подчиненного, причем в каждой из его областей (чем больше, 

тем лучше!). Изучая рынок изнутри, Вы постепенно становитесь экспертом и, не 

дожидаясь долгожданной руководящей должности, открываете собственный бизнес. Вот 

один из дельных советов!  

Подобным образом поступал и я, по крайней мере, куда бы не устраивался, везде 

появлялся интерес заглянуть внутрь, как отлажен механизм того или иного бизнес-

проекта. Так произошло с пиццерией, где приходилось работать между зимней и весенней 

сессией “два через два”. Нам давали специальную куртку, бейсболку, сумку с заказами, и 

говорили, куда доставить в течение сорока-пятидесяти минут. Этим занятием можно было 

убить двух “зайцев”: во-первых, хорошо изучить Москву; во-вторых, познакомиться с тем, 

как занимаются предпринимательством другие. Сюда же включайте бесценный опыт, 

который наводил на соответствующие выводы. Они строились на ряде вопросов: “Как 

устроена логистика компании?”, “Откуда поступает столько заказов?”, “Как 

осуществляется взаимодействие с клиентами и распределяются заявки между 

курьерами?”, и, конечно же, не менее интересовала доходно-расходная часть. Будучи 

разносчиком пиццы, я неоднократно представлял себя управляющим – захаживал на 

кухню, чтобы понаблюдать за работой поваров. Вообще, на тот период в Москве 

открывалось огромное количество новомодных бизнес-проектов, которые с запозданием 

доходили до провинциальных городов. Тех, кто подмечал данный нюанс, ждал успех! 

Потому что все мы люди, и то, что “выстреливает” в столице, при грамотном подходе 

“стрельнет” и в провинции.  
 

Если кто-то из Вас проживает в районном центре, то мой Вам совет – съездите в 

столицу и понаблюдайте за новомодными бизнес-тенденциями! 
 

Но вернемся к промо, чем тоже пестрила вся Москва: акции и скидки супермаркетов, 

подарок за покупку, различные дегустации сыра, йогуртов и других молочных продуктов, 

продажа техники и т.д. Мы стояли на самых людных улицах города, иногда на проезжей 

части, где возле светофора скапливался большой поток машин, и там занимались раздачей 

листовок. Нужно было всѐ передать из рук в руки за определенное количество времени. К 

подобного рода листовкам люди относятся с явной опаской, хотя многие из вежливости 

брали, но бывали и те, кто при тебе комкал и отправлял спам в мусорное ведро. Я наблюдал 

за реакциями прохожих, сканировал их, чтобы на будущее понять для себя, чем можно 

зацепить потенциальных клиентов. Есть ли какая-то связь между получением флаеров на 

улице и конечной покупкой? Зависит ли от нас, простых промоутеров, результат? Я хотел 

разбираться в эффективности той или иной рекламной кампании, чтобы знать, что 

работает, а от чего стоит отказаться. Я молча и терпеливо 
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“Вернувшись домой, я рассказал маме, что поступил в университет. Мама не смогла сдержать слез и 
заплакала. Ее можно понять – так она разделила мою радость…” 

 

Летом по традиции я вновь приехал в деревню, чтобы увидеться со старыми друзьями-

москвичами. К тому времени я полностью сдал сессию в Калужском филиале МГТУ, для 

подстраховки, на случай, если бы мои столичные планы сорвались. Но они, к счастью, 

осуществились, и я наполовину чувствовал себя москвичом, наравне с друзьями – уже им 

мог часами рассказывать про стеклянные мосты и неоновые подсветки, а также про ночлег 

в теплых апартаментах Киевского вокзала. Они слушали меня с улыбкой на лице, хлопали 

по плечу, говорили слова поддержки, что вселяло в меня дополнительную уверенность в 

скором и стремительном прорыве. Именно благодаря друзьям, на момент поступления, 

мне предоставили ночлежку, кормили и во всѐм старались помогать. Дружба, которая 

тянется за мной с далекого детства, начала приносить свои плоды. Вот, что значит – 

“Дружбу не купишь за деньги!”. Самые крепкие отношения – это именно те отношения, 

которые идут с ранних лет, когда вместе переживаешь яркие впечатления. Они 

запоминаются на долгие годы. 

 

2002 - 2004гг.  

Чем еще помогли мои знания в период поступления? Дело в том, что шел призывной 

возраст, а это значит, постоянные повестки из военкомата с просьбой явиться на 

медицинское обследование заставляли серьезное понервничать. С отсрочкой на тот 

момент было туговато, потому что шла Вторая Чеченская война и под этот шумок, не 

разбираясь, забирали кого угодно. Конечно, дети богатых родителей и здесь откупались, 

как только могли, спасая своих детей от неминуемой беды, однако в их число я не входил. 

Как и с теми подарками учителям, я полагался лишь на собственные знания, которые не 

подвели меня с поступлением, но не всегда одних знаний бывает достаточно. Итак, меня 

на правах бюджетника заселили в общежитие, из-за чего следовало выписываться из 

Калужского военкомата и становиться на учет по месту жительства. А это влекло за собой 

определенные риски, так как военный билет в Москве стоил порядка пяти тысяч долларов, 

порой, расценки доходили до десяти, а в Калуге аналогичные услуги составляли в разы 

меньше (около двух тысяч). Отсюда возникает вопрос: “Где восемнадцатилетнему парню, 

студенту, брать такие деньги?”. И вот здесь встретились мои познания, предыдущий опыт 

зарабатывания денег и желание получить “безлимитную” отсрочку от армии, что являлось 

моей краткосрочной целью, потому что ни с кем я не собирался воевать. Согласитесь, 

путевка в новую жизнь стоила недешево. 
 

“Проблема не приходит одна… На момент поступления в Москву, мои родители решили развестись.  
Это очень болезненный фрагмент, который я вынес отдельно. Тяжело о нем вспоминать даже 

сейчас… сложно с принятием было и тогда. Семья из четырех человек, по сути, распадалась – каждый 
выбирал свою дорогу…” 

 

§ Мелкие подработки: промоутер, доставка пиццы 
 

“На первом курсе университета было, порой, непросто. Денег явно не хватало на проживание, иногда, 

приходилось голодать. Я заходил в продовольственный магазин “Пятерочка”, полностью затаривал 

корзину продуктами и двигал ее ногой между кассами. Сам же пробивал какой-нибудь батон за шесть 

рублей. Такой адреналин до того момента я никогда не испытывал, ведь последствия могли быть самыми 

плачевными, если бы меня взяли с поличным. Придя в общагу, я щедро со всеми делился наворованным: 

дорогими сырами, колбасой, фруктами и т.д. Почему я это делал? Потому что не 
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но цель сформировать в себе личность являлась куда приоритетнее любовных 

похождений. Я старался не давать волю внутренним порывам и мыслил стратегически, 

однако от получения удовольствий не отказывался. Нельзя ведь всѐ время держать себя в 

напряжении – расслабляться тоже нужно! Это довольно важный аспект любого человека, 

то есть, необходимо познать колесо жизненного баланса и правильно расставлять 

приоритеты между деньгами, любовью, здоровьем, друзьями, родителями, досугом, 

любимым делом и т.д.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

§ Путевка в Египет  

На втором курсе после досрочной зимней сессии очень хотелось поехать на море. Так как 

в Москве стоял жуткий мороз, то сильно тянуло в жаркие страны, чтобы моментально 

переброситься из зимы в лето. Я с другом выбрали для отдыха Египет. Конечно, мы 

подзаработали немного денег на доставке пиццы и взяли самую дешевую путевку. Это мое 

первое путешествие за границу, поэтому я находился в предвкушении увидеть совершенно 

иной мир, отличающийся от нашего по культуре, языку, развитию, менталитету и т.д. Но 

дело даже не в культуре! В самолете я познакомился с довольно успешным молодым 

человеком, однофамилец известного певца и композитора – Андрей Губин. Впервые от 

него услышал об организации праздников, корпоративов и загорелся данной темой. Стал 

много расспрашивать, но времени не хватило, чтобы всѐ досконально обсудить, поэтому 

попрощались в аэропорту, обменялись контактами и перенесли нашу встречу на 

следующий день пребывания в Египте. 
 

“Вспоминая начальные классы, хотелось бы заметить, что меня постоянно ставили ведущим 
школьного огонька вместе с девчонкой, которая мне нравилась. У нас, прям, любовь была! Мы 

закрывали с нею четверть праздником, или проводили новогодние вечера. Тогда уже во мне 
формировались способности к организации…” 

 

Долго не думая, я начал пробивать у местных, где расположен отель “Хилтон”, куда 

заселился мой новый приятель. Мне сказали, что “Хилтонов” здесь порядка пяти – 

пришлось пробираться наугад. Тогда ведь не были распространены роуминги, Интернет, 

Wi-Fi в каждом номере, поэтому приходилось полагаться лишь на интуицию. Самый 

ближайший находился в километре от меня, и я решил начать поиски с него, как оказалось, 

не прогадал. Итак, в баре гостиницы мы с ним вновь пересеклись и продолжили наш 

деловой разговор. Андрей во всех подробностях рассказал о своей профессии: о том, что 

работает клоуном на детских праздниках много лет, более того, сам вырос в семье 

артистов. А это значит, клиентская база у него огромная и заказы 
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расписаны чуть ли ни на год вперед. Я захотел к его проекту присоединиться, потому что 

посчитал, сколько денег за одно мероприятие реально заработать и данные заработки, 

поверьте, рядом не стояли с доставкой пиццы или листовках на улице. Таким образом, мы 

пожали друг другу руки и договорились встретиться уже в Москве, чтобы перейти от слов 

к делу. А теперь немного об отдыхе – ради чего мы сюда и прилетели.  

Египет произвел впечатление, но трѐхзвѐздочный отель в виде шалашей со своими 

скудными завтраками и ужинами нас совсем не устраивал. Мы с приятелем включили 

смекалку и начинали соображать, каким образом можно улучшить условия пребывания, 

ведь у нас не так много времени, которым желали воспользоваться по максимуму. Для того 

нам пришлось пойти на определенные риски, то есть, мы пробегали вдоль побережья или 

же заплывали на сторону пятизвездочного отеля, и прикидывались их постояльцами, 

чтобы получить полноценные обеды и ужины. Нас встречали на входе и обслуживали по 

полной программе. Мы могли там проводить хоть целый день, и никто ничего не 

подозревал. Возможно, сейчас подобная халява не прокатит, так как египтяне, наверняка, 

хорошо познакомились с хитростью русских туристов, и стали вводить способы 

идентификации клиентов, например, “браслетные системы”, но тогда тема шла за милую 

душу. А ближе к вечеру мы возвращались в свой шалаш, где раскуривали кальян, 

купленный на месте за пять баксов. Через два года, правда, я продам его гораздо дороже, 

ведь чем жестче “раскурен” кальян, тем выше его цена, хотя особого интереса к алкоголю 

и курению за собой не замечал. 
 

“На тот момент у меня с собой была фальшивая стодолларовая банкнота, которую мне кто-то  
подбросил. Это я обнаружил в Москве, при оплате, как раз в преддверии поездки в Египет. Меня даже 

хотели забрать в “ментовку”, еле отделался. Вместо того чтобы раз и навсегда избавиться от нее, не 

подвергая себя лишним рискам, или вернуть тому, кто предположительно подсунул, меня не покидала 

мысль, каким “выгодным” образом можно ее реализовать. Попав в Хургаду, мы подложили 

ее одному меняле-бедуину. Теперь, наверное, русских там воспринимают не только за хитрецов…” 
 

В Москву лететь обратно не хотелось. Там ждал нас тридцатиградусный мороз, 

четвертый семестр и очередная серия подработок. Конечно же, мы приехали 

отдохнувшими, получившими море впечатлений – те “потраченные” деньги стоили того. 

И здесь я оговорился специально, потому что есть колоссальная разница между словом 

“потратить” и “вложить”. Раньше я этого не понимал, но сейчас даю строгий отчет, что 

означает вкладываться. Тратиться – значит, без дальнейшей отдачи, а вкладываться с 

получением дивидендов, даже если они выражены не в денежном эквиваленте. Например, 

после путешествия в Египет, я приобрел опыт и массу удовольствий, отчего, когда 

вернулся в Россию, начал трудиться в два раза эффективнее. Разве это не дивиденд? Еще 

какой… и с ним стоит считаться, потому что в краткосрочной перспективе он дает свои 

результаты и дает именно в денежном выражении. Простым языком выражаясь, нужно 

научиться конвертировать Вашу высвободившуюся энергию в деньги…   

Вкладывайтесь в себя – будь это отдых, или Ваш новый бизнес-проект! 
 

 

§ Сезонный бизнес: продажа цветов  

А потом опять пришла весна и вместе с ней настал цветочный сезон. К тому времени, 
насмотревшись как организовывают бизнес-процесс другие команды, я стал делегировать 
полномочия и брать на работу сотрудников в лице одногруппников. Теперь 
 

27 



 

 

к празднику восьмого марта мы готовились заранее и более тщательно, начиная продажу 

с первых чисел месяца. С годами оттачивается мастерство до автоматизма, если 

практикуешь сезонный бизнес, и, поверьте, результаты, соответствующие твоему статусу, 

не заставляют себя долго ждать. Порой, большая партия цветов уходила за пятьдесят 

минут, отчего приходилось расширяться, увеличивая количество и ассортимент. У меня 

реально был необычный товар, то есть, не какой-нибудь скоропортящийся продукт, а 

многолетние цветы в горшке – крокусы и гиацинты. Я всегда говорил клиентам, что это 

луковичные растения, которые можно посадить на даче, в огороде, и при дальнейшем 

ухаживании за ними, получать плоды. Согласитесь, отличная инвестиция! Плюс к этому 

они были оформлены в целлофановый пакет и выглядели, как подарок. Учитывая ряд 

преимуществ, покупатели с радостью соглашались на мое предложение и быстро 

раскупали продукт, поэтому теперь отвечать пришлось и за своевременные поставки.  
Впервые на свой страх и риск я взял машину у родителей, загрузил в багажник 

очередную партию цветов и направился в Москву. Правда, половина из них по дороге 

заморозилась и завяла, так как по-прежнему стоял зимний холод. К тому же, ехали очень 

долго, потому что плохо знал столицу, то есть, весь путь без навигатора, как на автомобиле 

добраться до общаги. Помню, часа четыре ушло на то, чтобы свернуть с третьего 

транспортного кольца на проспект. Весело, конечно, потому что были вместе с 

университетскими друзьями, и одновременно страшно! Риски высокие, особенно в темное 

время суток попасть в неприятное положение на дороге, тем более весь под завязку 

затаренный на пятнадцать-двадцать тысяч рублей. И, действительно, чуть ли ни 

совершили аварию, когда на Садовом кольце проскочили на красный при всѐм том потоке 

из десяти полос, где огромное движение устремляется в твою сторону, моргая фарами и 

судорожно сигналя. Слава Богу, несколько раз перекрестившись, мы благополучно 

доехали до общежития. И там уже в свою комнатку, частично использующуюся под склад, 

я выгружал товар с цветами. Поэтому не всегда были приятные моменты, связанные с 

цветочным бизнесом, но я старался находить плюсы во всѐм и преодолевать всяческие 

трудности. Отдельная благодарность родителям, которые не боялись отдать мне машину 

для дела, хоть и сильно за меня беспокоились. 
 

“В нашем юношеском возрасте мы часто делаем смелые шаги, словно терять нам нечего. Более того, 

из нас исходит особого рода энергия, когда кажется, что ты всѐ можешь, что ты всего достигнешь, 
что ты способен на ВСЁ. Здесь каждый поступок подогревается амбициями и юношеским 

максимализмом. С годами, начинаешь пересматривать многие вещи и реально оценивать собственные 

силы” 
 

§ Первый опыт проведения праздников 
 

“Я благодарен Андрею Губину за то, что он предложил мне работу в элитном детском клубе, с которого 

всѐ и началось. Работа, конечно, сложная, но хорошо оплачиваемая. К тому же, с помощью  
ее развиваешься и сам, раскрывая творческие способности. А творчество в совокупности с 

организаторскими навыками со временем принесли мне существенные результаты. Помню, он мне 
постоянно повторял: “Чего бы там ни было, главное находиться в образе”. Если ты находишься в 

образе, то тебе не мешает голова и ограничивающие установки, что ты не способен выступить и 

оправдать тем самым ожидания зрителей. Быть в образе с первой минуты… и до конца отыграть  
жизнь того, в роли которого ты пребываешь – выложиться на сто процентов. А лучше на все двести!  

И тогда к тебе вновь обратятся. Я благодарю Андрея Губина за то, что в непростой студенческий 

период он предоставил мне возможность зарабатывать полторы-две тысячи рублей за час. Такого 

рода подработки подводили меня к обретению финансовой независимости – это очень важно для 
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меня! Я очень рад, что он нашел свое счастье в семейной жизни. И несмотря на то, что мы давно не 

встречались, я всегда открыт к общению. В какой-то момент времени мы с ним общались, как брат с 
братом – пели караоке, отдыхали, путешествовали, совместно зарабатывали и т.д. Андрей Губин – 

хороший вдохновитель и мотиватор, наставник и проводник во взрослую жизнь. Именно благодаря ему  
я открыл праздничное агентство “Veventy”, которое приносило мне серьезные доходы. Спасибо ему за 

подаренный бесценный опыт…!” 
 

Также я не забывал и про своего нового бизнес-партнера Андрея Губина. Мы с ним 

созвонились и договорились пересечься в Москве. Именно от него я узнал про Детский 

клуб “Лимпопо”, находящийся в гостинице “Украина”, клиентами которого являлись в 

основном миллионеры с Рублевки. Они практически за год бронировали проведение 

праздников для детей, как правило, дни рождения. Никто не верил из моих 

одногруппников, что за час можно заработать около тысячи рублей или полторы за выезд, 

с учетом того, что они впахивали в поте лица за пятьсот рублей где-нибудь на разгрузках. 

“Главное быть в образе” – советовал Андрей. – “И тогда всѐ получится!”. Конечно же, я 

попробовал и мне сразу понравилось, поэтому двумя руками уцепился за предложение 

моего приятеля. Правда, партнерские отношения у нас с ним продлились недолго. Из-за 

большого трафика Андрей нахватал много предоплат по заказам, но не сумел рассчитать 

силы, отчего до конца не выполнял требования клиентов и, соответственно, подставлял 

помощников, и меня в том числе. А на одном из праздников Андрей вообще не появился, 

потому что параллельно он находился на другом, более выгодном мероприятии. Родители 

детей пребывали в шоке, их нервы накалялись до предела. Я старался их успокаивать и 

заверить, что самостоятельно смогу провести вечер, хотя они договаривались именно с 

ним. Рассадив всех по местам, я приступил к программе. Это был, по сути, мой первый 

опыт без напарника, и я не растерялся: помогло то, что привлек и взрослых к участию в 

играх. Они расслабились и веселье пошло своим чередом – конкурсы, викторины, сценки, 

поздравления, танцы, исполнение пожеланий. В результаты, клиенты остались довольны, 

а это самое главное! Меня рассчитали и даже продлили программу на час. Помню, с этого 

заказа прямиком направился в магазин и купил себе ботинки. Вскоре, меня стали брать на 

дежурные часы  

в том детском клубе, где подрабатывал Дедом Морозом, клоуном и т.д. Ничего сложного  
в том не видел. Данный опыт послужил основанием для того, чтобы через лет шесть 
создать собственное агентство по организации праздников в Москве, но это уже другая 
история. 
 

“Я уже тогда понимал, что работая клоуном на правах сотрудника детского клуба, много денег не 
заработаешь. Нужно открывать что-то свое, чтобы самостоятельно развиваться в данном  

направлении. Я просматривал в журналах кейсы, где организаторы праздников с одного мероприятия 
поднимали от пяти тысяч долларов, при условии, если ты позиционируешь себя как компания и берешь 

заказы под ключ. Согласитесь, совершенно другие деньги по сравнению с моей ставкой, поэтому мне 
было куда стремиться…” 

 

§ Сколько стоит один экзамен? 
 

“Я помню, какую гордость испытал, когда впервые подкатил к универу на родительском “Москвиче – 
2141”. Все мои одногруппники, прям, были удивлены. Правда, чему они удивлялись больше – тому, что я 

подъехал зимой на лысой резине, или тому, что я за рулем, было непонятно. В любом случае, с того 
самого момента можно отсчитывать мое взросление”. 

 

Ввернемся в стены университета, где у меня развернулся настоящий бизнес. Будучи 
студентом второго и третьего курса, я пробивал экзамены за тех, кто учился на старших 
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курсах. Очень часто попадались несговорчивые преподаватели, с которыми мне 

приходилось находить общий язык, дипломатично договариваться и за это получать 

достойное вознаграждение. В число услуг входили зачеты и экзамены по различным 

предметам, где я закладывал свою маржу, то есть, являлся посредником. Например, если 

экзамен по математике стоил сто долларов, то я говорил – сто пятьдесят, и разницу забирал 

себе. Бывало, конечно, и сложные предметы, за которые требовалось больше платить, но, 

как правило, не выше реальных возможностей потенциальных клиентов. С одной стороны, 

я упрощал жизнь студентам, а с другой - помогал зарабатывать преподавателям. Итак, пока 

сам однажды ни стал тренером по настольному теннису, взымая достойную плату за сдачу 

зачетов. Да, хорошие дела возвращаются вдвойне! 
 

2004 – 2008гг.  
“Несмотря на то, что родители развелись, я продолжал полноценно общаться с матерью и отцом. 

Отец всегда как-то пытался финансово помогать, давал деньги на проживания, которые я старался 

особо не тратить. В какой-то период мы с отцом сильно поругались и на этой почве он сказал: 

“Выбирай, с кем будешь? Либо остаешься со мной, либо с матерью?”. В результате получился очень 
жесткий разговор, где я сделал свой выбор в пользу мамы. Так мы разошлись на долгие годы…” 

 

Итак, мои студенческие подработки не закончились на первом и втором курсе универа. 

Нужно было поднимать планку и находить места для заработка повыгоднее. Опять же, 

повторюсь, я никогда серьезно и надолго не работал по найму, и вообще, к 

трудоустройству относился, как к чему-то переменному. У меня не стояло цели устроиться 

на постоянной основе и трудится до самой пенсии. Всѐ рассматривалось в рамках 

временного явления, потому что в далеком детстве решил для себя, кем стану, когда 

вырасту. И это, естественно, управляющий в сфере бизнеса – должность, которая 

привлекала меня куда сильнее работы по найму. Большой вклад в формирование моих 

предпринимательских взглядов внесли, конечно же, родители. Мама постоянно говорила  

– “Если надо, я помогу!”, имея в виду финансовые средства на оптовую закупку турецкого 

трикотажа, хотя сама являлась инженерно-техническим сотрудником с большим стажем 
работы. Поэтому я шел к своей мечте целенаправленно, не размениваясь по мелочам и не 

зацикливаясь на какой-нибудь перспективной должности. 
 

“Помню свой первый автомобиль ВАЗ-2108, вишневого цвета. Через знакомых я поехал в Ногинск за 

ним… А по приезду, оказалось, что в машине нет фар и бампера. Продавец внезапно анонсировал, мол, 

за сутки до продажи он попал на ней в аварию, поэтому с недостающими частями он мне не 

поможет. Я всѐ равно машину забрал за восемьдесят три тысячи, хотя пришлось еще докупаться на 

запчасти, так как она сильно грелась. С такими вот неудобствами столкнулся при значимой мне 

покупке. Зато родительский “Москвич” я вернул обратно на Родину!” 
 

§ Сеть компьютерных магазинов “Polaris”  

Очередным этапом подработки стала сеть компьютерных магазинов “Polaris”, где 

несколько месяцев проработал промоутером-консультантом, представляя компанию 

“Intel”. Моя задача – повысить продажи! Туда непросто попасть с улицы, поэтому 

пришлось пройти ряд кастингов. Довольно хорошо оплачиваемая должность, но 

приходилось вкалывать по выходным. То есть, нужно стоять на ногах по восемь-

двенадцать часов и рассказывать потенциальным клиентам о достоинствах электронных 

устройств нашей фирмы: микросхем, процессоров и других компонентов. Преимущества 

над прежними подработками, например, над разносчиком пиццы или раздачей листовок 

на улице, заключалось в том, что я научился разбираться в компьютерах. Плюс 

существенный, потому что персональный компьютер только входил в нашу 
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вложения в детстве, вдвойне и тройне окупались, как в студенческие годы, так и после 

окончания универа. Итак, а теперь перейдем к цифрам: работа в пансионате приносила 

мне штуку баксов дохода. Прибавьте сюда шестьсот долларов от параллельных 

подработок и выходит сумма в сто тысяч рублей – это мои первые сто тысяч. Часть тех 

денег пошло на получение военного билета. В любом случае, сколько бы ты ни 

зарабатывал, всегда есть куда расти и стремиться, поэтому я не желал останавливаться. 
 

“Отдельную трудовую книгу я вел под спортивную жизнь и не хотел ее захламлять различными 
подработками, типа промоутера, менеджера, супервайзера, торгового агента и т.д. И не зря… ведь 

спорт приносил свои существенные дивиденды…” 

 

§ Первые попытки собственного бизнеса 
 

“Я всегда ставил в пример одного бизнесмена по имени Сергей Вурдов, который являлся дальним 

родственником, как говориться, седьмая вода на киселе. Его достижения меня вдохновляли. Он 

закончил факультет МГУ и профессионально занимался инвестициями. Сотрудники его компании на 

рубеже конца девяностых и начала двухтысячных ездили по всей России и по дешевке скупали акции, 

после чего продавали крупным инвесторам в несколько раз дороже. Сергей Вурдов заботился о 

родителях, купив им квартиру в Москве и перевезя их из Железногорска поближе к себе. В двадцать 

три он открыл первую фирму, а в двадцать шесть уже имел недвижимость на миллион долларов. То 

есть, до тридцати лет он сделал всѐ, чего я планировал, когда стал предпринимателем. В мои 

девятнадцать Сергей Вурдов служил для меня хорошим примером, за что я ему очень благодарен” 

 

Со временем я перестал работать на кого-то и желал создать собственный бизнес. На тот 

момент считал, у меня уже достаточно поднабралось опыта для этого. Мама постоянно 

предлагала мне финансовую поддержку для закупки турецкого трикотажа, но я 

отказывался брать родительские деньги, однако от самой идеи не отказывался. По моим 

подсчетам на закупку товара для старта необходимо было вложить порядка “косаря 

зелени”, а выхлоп от него планировался от трех до пяти тысяч долларов в месяц с одной 

точки. Загоревшись данной темой, я решил предложить бизнес-проект дяде, который 

всегда являлся для меня хорошим примером. Я хорошо подготовился к переговорам и 

поехал к нему на офис с самого утра. Он меня встретил, внимательно выслушал, но 

запрашиваемых денег так и не дал, только три тысячи рублей на шоколадки, чего явно не 

хватало для серьезного дела. Хотя к делу дядя серьезно не относился, считая шмотки не 

тем товаром, способного, как для предпринимателя, так и для покупателя служить вечно. 

Не сказать, что он меня отговорил, приводя ряд примеров, подтверждающих недостатки 

данного вида бизнеса, но со временем к турецкому трикотажу я охладел. В какой-то 

степени я благодарен дяде за отказ, ведь благодаря этому я откопал новые ниши для 

заработка, о которых расскажу в дальнейшем. 
 

“Что касается личной жизни, то в это время у меня был первый опыт гражданского брака. Не 

сказать, что я слишком серьезно относился к отношениям, скорее они шли как приложение к моему  
проактивному образу жизни – где-то они помогали и способствовали моему развитию, а где-то 

напротив, тормозили. Девушка гораздо младше меня, приехала из Краснодара в столицу, 

работала здесь официантом в ресторане и одновременно посещала вечернюю школу. Проживали 
мы с нею на съемной квартире, хотя за мной по-прежнему числилась комната в общежитии” 

 

§ Межрегиональный Почтовый банк  

Как видите, моя банковская эпопея на “American Express” не закончилась. Таким 
образом, пройдя ряд краткосрочный подработок, я снова вернулся в эту среду, словно 
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Престиж международного банка “American Express” постепенно перестал меня 

подогревать: нас перевели на низкий оклад, а чуть позже и вовсе его убрали, то есть, стали 

платить тысячу только за сделку. Хорошо, если подключишь десять ресторанов за месяц, 

а если нет – остаешься с нулями и потраченным в холостую временем. Это меня не 

устраивало, и через пару месяцев я вообще уволился. Чем я начал заниматься дальше? 

 

§ Работа таксистом  

Насколько можно данное занятие назвать работой? Скорее подработка со свободным 

графиком. Благодаря этому, я намного лучше узнал Москву: подъезжал на своей или 

корпоративной машине на Новый Арбат и ожидал, когда отдыхающие выйдут из казино, 

ночных клубов и ресторанов. Я честно говорил им: “Если дорогу покажете, то отвезу”. 

Новый Арбат находился неподалеку от моего общежития, поэтому не составляло больших 

трудностей выезжать в любой из дней. Заезжая в разные уголки Москвы, я быстро изучил 

этот город без каких-либо навигаторов, как это принято сейчас. Возникали, конечно, и 

проблемы, особенно зимой, когда машина глохла и не заводилась. Среди постояльцев 

были и соседи из студенческого общежития: они просили кого-то подвезти в аэропорт или 

на вокзал, чего-то из мебели перевезти с места на место. Там мы договаривались между 

собой. Существенные доходы данная подработка не давала, но я вполне довольствовался 

дополнительным заработком, хотя попадались щедрые клиенты, которые оставляли 

приличные чаевые. Среди них и бизнесмены, с которыми я заводил новые знакомства. Из 

этого можно сделать соответствующий вывод:  
 

Любой опыт дороже денег! 
 

§ Работа в пансионате 
 

“Летом я уехал на подработку в пансионат, где пребывала сестра моего однокурсника, замужем за  
бизнесмена. Каждый трудодень мы работали по металлу, подметали дороги, красили заборы и 
смотрели за порядком. Мы проживали в отельном домики и соблюдали всеобщий распорядок – 

столовая, спортивные мероприятия, отдых на природе и т.д. Чего еще нужно? Такой получился 
летний лагерь, где легко совмещали приятное с полезным…” 

 

Спортивно-оздоровительный комплекс “Ласточка” являлся моей параллельно идущей 
четвертой работой. То есть, я успевал зарабатывать одновременно на всех фронтах: 

мерчендайзер зубной пасты “Aqua Fresh”, супервайзер, торговый агент и здесь еще 
добавился тренер по настольному теннису, где мне платили триста рублей за тренировку.  

В пансионат устроился благодаря удачным знакомствам в бизнес-кругах: все прекрасно 

знали, что у меня есть статус мастера спорта, а потому и делали различные выгодные 

предложения. Я рассматривал любые варианты и с удовольствием на них соглашался, 

несмотря на то, что числился в других не спортивных проектах. Таким образом, с 

середины июня и до конца августа я провел в спортивно-оздоровительном комплексе, 

совмещая приятное с полезным. Проводил занятия для групп людей, а также 

дополнительно подзарабатывал на индивидуальных тренировках по настольному теннису. 

Например, однажды я сыграл с сыном владельца комплекса и обыграл его, но несмотря на 

то, что проигрывать он не любил, ему пришлось признать за мной мастерство, а после игры 

попросил меня преподать ему несколько уроков по специальному бизнес-тарифу. Конечно 

же, я занялся им и помог поднять его уровень профессионализма. Вообще, спорт и бизнес 

– это отдельная тема. Они идут рука об руку и дополняют друг друга. Насколько я помню, 

спорт меня никогда не подводил и мои 
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то, что на собеседовании приходилось говорить обратное. Здесь даже дело не в зарплате 

десять тысяч рублей – сколько бы мне не платили, я не хотел зависать в чужой системе 
координат, потому что у меня были собственные цели и мечты, и без них я бы не 

почувствовал себя на 100% полноценным.  

Банк “American Express” находился через дорогу от моего университета, поэтому я легко 

совмещал работу и учебу, более того, к четвертому курсу удавалось посещать лишь два 

практических занятия в неделю, остальное же пропускал. Хвосты, порой, закрывал в 

обеденное время, потому что в банке работал с утра до вечера. К счастью, в универе я уже 

обладал хорошей репутацией и подкреплен знакомством с надежными покровителями, 

которые всегда могли помочь с зачетами или экзаменами по тем или иным предметам. Что 

же касается компании “American Express”, то там мы занимали должность агентов по 

продажам, где делали торговый клиринг для ресторанов, то есть, предлагали организациям 

безналичную форму расчетов (зарплаты, командировочные, представительские и т.д.), в 

том числе и с помощью пластиковых карт. За каждым сотрудником закреплялся свой 

район, куда мы приезжали и ходили по предприятиям, чтобы вот так, с улицы, закрыть 

сделку с руководством. Правда, не всегда руководители шли к нам на встречу и принимали 

банковских агентов с распростертыми объятиями. Приходилось за ними и побегать, 

перекладывая переговоры со дня на день. Многие из них вообще не понимали, что мы 

пытаемся им предложить – тогда не так была распространена тема с безналичным 

расчетом по сравнению с теперешним временем. А многие уже наслушались от коллег о 

“драконовских” процентах (порядка 4,5%), которые необходимо платить за удобство 

пользования картой – это в полтора раза больше, чем предлагали наши конкуренты. 

Конечно, на нас играло имя и репутация, но для некоторых управляющих выгода куда 

весомее аргумент, нежели статус, несмотря на ряд бонусов (льготное кредитование, низкая 

процентная ставка, кэшбэки по дебету и т.д.), которые мы предоставляли. Поэтому 

старания мои часто не оправдывались.  

Вообще на новом рынке всегда нелегко, особенно с тем, чего народ еще не понимает. 

Ему нужно время, чтобы найти необходимые удобства, а новаторам побольше обучаться, 

чтобы доступным языком объяснить потенциальным клиентам о преимуществах 

банковских технологий. И нами серьезно занимались в плане образования. Впервые я 

тогда понял, насколько важны дополнительные специализированные знания, которыми 

модераторы, профессионалы своего дела, делились с нами на тренингах, семинарах и 

конференциях. Они рассказывали нам про процессинговый центр, про устройство 

современной банковской системы, раскрывали ее основные функции и, конечно же, 

говорили о взаимоотношениях с клиентами. Забегая наперед, скажу, мне очень помогло 

бизнес-образование, особенно когда в твоей группе обучаются одни лишь бизнесмены, 

банкиры, финансисты, начинающие предприниматели и т.д. и между Вами волшебным 

образом происходит синергия за счет концентрации умов и придуманных этими умами 

идей. Это сильно мотивирует на дальнейшее продвижение! Образование, прежде всего, 

инвестиции в свое время, которые в ближайшем будущем принесут плоды при 

совмещении познаний на практике. До устройства в банк “American Express” я до конца 

не понимал, зачем обучение, если есть чистой воды практика зарабатывания денег, где на 

собственных ошибках учишься гораздо быстрее и эффективнее, но вскоре я хорошо для 

себя уяснил одно высказывание:  
 

Практика без теории слепа, теория без практики мертва! 
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где каждая секунда на вес золота. Правда, в первые же дни пришлось нелегко, потому что 

попал на корпоративном авто в аварию: перепутав тормоз с газом при развороте, врезался 

в отбойник, зато получил дополнительный опыт обращения в страховое агентство. 

Проработал в компании “Legrand” недолго, порядка пяти-шести месяцев, но опыт от 

сотрудничества приобрел колоссальный. 
 

“Эпопея мерчандайзинга на том не закончилась. На третьем курсе университета я каким-то образом 
устроился в организацию под странным названием - “Студенческая трудовая община”, где меня 

определили в “Ашан” под реализацию велосипедов” 
 

§ Супервайзер  

Параллельно, с приобретением ВАЗ-2108, меня повысили из промоутеров в супервайзеры. 
Теперь не нужно было часами напролет стоять на улице и раздавать листовки – теперь 
только на машине, в тепле и комфорте, к тому же, платили за это в три  

с половиной раза больше. Например, часовая ставка промоутера составляла восемьдесят 

рублей, а супервайзера – триста. Разница ощутимая, особенно для студента. Моя основная 

работа заключалась в том, чтобы привезти из офиса раздаточный материал в день акции и 

раздать сотрудникам, а также требовалось развезти промо-стойки для магазинов. Спектр 

товаров, который мы реализовывали был весьма широк: колбасы, куриные грудки, 

напитки и т.д. Далее я устанавливал контроль над промоутерами и следил за их 

добросовестным исполнением обязанностей, то есть, выполнял функции управляющего. 

Впервые я побывал в роли полноправного руководителя, и мне данная должность 

пришлась по душе. Активизировались все мои лидерские качества, приобретенные в 

далеком детстве на футбольных полях, когда меня сделали капитаном команды. Я сразу 

понял – управление есть мой конек! Понятное дело, лидерами не рождаются, а становятся 

с годами тяжелой практики, но если заглянуть далеко в историю, то верно и обратное. 

Штат подчиненных хоть и незначителен, но того достаточно, чтобы я звонил им каждый 

день и спрашивал о результатах, а когда результаты не устраивали, давал 

соответствующие установки для мотивации. Данный опыт я приобретал на будущее, где 

видел себя главой компании, созданной собственными усилиями. 
 

“Летом третьего курса совпало так, что в одном районе сконцентрировалось несколько моих работ, 
где я должен появляться и выполнять функции супервайзера и мерчендайзера. Таким образом, я 

получал двойную зарплату. А если учитывать все мои подработки, то тройную!” 
 

§ Банк “American Express”  

С помощью международного агентства “Adecco”, я устроился агентом в банк “American 

Express”. Очень интересная ситуация получилась с приемом на работу, где свой статус 

удалось защитить лишь на словах. То есть, я сказал руководству, что у меня имеется 

экономическое образование, просто диплом сдал в другой университет для получения 

второго высшего. И они мне поверили на слово! А что касается опыта в банковской сфере, 

то и здесь мне пришлось немного преувеличить свои заслуги, хотя по-прежнему в 

трудовой книге у меня не значилось ни одной записи. Это к вопросу – “Не нужно 

бояться!”, если желаете куда-то устроиться, пусть даже в самое престижное место Москвы. 

Наглость – второе счастье, и оно меня тогда не подвело. Таким образом, будучи еще 

студентом третьего курса, я трудоустроился на полную ставку в одну из самых крупных 

компаний нашей страны, хотя каких-то амбиций относительно долгосрочных перспектив 

у меня не было. Всѐ рассматривалось, как временное явление, несмотря на 
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повсеместную жизнь, и тот, кто поймал волну, поднимал приличные суммы. Впервые я 

столкнулся с IT-технологиями и ничуть не пожалел. Тогда я понял, насколько важно идти 

в ногу со временем, чтобы не отстать от впередиидущих. К тому же сфера IT является 

многопрофильной – здесь можно было зарабатывать на перепродажах комплектующих по 

объявлению, на сборках, настройках операционных систем и установках различных 

программ, которые регулярно обновлялись. Вот лишь небольшой перечень услуг, откуда 

доставались деньги. Как я раньше и говорил, самые модные течения охватывали столицу 

в первую очередь – тут главное тенденцию не проглядеть!  

В регионе персональные компьютеры стоили намного дороже, потому что продавцы 

делали наценку на каждой составляющей. Если ты хорошо разбираешься, то прекрасно 

знаешь, где и у кого взять материнскую плату подешевле, у кого звуковую или видеокарту. 

Под каждого человека составлялся запрос и подбирались комплектующие (то есть, в 

зависимости от того, кто и чем собирался заниматься), и устанавливали на месте. Можно 

сказать, что в Калугу я привозил все эти “новомодные тенденции” с целью реализации, 

причем недорого, по сравнению с теми, кто открывал точки продаж. А потом, кстати, и 

мобильные телефоны вошли в обиход, поэтому мой доход здесь увеличивался: я покупал 

мобильники в Москве и перепродавал их у себя на Родине. Довольно прибыльное дело, 

позволявшее мне приобрести полную финансовую независимость. Это переломный 

момент в моей жизни, когда я ощутил свободу распоряжаться деньгами по своему 

усмотрению. Теперь мне хватало денег на проживание в Москве, на покупку одежды, на 

непредвиденные расходы и даже удавалось что-то откладывать на военный билет, который 

по-прежнему не оставлял меня  
в покое и висел надо мной “Дамокловым мечом”. 
 

“Военная кафедра от университета проходила по вторникам, где нам давали веник и грабли, заставляя 

подметать сад имени Баумана. В этот день я старался уходить на подработки, чтобы себя реализовать в 

финансовом плане, хотя для многих моих товарищей вторник приходился выходным” 
 

§ Французская компания “Legrand” – электротехническая продукция  

Следующим этапом моих подработок явилась крупная французская фирма “Legrand”. 

Пройдя ряд непростых собеседований, меня сделали мерчендайзером. Соответствующие 

навыки имелись, поэтому я прекрасно понимал, что от меня требуется. Смог 

зарекомендовать себя сначала перед линейным сотрудником, а потом перед 

руководителем отдела и даже генеральным директором. Они задавали интересные 

вопросы относительно моего профессионального роста, то есть, кем я вижу себя через пять 

и десять лет, считаясь с моими амбициями на продвижение. И, поверьте, это стоило того - 

серьезность подхода на лицо. Компания полностью оплачивала мобильную связь и сразу 

давала в распоряжение новый автомобиль с безлимитным запасом бензина ВАЗ-2111, на 

котором я развозил электротехническую продукцию по точкам, расположенных на 

МКАДе по северо-востоку Москвы. Нужно было приезжать и контролировать, какая идет 

выкладка товара нашей фирмы. Мы прикрепляли чеки за расход топлива и что-то даже 

зарабатывали на повышающих коэффициентах по обслуживанию. Конечно же, я 

использовал корпоративное авто и по своему личному назначению. Машина подчеркивала 

мой статус не только в глазах одногруппников, но и при встречах с потенциальными 

партнерами. Помимо прочего, мы с друзьями ездили на ней отдыхать за город, а также 

далеко за город, например, нас командировали в Питер, где я знакомился  

и налаживал связи со смежными департаментами. Автомобиль помогает во многих 
вещах, особенно, когда ты двигаешься в мегаполисе, где время плывет сквозь пальцы, 
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“все дороги ведут в Банк”. Места для работы я выбирал самостоятельно без чьей-либо 

помощи и выбирал не просто так, а с конкретным намерением повысить свой 

экономический уровень образования, желательно на практике. Нет, я не собирался 

становиться банкиром, по крайней мере, таких целей у меня точно не стояло, дело 

заключалось немного в другом. Меняя одну организацию на другую и пребывая там какое-

то количество времени (от двух до четырех месяцев), я чему-то учился, приобретал 

полезные навыки и получал бесценный опыт. Да, мне платили зарплату, где-то даже 

неплохую для Москвы, но это не главное. “Главное – опыт!” – в том я убедился, наблюдая 

за деятельностью коммерческих структур и познавая их изнутри, как тогда, в первый раз, 

с доставкой пиццы. Именно банковская среда вырабатывает в своих сотрудниках 

правильное отношение к деньгам. Кто-то остается там надолго, а кто-то, изучив 

финансовый механизм, идет дальше, переходит на следующий этап профессионального 

роста. И хоть основной спектр моей работы в “Межрегиональном Почтовом банке” связан 

с “холодными” звонками, однако я уже чувствовал за плечами опыт в “American Express”, 

помогающий мне выработать особое отношение к потенциальным клиентам, с которыми 

мне удавалось договариваться о кредитовании.  

Итак, здесь моя должность называлась – менеджер проектов. Отличная должность с 

зарплатой шестьсот долларов в месяц, плюс 0,05% от каждой сделки с юридическими 

лицами, открывающими собственный бизнес. Основными партнерами банка являлись 

фирмы, специализирующиеся на пластиковых окнах. Ситуация следующая. Заходите, 

например, Вы в магазин и желаете приобрести какую-то дорогостоящую вещь, но денег у 

Вас не хватает – до зарплаты далеко, а если копить, то одного месяца недостаточно. А 

товар или какая-то услуга нужна прямо сейчас! Никаких проблем. Сотрудник фирмы 

оформляет на Вас рассрочку или кредит на покупку и все остаются довольны: покупатель, 

компания и наш банк, выдающий кредит. Идея с кредитованием именно пластиковых окон 

принадлежала непосредственно нашему руководству – они считали, что с реализацией 

данной услуги ситуация на рынке намного лучше, нежели с продажей мобильных 

телефонов, то есть, наши потенциальные клиенты (включая конечных покупателей наших 

клиентов) точно не соскочат и вернут с процентом кредит. Это помогало избежать, как 

минимум, один уровень мошенничества, связанный с перепродажей товара. Вот такого 

“многоуровнего” сценария придерживался наш банк, способствующий, как юридическим 

лицам, так и физическим, желающих воспользоваться услугами фирмы. Таким образом, я 

отзванивал по каталогу представителей компаний и говорил им о преимуществах 

сотрудничества с нами (повышение продаж, увеличение клиентской базы, оперативность, 

надежность и т.д.), а также проводил различные акции, заранее анонсируя их пред нашими 

партнерами. Так я отработал четыре месяца, с февраля до мая четвѐртого курса, но это 

далеко не последний опыт сотрудничества с банковскими структурами. Очередной шаг – 

“Связь-банк”. 
 

“На четвертом курсе я перешел на вечернее обучение в университете, чтобы успевать с работой, за  
что меня невзлюбила замдекана, по-видимому, возлагая на меня какие-то надежды в спортивных 

межвузовских соревнованиях. Честно говоря, хотелось уже поскорее закончить технический ВУЗ и 
отправиться в свободное плавание, потому что я не видел себя технарем, чертежником и уж тем 

более инженером…” 
 

§ Связь-банк: главный специалист  

Межрегиональный коммерческий банк развития и информатики – довольно крупная 
организация, обладающая авторитетом в Федеральной службе безопасности. Как и 
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раньше, версия со вторым высшим экономическим образованием прокатила, но, помимо 

прочего, на окончательное решение вице-президента о моем приеме повлиял прошлый 

опыт в “American Express” и “Межрегиональном Почтовом банке”. Мы с ним сразу нашли 

общий язык, потому что на собеседовании я вел себя очень даже уверенно. Как-никак, 

являлся уже профессиональным банковским сотрудником, хоть и не имел за плечами 

большого стажа. Меня с ходу поставили главным специалистом – это “без пяти минут” 

начальник отдела и руководитель проекта, стоящие по рангу над простыми и старшими 

специалистами. Перспектива со старта неплохая, но и там я не собирался долго 

задерживаться. Наши отделы разбили по регионам России, над которыми я брал шефство 

и контролировал весь процесс, по сути, был полноправным ревизором, а чуть позже следил 

и за финансовым исполнением этих филиалов. Часто приходилось вылетать из Москвы в 

Новосибирск и Екатеринбург, чтобы проводить оценку деятельности предприятий, на 

которых внедрялись зарплатные банковские карты. Нашему банку такого рода 

сотрудничество с крупными организациями очень выгодны за счет процентов. Члены 

нашей команды устанавливали долгосрочные связи с теми структурами, где штат 

сотрудников насчитывал порядка тысячи человек и более. Куда бы ни прилетал, везде 

меня тепло встречали с заранее подготовленными отчетами о результатах проделанной 

работы. Относился к должностным обязанностям весьма серьезно, поэтому проверял 

тщательнейшим образом любые документы и вносил поправки, если, вдруг, находил 

недочеты. К моим замечаниям, естественно, прислушивались и к очередному моему 

визиту старались всѐ исправить. Я тогда попал в эру эквайринга и чувствовал себя в ней, 

как рыба в воде. Проработал в “Связь-банк” около полугода – это, пожалуй, самый 

максимальный срок моего пребывания на одной должности. Дальше нужно было сменять 

вид деятельности, чтобы не топтаться на месте, продолжая развиваться во всех других 

направлениях. Параллельно тому заканчивалось мое обучение в университете, поэтому я 

уходил на дипломную. 

 

§ Пару слов о моем образовании 
 

“Через вахтера общежития, вдруг, узнаю, что меня искал отец. Спустя пять лет мы встретились, но 
так особо с ним не пообщались. Практически на все его вопросы, я отвечал одинаково: “Тебе какая 

разница?”. Я не готов был его увидеть, а потому наше общение должным образом не сложилось. Отец 
хлопнул дверью и ушел. Несмотря ни на что, я ему многому обязан. И в первую очередь, моя 

благодарность связана с моим образованием, с теми базовыми навыками, которые я приобрел от него  
в детстве и которые помогают мне до сих пор. Конечно же, это спортивная подготовка, так как он 

сам являлся спортсменом. Помню, как он меня встречал после футбольных тренировок, когда было  
совсем темно, а в те неспокойные годы появляться на улице после девяти было небезопасно. Утром он 

будил меня и помогал собраться на соревнования, проходившие в других городах - провожал до самого 

вокзала. Отец всегда давал мотивацию, стимулировал меня и настраивал на победу! Помню он из 

железных трубок на площадке смастерил турникет, где мы подтягивались, отжимались и качали 

пресс. Это оказывало существенное влияние на мое физическое и психологическое формирование. 

Также отец не боялся садить меня за руль, когда мы выезжали за город, чтобы я научился 

самостоятельно водить машину. Помимо прочего, он приучал меня к труду: строгать, шлифовать, 

пилить, рубать и т.д. Однажды помог устроиться на стройку как раз в летний период, где я месил 

раствор и раскидывал его по банкам. К тому же успел поработать стропальщиком, зацепляя большие 

грузы и управляя стрелой крана. Всѐ благодаря отцу! Разве это сравнится с тем современным 

образованием, которое теперь преподается в наших школах? Вряд ли… Отец и являлся основной 

школой моей жизни! Я часто проезжаю мимо тех строительных объектов и вспоминаю время 

юности, проведенные с ним на стройке. Такими воспитаниями поистине можно гордиться!” 
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Если говорить конкретно о дипломе, то он мне не пригодился. Тем, кто думает иначе, 

советую провести эксперимент. Подайте объявление об устройстве на работу, прикрепите 

резюме, аттестат с оценками и посмотрите, насколько он принесет Вам успех. И вообще, 

когда Вам будут звонить и предлагать вакансию, обратите внимание, сколько раз 

работодатель спросит Вас о дипломе. Средняя цифра – не больше одного! Потому что 

современный мир устроен иначе: здесь давно практические навыки превалируют над 

академическими. Конечно, я получил ряд преимуществ, обучаясь в технологическом 

ВУЗе. Прежде всего, университет Вас дисциплинирует, он учит правильно распоряжаться 

собственным временем. Благодаря ему я прошел отличную школу жизни, то есть, закалил 

характер, личностно сформировался, научился отстаивать свою точку зрения, а также 

приобрел навыки коммуникации с людьми в лице наших преподавателей. Отдельное 

спасибо за возможность заработка: начиная от посреднических схем со сдачей зачетов и 

экзаменов, заканчивая сдачей в аренду спортивных залов, о чем пойдет речь дальше. Везде 

можно увидеть свои плюсы, где бы Вы не находились и чем бы в данный момент ни 

занимались, только ленивый жалуется на жизнь и видит во всѐм недостатки.  

На сегодняшний день традиционное образование явно уступает современному: 

интенсивные специализированные курсы, бизнес-школы, тренинги личностного роста, 

дистанционное обучение посредством Интернет (вебинары). Всѐ это в один прекрасный 

момент разбило наши представление о получении диплома. Не удивительно, почему 

информационный бизнес занял главенствующее положение на поприще новых и полезных 

знаний, в несколько раз опередив нашу неповоротливую систему образования, где 

преподаются давно уже “изжитые” темы. Время стремительно в век высоких технологий, 

оно бежит “семимильными” шагами и вчерашние знания теперь становятся 

неактуальными. А зачем тратить время (пять лет жизни) и финансовые средства на то, что 

неактуально, когда за довольно короткие сроки (месяц - два), реально пройти интенсивную 

программу обучения в какой-нибудь элитной частной школе? Причем в ней будут 

сознательно учиться мотивированные студенты, кто желает связать деятельность с той или 

иной сферой бизнеса, в отличие от ВУЗов, где студенты на ранних этапах 

разочаровываются в будущей профессии и теряют мотивацию к дальнейшему росту. 

Поэтому я очень признателен тем банковским структурам и их представителям, кто ценит 

временный ресурс своих сотрудников и занимается повышением их квалификации 

посредством курсов, тренингов, конференций и т.д. Всѐ познается в сравнении и мне 

крупно повезло понять это на ранних стадиях, когда с третьего на четвертый курс я 

перешел с очного на вечернее, четко расставив приоритеты. 
 

“Вспоминается здесь легенда о втором высшем экономическом образовании, которую я рассказывал 
почти каждый раз при приеме на работу и почти каждый раз это удивительным образом меня  

спасало. Почему никто не спросил диплом? Расскажите данную историю своим близким, кто до сих 
рассчитывает на “корочку”, и их закореневшие стереотипы в один миг разлетятся, потому что 

раньше о таком даже помыслить нельзя было…” 
 

Нет, я не собираюсь подвергать жесткой критике нашу отечественную систему 
образования, тем более, как я уже сказал ранее, она мне дала ряд преимуществ, которыми 

удалось успешно воспользоваться. Дело немного в другом, а именно, в нашем  

с Вами времени – оно весьма ограниченно. Если в прошлом веке отрезок в пять лет ничего 
не значил, то на сегодняшний день пять лет составляет чуть ли ни целую вечность. 
Достаточно обратить внимание на стремительный поток информации, чтобы 
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признать нашу медлительность. “Идти в ногу со временем” – теперь не так просто, скоро 

эта привилегия будет только для избранных. Где мы окажемся завтра тоже неизвестно, 
поэтому отсюда следуют соответствующие выводы:  
 

Цените время! Время – самая дорогая валюта на рынке нашей жизни! 
 

 

§ Тренер на окладе или как повысить ставку  

Опять же, благодаря заведующей физического воспитания меня поставили на оклад, чтобы 

я проводил групповые и индивидуальные тренировки. Это давало мне ряд преимуществ, 

которые я с выгодой применил. Во-первых, авторитет в среде преподавателей, где меня 

принимали за своего. Во-вторых, за счет индивидуальных программ я расширял круг 

знакомств и получал за то дополнительные бонусы, выраженные в денежном эквиваленте 

(примерно, двести рублей в час). В-третьих, в моем распоряжении находились спортивные 

помещения: тренажерный зал, корты для большого тенниса, футбола, баскетбола, 

волейбола и т.д. И, конечно же, я этим с пользой воспользовался. Не пропадать ведь 

активам! Мое бизнес-мышление было настроено на нужную волну, и я решил сдавать 

помещения в аренду, и не только спортивные. Размещал объявления в социальных сетях, 

создавал сообщества по интересам и приглашал желающих на тренировки за полторы 

тысячи в час по выходным дням. Наш корпус располагался в удобном месте, в самом в 

центре, на Курской, рядом с Садовым кольцом, а кортов для тенниса по Москве 

насчитывалось не так много, да еще по выгодной цене, поэтому трафик был довольно 

приличным. Ниша для доходов отыскалась прямо в стенах университета. То есть, я не стал 

довольствоваться тренерским окладом, а старался смотреть объемно на пути и способы 

заработка. Как результат, мой доход в разы превышал ставку тренера – вот такая простая 

экономика на пальцах.  

Естественно, мной использовались серые механизмы заработка, так как никто 

официально о моих манипуляциях не был осведомлен. Я наглым образом подъезжал на 

машине к охранникам и говорил, каких людей нужно пропустить по разрешению 

проректора. Охрана верила на слово и выписывала пропуск. Я пользовался их доверием 

раз за разом на правах должностного лица. Помню, некая бабушка сидела вахтером на 

кафедре физического воспитания, наверняка, догадываясь о моих аферах, и поэтому 

намекала на какие-то прибавки к ее зарплате… “тысчонки две”, но я как-то к ее словам 

тогда серьезно не относился (возможно, зря!). Обнаглел до того, что открыл два потока: с 

шести до восьми, а потом с восьми до полдесятого. Нелегальные схемы работали 

безотказно, и я сдавал спортивные залы по пять-шесть часов подряд, зарабатывая на этом 

порядка девяти тысяч рублей в день, с каждой следующей неделей устанавливая новые 

рекорды вплоть до пятнадцати тысяч. Но и этого оказалось мало для моего “турбо-

бизнеса”! “Зачем простаивать обычным студенческим аудиториям, когда их можно 

отдавать под проведение семинаров?” – таким образом, я тогда мыслил и незамедлительно 

действовал, размещая объявления по аренде. В данном деле мне помогала одна девчонка, 

которая являлась заведующей лаборатории, она всегда могла дать мне ключи от кабинета. 

Итак, моими постоянными клиентами были: представители сетевого маркетинга, 

психологических тренингов, частные школы по бизнесу и т.д. Они платили мне по пять 

тысяч за проведение занятий и получали хорошие помещения за относительно небольшую 

плату, приглашая в университет своих участников.  
 

Если хотите быть первым, находите возможности, которые никто не видит! 
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Возможно, то чем я занимался, было нелегальным делом. Но стоило ли мне об этом 

думать? Должен ли я искать какие-то оправдания собственным действиям? Нет. Не 

должен. Оправдания лишь для тех, кто ничего не делает, кто ни к чему не стремится. А что 

касается государственных структур, в данном случае образовательных, то его механизм 

настолько неповоротлив, что вся инициатива по умолчанию ложится на плечи тех, кто 

вносит конкретные предложения, а любые идеи, как мы знаем, должны достойно 

оплачиваться. Я не мог прийти на кафедру физической культуры и рассказать о них, чтобы 

потом смотреть, каким образом на моих идеях зарабатывают те, кто уполномочен властью. 

Поэтому на свой страх и риск я действовал самостоятельно, как в словах из песни Алексея 

Долматова: “Если мутишь – мути тихо”. И, конечно же, вскоре мои “замутки” всплыли. 

Скорее всего, та самая бабушка на вахте, к словам которой я не прислушивался, позвонила 

заведующей по физическому воспитанию и попросила прибавку к своим четырем тысячам 

зарплаты. На будущее мне послужило прекрасным уроком, что к потребностям людей 

нужно быть более внимательным и на шахматной доске проектов ходят не только одной 

фигурой. В результате, я получил выговор за аферы с арендой, государственная машина 

получила топливо для заработка за счет моих идей, а бабушка так и осталась с мизерной 

зарплатой. Кто здесь прав, а кто виноват, нет смысла разбираться. Главное, что задолго до 

выговора, я успел хорошенько подзаработать. 
 

“Теперь самое интересное из серии того, откуда рождаются Идеи. Всѐ началось с обычного общения с  
тренером, за которым был закреплен тренажерный зал. Однажды он попросил себя заменить. Я 

согласился. Итак, приходили люди на тренировку и платили по двести рублей за раз. Во мне это 
вызвало интерес и соответствующие мысли: “Раз наши помещения находятся рядом, то и я смогу 

предоставить корты в аренду… за разовую игру, а лучше тарифицировать по часам”. На этой волне я 

незамедлительно приступил к действиям” 
 

§ “Привал странника”: сдача квартир посуточно  

В любом случае я оставался в плюсе, продолжая вести секцию настольного тенниса. 

Доход по сравнению с арендой небольшой, шестьсот рублей со студента в месяц, но за 

семестр в четыре месяца выходило порядка двух четыреста с человека. Опять же, нужно 

разделять – далеко не все деньги шли мне в карман, так как я стоял на окладе, однако с 

учетом постоянных клиентов и наработанной клиентской базы, приходилось 

договариваться индивидуально, предоставляя дополнительные бонусы в виде зачета по 

физкультуре. Мог ли я довольствоваться малым, особенно, когда познал вкус денег – 

однозначно нет, поэтому надо было искать новые пути и способы заработка. И снова 

разговор с тренером “качалки” дал очередную порцию инфы для размышлений. В чем она 

заключалась? Дело в том, что Андрей (он же тренер в тренажерке) снял с девушкой 

квартиру, но она оказалась для него весьма неподъемной, поэтому он решил выбрать 

подешевле. Я проявил интерес к этому объекту, хотя за мной по-прежнему на правах 

тренера числилась комната в общежитии – заинтересовался с целью взять недвижимость 

в долгосрок и сдавать посуточно или по часам. Он, естественно, согласился, не 

догадываясь о моих истинных намерениях, да и способом мышления мы существенно 

отличались, чтобы он с ходу чего-то заподозрил. Поэтому Андрей без вопросов передал 

мне контакт хозяина, у которого наблюдалась явная паранойя из-за проблем с алкоголем, 

на чем я смог сыграть. Сначала созвонился с ним, а потом и встретились на моей 

территории: на Кутузовском проспекте возле участкового отделения, представившись 

сотрудником правоохранительных органов в гражданском. Это отрезвляюще 
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строительной компании. Я проживал в ней на протяжении трех лет, пока ни прикупил собственную. 

Андрей являлся моим наставником по бизнесу и помогал с кое-какими проектами. Он без обид принимал 
меня таким, какой я есть, вместе с теми недочетами, которые я допускал во время ведения дел, 

привлекая его средства для инвестиций. Андрей оказал бесценную помощь в моем становлении” 

 

§ Кейс №2: Агентство по организации праздников “VEVENTY” 
 

“Уже будучи студентом я понимал, насколько это прибыльная тема. Здесь дело даже не в Андрее Губине и 

нашей с ним судьбоносной встрече в самолете, что тоже сыграло существенную роль, а скорее в моем 

первом серьезном заказе. Я сидел тогда на съемной квартире, которую сдавал посуточно, и просматривал 

объявления в газете “Работа.RU”о приеме на работу промоутера. Вакансий было много, но больше всего 

меня заинтересовала компания “АвтоМир” (крупнейший автомобильный дилер в России). Я им позвонил и 

предложил перечень своих услуг в сфере рекламы, в том числе и привлечение промоутеров. Сказал, что 

являюсь представителем молодого рекламного агентства и готов сотрудничать с ними на равных, а 

именно, по стоимости оплаты, заявленной в объявлении, на что они охотно согласились. Таким образом, я 

вышел на постоянного заказчика – автосалон “Nissan Genser”. В будущем они заказывали у нас новогодние 

акции, где необходимо было предоставить Дедов Морозов, или ко Дню Святого Валентина пригласить 

Ангелов с крыльями и белыми платьями. Сюда же День защитника Отечества и 8 Марта. Таким 

нестандартным способом они поздравляли своих клиентов автосалона. Я всячески реализовывал их 

замыслы: заказывал пошивку костюмов, собирал подарочные пакеты, покупал конфеты, приглашал к 

участию студентов, то есть, полностью брал на себя весь организационный процесс “под ключ”. С 

каждым годом стоимость оплаты моих услуг увеличивалась на 15-20% - итак, мы сотрудничали несколько 

лет подряд…” 

 

Весной 2008 года появилась моя первая компания “Промо Групп”, деятельность которой 

распространялась на районы Подмосковья, хотя заказчики поступали отовсюду. Я с 

бизнес-партнером из университета организовывали праздники (свадьбы, дни рождения, 

юбилеи), корпоративы, придумывали под них сценарии и неплохо на этом поднимали. 

Помню наш первый приход от корпоратива в десять тысяч долларов от клиента, 

посещающий тренировки по настольному теннису. Хорошее начало – ничего не скажешь! 

Я не буду сейчас возвращаться к спорту и вновь говорить, какую существенную роль он 

сыграл в моей жизни. Лучше поделиться немного другим наблюдением и заострить на нем 

внимание. Существует “индикатор настроения” для любого бизнеса, который вот-вот 

собираетесь открыть или задумались о нем задолго до открытия. Например, запустить 

дизайн-студию или Интернет-магазин, но что-то, вдруг, пошло не так: домен не 

регистрируют, программисты задерживают со сроками сдачи сайта, реклама не приносит 

результатов. Самые настойчивые пойдут дальше и продолжат биться головой об стену, 

пока ни разобьют лоб, либо пока ни потеряют уйму времени и средств. Вместо этого 

можно вложить ресурс в другие, более перспективные проекты и начать активно 

развиваться. Понимаете, если торговля, программирование, медицина не Ваши сферы, то 

не стоит стучать в закрытую дверь, они никогда Вашими не станут, как бы ни старались 

подчинить их себе. Другое дело, когда бизнес-проект резонирует с Вами и Вашим 

внутренним состоянием (потенциалом), то клиенты и, соответственно, заказы без какой-

либо рекламы находят Вас. Так произошло и с организацией праздников. Мы с партнером 

сильно не вкладывались в рекламную деятельность (хотя реклама работала), потому что 

основной трафик клиентов поступал через финтнес-клуб, знакомых, друзей и т.д., то есть, 

срабатывало “сарафанное радио”. И тот же пример с автосалоном “Nissan Genser”, когда 

компании еще и в помине не было, очередной раз подтверждает мои наблюдения о поиске 

своей стези в бизнесе. Таким образом, Вы не мешаете тем, кто выполнит запрос лучше 

Вас, а вместе с тем найдете 
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то интересы, естественно, кружились вокруг бизнеса. Там же мы нашлись и с моим 
бизнес-партнером, с кем в будущем откроем первую фирму по организации праздников.  

С некоторыми из моих клиентов отношения складывались настолько хорошо, что они 

приглашали меня в загородные коттеджи, где помимо настольного тенниса, совместно 

проводили время в сауне и бане. Отдельное спасибо следует сказать моим тренерам из 

детско-юношеской спортивной школы, которые внесли неоценимый вклад в мое обучение. 

Благодаря их профессиональному опыту я унаследовал почти все необходимые 

инструменты для тренировок. Именно по их программе я занимался с бизнесменами, их 

женами и детьми. Помимо игры, я давал подопечным указания, на какие части тела, 

мышцы следует обращать внимание, чтобы улучшить физическое состояние и оставаться 

всегда в форме. Как перед, так и после тренировок мы разминали руки, ноги, шли 

подтягиваться, приседать или отжиматься, используя тренажеры. Несомненно, вносил в 

программу и свои специальные доработки, ведь клиенты абсолютно разные, а потому и 

подходы не могли быть одинаковыми. Конечно же, сама тренерская работа не приносила 

больших денег, порядка пятнадцати-двадцати тысяч рублей в месяц с учетом частичной 

занятости – утренние или вечерние часы пару раз в неделю. Зато она снабжала нужными 

контактами на уровне вице-губернаторов, экс-мэров, депутатов Государственной думы, 

заместителей министров и др. Они понимали, что спорт для меня лишь отдушина, поэтому 

сами проявляли интерес и спрашивали, чем занимаюсь по жизни. Если бы я навязчиво лез 

к ним со своими идеями, то уверен, ничего бы хорошего из того не вышло. Как правило, 

состоявшимся бизнесменам хочется разговаривать с человеком на равных, а не видеть в 

тебе нуждающуюся персону, поэтому простой инструктор фитнес-клуба их бы вряд ли 

чем-то заинтересовал, а вот инструктор  
с собственной компанией – совсем другой разговор! 

Одним   из   VIP-клиентов   приходился   Акулов   Алексей   Иванович,   заместитель  

руководителя Федеральной службы по надзору в сфере природопользования 

(Росприроднадзор). Он любил играть не только в настольный теннис со мной, но и в 

большой теннис вместе с бывшим мэром Москвы – Юрием Михайловичем Лужковым. 

Конечно, он знал всех чиновников и представителей правления лично, о чем не раз 

рассказывал. Раньше он занимал пост вице-губернатора Ленинградской области, но со 

временем перешел на другую должность. Сначала он один приходил на тренировку, потом 

брал с собой сына и супругу, которые не только наблюдали за игрой, но и сами иногда 

принимали участие. Такие личности не могут ни заряжать! От Алексея Ивановича я 

многое почерпнул и многому научился, ведь за его плечами стоял огромный жизненный 

опыт. То, чего он повидал, на тот момент мне, недавнему выпускнику ВУЗа,  

и не снилось, но мы общались с ним на равных. Следующим топовым клиентом являлся 

поляк по имени Марак, который на тот период торговал медицинским 

офтальмологическим оборудованием и прилично с того зарабатывал. Он ходил на 

утренние персональные занятия и всегда довольно открыто беседовал со мной. Мы сразу 

нашли с ним общий язык, за счет чего хорошенько сдружились. Он узнал, чем я 

занимаюсь, помимо инструктажа по настольному теннису – на тот момент это была 

компания по организации праздников и корпоративов. Таким образом, Марак оказался 

моим топовым клиентом, кто заказал у нас новогодний вечер в картинг-клубе. Вот так 

одно дело совмещалось с другим, откуда поступал дополнительный заработок. Стоит 

остановиться на моей первой фирме и в подробностях рассказать об ее деятельности. 
 

“Хотел бы выразить особую благодарность своему ученику по настольному теннису Андрею Куколкину. Он 

предоставил мне трехкомнатную квартиру в Москве, так как был застройщиком в  
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особенно, когда на следующий год делаешь реинвестирование и увеличиваешь тем самым 

капитал еще на десять-пятнадцать процентов. В уме я уже прокручивал миллионы рублей 

и подсчитывал, сколько в месяц от данной суммы можно заработать, при этом прочел 

много специализированной литературы по теме вложений, чтобы оставаться уверенным в 

своих предположениях. В отличие от традиционного бизнеса, особенно сезонного, 

инвестирование – долгоиграющий проект. Он не учит способам быстрого заработка, а если 

где-то Вам и попадались подобные предложения, то это, скорее всего, очередная пирамида 

или мыльный пузырь, который скоро лопнет. Преимущества инвестирования заключается 

в том, что он не требует от Вас молниеносных решений. Напротив, инвесторы – люди 

уравновешенные, не поддающиеся лишним эмоциям, и принимающие решения весьма 

сдержанно с очень холодным расчетом. Это чувство их редко подводит. В свои двадцать 

три года я не собирался становиться инвестором, так как без начального капитала в сто 

тысяч долларов в той сфере ждать нечего. А быть “хомяком” и сметать крохи со стола я 

не желал, поэтому мне пришлось продолжить собственный путь. 

 

Часть 2. Глава 5 

«Путь бизнесмена – умение бросать вызовы» 
 

“Если Вы хотите быть успешным, и не просто успешным, а “суппер”-успешным, то должны бросать 

вызов этой жизни – и чем чаще Вы это делаете, тем лучше. Каждый день, каждый час, каждую 
минуту… Вы бросаете вызов! Это проверка самого себя на многие качества и не только проверка, но и 

отличная тренировка, покруче, чем поход в тренажерный зал. Вы шлифуете в себе личность, Вы 
закаляете себя и показываете пример другим – вот, что Вы делаете! Но есть одно “НО” – я  

вынужден Вас предупредить! Если Вы перестанете бросать вызов себе, то Жизнь станет делать это 

за Вас. Наверняка, многие уже сталкивались с этим и понимают, о чем идет речь. По крайней мере, 

это не смешно! Потому что вызовы от Жизни куда серьезнее штука, чем осознанные вызовы самому 

себе. Отличие в том, что к вызову себе можно успеть подготовиться теми же регулярными 

тренировками, а вот к вызову от Жизни подготовиться нельзя – он приходит из неоткуда, как бы 

нежданно-негаданно. И тут идет настоящая “проверка на храбрость”. Я не хочу сказать, что 

проверки на храбрость нет в первом случае, более того, я считаю, если Вы постоянно и осознанно 

закаляете себя всѐ новыми вызовами, то с вызовом от Жизни Вам будет справиться куда проще!” 
 

2008-2010гг. 

§ Введение   

Возраст – не основной показатель храбрости и мужества! 
 

Возвращаясь к студенческим годам, хотелось бы подчеркнуть одно очень важное 

наблюдение. Как бы ты не старался в студенческие годы реализовать собственные 

амбиции, всѐ равно сталкиваешься с недостатком жизненного опыта, а потому, жизнь с 

тобой не происходит, а лишь случается. В результате, жизнь бросает тебе испытания и 

проверки намного чаще, чем ты ей вызовы. С возрастом всѐ меняется! Ты становишься 

взрослее, развиваешься, многое начинаешь понимать, пересматривать, переосознавать, 

итак продолжается до тех пор, пока ни возьмешь бразды правления в свои руки, то есть, 

берешь под контроль собственную жизнь. И далее уже следуют твои “удары по воротам”, 

твои вызовы, пенальти, где игра переходит в режим реального времени. Да, здесь 

начинается самое интересное – самое грандиозное столкновение, предопределяющее 

далеко наперед всю твою дальнейшую судьбу. В этом и заключается путь бизнесмена: 

бить чаще, чем принимать удары. Да, некоторые мячи летят мимо 
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подействовало на хозяина, и он с легкостью на всѐ соглашался. Там же, в сквере, я 

передавал ему оплату в “конверте”, чтобы он мог не платить налоги. Сам же размещал 

объявление на форуме под названием фирмы “Привал странника” и сдавал квартиру 

посуточно. Настолько сильно тема с арендами меня вдохновляла, подкрепленная 

прошлым опытом со спортивными помещениями, что на одной квартирке я не 

останавливался. 
 

“Мне тогда попалась статья в газете про рынок недвижимости в Москве, где рассказывалось про 

женщину, которая брала квартиру в ипотеку и сдавала их по суткам, так как ее вынудила жизненная 

ситуация – и на том неплохо поднялась. То есть, реальность сама подбрасывала мне подсказки, стоило 
только на них обращать внимание” 

 

Итак, я взял у хозяина объект за шестнадцать тысяч рублей в месяц на Ярославке и 

буквально на следующий день держал в руках семь с половиной от первых клиентов, 

которые сняли его на трое суток. То есть, сразу отбил почти половину всей стоимости. 

Несмотря на то, что в квартире стояла одна кровать, парни-перекупщики отнеслись к 

этому весьма спокойно. Опять же, нужно чувствовать рынок и учитывать потребность 

Ваших потенциальных клиентов, потому что сейчас данная тема вряд ли бы прокатила. В 

настоящий момент разрослось по Москве множество хостелов и отелей эконом класса – 

рынок переполнен и разделен между конкурентами, а тогда без лишней суеты люди сами  

к тебе шли, не желая переплачивать за “звезды” в гостиницах или же заселяться в 
дешевых общагах. Кто-то просил на ночь, кто-то на час, кто-то брал под праздники, 
встречи, вечеринки, под приезды гостей и туристов на выставки – спрос существовал, в 

какой-то мере он даже превышал предложение.  
Конечно же, я зарабатывал гораздо больше, чем собственник, но разве этот факт кого-то 

волнует? Многие, кто тогда занимался недвижимостью работали именно по таким схемам. 

Просто есть люди, кто получает деньги, а есть те, кто зарабатывает. Я относил себя ко 

второй категории. К примеру тот же Андрей: он лет двадцать сидел на окладе в 

тренажерном зале и ни о чем особо не беспокоился, потому что его всѐ устраивало. А меня 

- НЕТ! Я всегда считал, что должен, обязан, наконец, способен делать больше, чем сейчас, 

преумножать, а потому активно искал новые возможности и пути реализации собственных 

бизнес-идей. Мои сверстники получали по десять тысяч в месяц и радовались жизни, а я 

не мог смириться хоть на день с существующим положением вещей и непрерывно 

действовал, чтобы быть финансово успешным. Не сказать, что на недвижимости я поднял 

шальные деньги, но согласитесь, когда три первых заказа по пять тысяч полностью 

отбивают твои месячные вложения, это очень приятно. Однако рано или поздно всѐ 

надоедает, особенно те сферы, где не виден дальнейший рост. Проект по суточной сдаче 

квартир постепенно подходил к своему завершению и меня ждали совершенно новые 

бизнес-проекты и перспективы в них. 

 

§ Куда вложить свои деньги?  

Куда же девались деньги, которые я зарабатывал? По моим подсчетам, на проживание в 

Москве мне хватало сто тысяч рублей в год. Помимо проживания и одежды, я накапливал 

их для более дорогих покупок, например, лучшего автомобиля или вкладывал в банк, 

правильней сказать – инвестировал. Тогда не так развиты были инвестиционные проекты, 

как сейчас, поэтому только банковская система позволяла мне сделать на своих доходах 

процент. Этому поспособствовал австрийский банк “Импэкс”. Оттуда я получал примерно 

от тысячи рублей в месяц и, как-никак, это было приятно, 
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себя в той сфере, где будете смотреться в разы лучше остальных. Поэтому 

присматривайтесь, пробуйте, экспериментируйте, но ни в ком случае – не зацикливайтесь. 
И как говорилось вначале:  
 

Следуйте “индикатору настроения” в бизнес-проектах! 
 

Конечно, меня привлекали бюджеты в этом направлении бизнеса и платежеспособность 

клиентов, которые, практические не считая, расставались со своими деньгами. А 

“расходников” большое множество: разработка идеи и сюжета, дополнительное 

подключение людских ресурсов, привлечение актеров, ведущих, аниматоров, пошив 

одежды, декорации, художественное оформление, фото- и видеосъемки, музыка, аренда 

техники, питание и многое-многое другое. Предварительно составлялась смета и 

согласовывался каждый пункт мероприятия, но как правило, клиенты мне доверяли и подо 

всем подписывались. Доверие возникало не на пустом месте. Нашу компанию 

рекомендовали мои подопечные из фитнес-клуба или сами себе заказывали подобные 

торжества. Существовали и определенные минусы данного бизнес-проекта. Про 

сезонность говорить сложно, хоть заказчики и активизировались ближе к праздникам, 

однако про временной фактор стоит сказать пару слов. Порой, запрос поступал за полгода 

до организации и мы, конечно, тщательным образом готовились, получив процент 

предоплаты, но основная сумма шла после проведения, а потому этот “пустующий” 

отрезок времени приходилось чем-то заполнять. Поэтому я подрабатывал на 

перепродажах, чтобы не стоять на месте, или искал новых клиентов.  

Спустя три-четыре месяца после регистрации первой компании между мной и партнером 

появились некоторые разногласия. Он полностью привязывался к Подмосковным районам 

и не желал расширяться на Москву. Плюс к этому он утверждал, что именно по его 

каналам поступает больше всего заявок на проведение мероприятий. Накопилось 

множество и других нерешенных вопросов, повлиявших на причину нашего расхода. 

Никто из нас не собирался бросать само занятие, однако каждый пошел собственной 

дорогой – я на столицу, а он продолжал осуществлять деятельность в Пушкино. К выбору 

бизнес-партнера, как и к выбору супруги, нужно подходить серьезно, принимая разумные 

решения без участия эмоций. Никто не способен предсказать, сколько просуществуют 

ваши деловые отношения, они в большинстве своем зависят от целей, поставленных в 

самом начале. Когда ты находишься в потоке с напарником, общаешься с людьми, видишь, 

как общается твой партнер, то со временем понимаешь, насколько Ваша система 

ценностей совпадает. Если ее изначально не наблюдается, то лучше сразу прервать 

сотрудничество и незамедлительно переходить к следующему этапу. Три-четыре месяца 

срок небольшой для понимания наших приоритетов, к сожалению, они не совпадали по 

многим критериям. Правда, компанию мы не спешили закрывать, просто поделили сферы 

влияния, работая под одним брендом. На сайтах и форумах давалось два номера: один в 

Пушкино, второй – по Москве. Потом эта фирма пригодится еще и для других проектов.  

Таким образом, я полностью ушел в свободное плавание. Изначально, это была моя идея 

в организации праздников, поэтому я чувствовал себя в ней, как рыба в воде. Где-то 

интуитивно, где-то через знакомых и клиентов в фитнес-клубе, где-то даже через платную 

рекламу, которая тоже периодически “выстреливала”. Так и получилось. Мы провели 

школьный выпускной четырех классов на восемьдесят шесть человек “под ключ”, 

соответственно, с фото- и видеосъемкой. Дальше “московская волна” пошла и вынесла 

меня на очередных заказчиков через подопечного в фитнес-клубе. Он, кстати, и 
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стал моим следующим, уже московским бизнес-партнером, так как у него в распоряжении 

находилась большая клиентская база, благодаря которой мы существенно продвинулись. 

Его друг заказал шикарную свадьбу в пиратском стиле с захватом корабля индейцами и 

похищением невесты. “Захватчиками” выступали чернокожие студенты из российского 

университета дружбы народов. Организация прошла на высшем уровне, правда, было и 

пару недостатков, как всегда связанные с человеческим фактором. Один из подрядчиков 

сильно задерживался, из-за него мы не стали откладывать время проведения праздника и 

дали команду начинать. Теплоход тронулся, и мне в срочном порядке нужно было 

продумывать варианты с вероятностью подобрать его на борт. Я договорился с капитаном 

сбавить скорость и максимально сблизиться с причалом в том самом месте, куда попросил 

подойти подрядчика. Таким образом, ему пришлось запрыгивать на корабль практически 

на ходу. Программа мероприятия немного сместилась, но вовремя удалось сообразить, как 

избежать непоправимых ситуаций. Это очередной раз доказывает очень важный момент в 

отношении с клиентами:  
 

Если по каким-то причинам у Вас что-то срывается, Вам нужно вывернуть 

ситуацию таким образом, чтобы заказчик не смог отличить это от 

основного сюжета 
 

Здесь еще очень важно научиться делегировать обязанности, ведь организация такого 

масштаба требует участия многих специалистов. Один всѐ не потянешь – скорее 

разорвешься на части. Поэтому привлекать новых людей надо, давая им возможность 

заработать. Я внимательно относился к каждому человеку, стараясь усиливать их лучшие 

качества: где надо подсказывать, советовать, делиться своими ожиданиями. Это похоже 

на настройку единого механизма – без исправного функционирования одной детали, 

останавливаются и другие его компоненты. Конечно, незаменимых сотрудников нет, но 

мне лучше налаживать отношения с теми, с кем приходилось иметь дело на постоянной 

основе. Даже если кто-то опаздывал на встречу или на сто процентов на празднике не 

выкладывался, то я не разрывал с ним, не увольнял и не конфликтовал. Я всегда давал 

второй шанс и понимал, что такое человеческий фактор. К тому же у меня никогда не 

возникало чувства сделать работу за кого-то, хоть в чем-то и являлся профессиональнее 

подрядчика, скорее наоборот, раздавал как можно больше должностей и самому 

оставалось лишь контролировать процесс. В том и заключается профессионализм 

организатора: договориться по отдельности с каждым и свести всех вместе в нужное 

время. И результатом этого является достойное вознаграждение – не зря ведь продюсеры 

фильмов стоят у истоков создания, хотя делают кино непосредственно специалисты 

(режиссеры, операторы, художники, актеры, монтажеры и др.). Организация торжества – 

далеко не кино, но функции мои во многом совпадают с кинопродюсированием, где на 

выходе должен получиться настоящий спектакль! Я много тогда читал об этом. Мне очень 

нравились книги по данной тематике, например, Шумовича А.В. “Смешать, но не 

взбалтывать”, где давались полезные “рецепты” проведения мероприятий. Не будет 

лишним привести фразу, которая запомнилась мне больше всего:  
 

Успех организаторов зависит от организованности самих организаторов! 
 

Далеко не отходя от темы, хотелось бы отметить качественную работу нашего ведущего. 
Звали его Владом. Нам с ним действительно повезло! Мало того, что он довольно 

ответственно относился к каждому заказу, отвечая за план и тайминг, так он еще на 
высшем уровне всѐ выполнял. Мы не раз замечали за ним нестандартный подход в 
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разработке идеи и написании сценария – заказчики их с удовольствием утверждали. Влад 

учился где-то на сценарном факультете, поэтому у него так всѐ креативно получалось. Мы 

старались его везде привлекать, чтобы не оставлять человека без работы и, 

соответственно, достойной оплаты. Благодаря ему, штат наших профессиональных 

сотрудников в разы увеличивался – он советовал только ответственных исполнителей. За 

счет его способностей мы укреплялись. Наше праздничное агентство имело красивое 

название - “VEVENTY”! Официально зарегистрировано оно было в феврале 2010г.  
 

Рекламный слоган гласил: “Раскрасьте будни яркими цветами вместе с 

компанией "Veventy"!” 
 

Нас стали узнавать не только по заметным рекламный кампаниям, но и по реальной работе. 
По сути, каждое наше “шумное” мероприятие есть своего рода пиар-акция, оплаченная за 
счет заказчиков. Потому что люди видели уровень организация, оценивали его по 

достоинству и советовали остальным. Поэтому к основной оплачиваемой рекламе  

в сопровождении “сарафанного радио” присоединился и третий существенный аспект, 

который имеет название – положительные отзывы. Раньше этот пункт многие упускали из 

виду, так как Интернет еще не вошел в “интерактивную фазу”, негде было почитать о 

деятельности той или иной фирмы. Сегодня же, проще-простого, открыть браузер, 

написать в строку поиска: “Праздничное агентство “Veventy”. Отзывы” и Вам выдаст 

результат. Причем сразу видно, где отзывы искусственно-накрученные, а где реальная 

обратная связь людей, непосредственных участников торжества, с фотоотчетами и 

видеообзорами. Поверьте, от этого много чего зависит, в том числе и спрос на Ваши 

услуги. Плюс развивались социальные сети – Фейсбук, В Контакте или Одноклассники. 

Любой, кто бывал на нашем празднике или где-то там засветился, с удовольствием делился 

с другими яркими впечатлениями. Далеко не отдаляясь от темы, добавлю, что Инстаграм 

на сегодняшний день чуть ли не Клондайк для фирм, организаторов праздников, торжеств, 

корпоративов, занимающихся также фото- и видеосъемками. Раньше в 2010 году 

Инстаграм являлся не таким популярным ресурсом, как сейчас (появился он только в 

октябре 2010г.), но и без этого Интернет давал хороший трафик потенциальных клиентов, 

по крайней мере, число звонков увеличилось несколько раз. 
 

“Помню, мы ехали по трассе. Вдруг, на корпоративный номер поступил мне срочный звонок. Звонили со 

школы по организации выпускного. Я тут же припарковался, и мы вышли c с партнером из машины… 

Ничего на тот момент не могло быть важнее, чем “горячий” клиент. В такие решающие минуты мир 

останавливается и замирает. Заказчики в срочном порядке запросили коммерческое  
предложение. Мы, долго не думая, тут же связались с менеджером другого праздничного агентства, с 

кем тесно сотрудничали, и попросили переслать нам документ. Времени терять никак нельзя… Чего 

там говорить, даже повод давать нельзя, чтобы потенциальный клиент, вдруг, вздумал позвонить 

другим исполнителям и запросил прайс-лист. Менеджер нам тут же посчитал: аренда автобусов, 

теплоходов, питание, музыка, техника, фото- видеосъемка, оформление и др. В течение получаса 

смета была уже готова и пошла по E-mail, после чего я перезвонил заказчикам и пригласил их в наш 

офис, где мы и получили предоплату за год вперед. Так, по моему представлению, должен работать 

современный Колл-Центр, если компания рассчитывает на Успех!”  
 

Что касается Интернета, то заявки надо принимать мгновенно! 
 

И тут ко мне пришло важное понимание, которое впоследствии изменит чуть ли не всю 
мою жизнь. Его можно сформулировать тремя ключевыми словами: “Все деньги в 

Интернете!”. Представляете, в 2010г. получить данное осознание, когда онлайн индустрия 
только развивалась и не достигла своего апогея? Скажи тогда кому-нибудь 
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подобное, кто много лет занимался традиционным бизнесом, и на тебя посмотрят, как на 

инопланетянина. Приведу для широты понимания Вам один знаменательный факт того 

времени. Некий Ласло Ханеч, двадцати восьмилетний программист из Флориды, 

принимавший участие в тестировании системы первой криптовалюты, накопил семьдесят 

тысяч Биткоинов и купил пиццу за десять тысяч “битков”. Это оказалась самая дорогая 

пицца в истории, потому что спустя восемь лет, в переводе на курс доллара, ее цена 

составила – 80-100 миллионов долларов. Вот очередное доказательство моих 

утверждений, всплывших на тот момент. И я решил попробовать, только начать с 

Интернет-магазина, который специализировался на продаже кофемашинок. 

 

§ Кейс №3: Интернет-магазин: продажа кофемашинок 
 

“Если бы каждый день приходилось продавать горячий хлеб, 
то это бы приносило мне тоже удовольствие!”  

Данная фраза стала, по сути, моим главным лозунгом по жизни. Я выписал ее на лист 

бумаги и почти каждый день перечитывал, где бы ни находился. Правда, вместо горячего 

хлеба я решил заняться кофемашинками, а сферу деятельности перенести из офлайн в 

онлайн. Интернет помогал расширить границы моего бизнес-восприятия. Если раньше 

среди моих партнеров ходило выражение: “Все деньги в Москве”, то теперь слово Москва 

сменилась на Интернет, потому что именно оттуда приходило больше всего 

платежеспособных клиентов без привязки к месту жительства. А вместе с тем 

предоставлялась уникальнейшая возможность быть мобильным и свободным в 

перемещении. То есть, можно путешествовать по миру и одновременно принимать заявки 

на сайте, тем самым совмещая приятное с полезным. В какой-то мере это являлось моей 

мечтой! Ведь сколько сегодня людей вынуждены ходить на работу, позволяя себе 

выезжать куда-то раз в год, а то и реже, потому что твой отпуск составляет двадцать шесть 

дней. Дистанционная работа ломала укоренившиеся правила и устои – она отвечала моим 

интересам и резонировала с моими внутренними потребностями. Эта вторая причина, 

после доходной части, ради которой я выбрал Интернет-бизнес.  

Осенью 2010 года за пятнадцать тысяч рублей я купил готовый бизнес – Интернет-

магазин по продаже кофемашинок. К тому времени заказов на мероприятия было не так 

много, как раньше. То есть, кого надо мы поженили, всех VIP-клиентов обслужили, теперь 

оставалось “тестить” новые ниши, чтобы подстраховать себя финансовой “подушкой 

безопасности”. И хоть мы и брали, порой, с одного праздника под десять тысяч долларов, 

но в рамках подготовки и проведения, которые могли растянуться на месяцы и даже целый 

год, сумма выходила совсем небольшой. Каждый из наших участников нуждался в 

постоянных подработках. Что касается моего Интернет-проекта, то он требовал 

ежедневных усилий и также ежедневно мог подбрасывать новых клиентов. За счет 

интенсивного трафика денежный оборот увеличивался. Нельзя было выложить два-три 

лота и всѐ оставшееся время сидеть, сложа руки – регулярные обновления, настройка 

рекламы, расширение функциональности сайта повышали уровень доверия его 

посетителей. Мне удалось наладить тесный контакт с подрядчиками, кто непосредственно 

помогал доставлять продукцию. Иногда, вместо подрядчика, приходилось выезжать 

самому.  

Вместе с тем, мне удалось наладить довольно выгодное взаимодействие с компанией 
агрегатором, которая специализировалась на реализации кофемашинок. Она, по сути, и 

выступала моим главным поставщиком. Используя ее ресурсы, можно было полностью 
отказываться от собственной курьерской группы, так как они тоже занимались 
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доставкой. Моему подрядчику оставалось лишь принять из рук их курьера товар, 

расписаться за него в накладных, и позвонить в дверь уже реальному клиенту моего 

Интернет-магазина. Каждый был в плюсе: компания-агрегатор реализовала кофемашинку, 

покупатель вовремя получил заказанный товар, а я зарабатывал на разнице и экономил на 

логистике. Как и любой другой проект, я брал его под “краткосрок”, чтобы развить его и 

в последующем продать намного дороже. 
 

“Идея с покупкой и продажей бизнеса была весьма привлекательной. Во-первых, ты пробовал свои  
силы, а во-вторых, появлялась перспектива реализовать проект в пять-десять раз дороже его стартовой 

стоимости за счет вложенных средств, наработанной клиентской базы и оборота.  
Особенно эффективно срабатывал “оффер”: “Начинайте свою деятельность уже в день покупки!”. 
Таким образом, выходила двойная выгода: прибыльное дело плюс продажа прибыльного бизнеса, то 

есть, одним выстрелом убивал двух зайцев”. 

 

Итак, продолжалось до июня 2011г., пока однажды не вывесил объявление о продаже 

готового бизнеса, только не за пятнадцать тысяч рублей, а в шестьдесят раз дороже, то 

есть, за девятьсот тысяч. В тот период я был вдохновлен историей друга и напарника, 

который рассказывал про мужа сестры, реализовавшего акции в сорок пять выше 

стоимости закупки. Я подумал: “Почему бы и нет?”. Мой Интернет-бизнес тоже актив. 

При соответствующих вложениях он окупится в течение года и сделает собственнику 

прибыль. Конечно, в девять сотен мой проект никто не оценил, зато смело предлагали 

четыреста. Как сказали бы трейдеры - “X25”, для которых даже “X2” является 

колоссальным успехом. К слову хотелось бы добавить, что предприниматели делятся на 

две категории: первые – недооценивают собственный бизнес, а вторые, напротив, 

переоценивают. Я относил себя ко второй категории людей и на том ничуть не 

проигрывал. Что же касается бывшего собственника Интернет-магазина, то он явно 

недооценил свой актив и “слил” мне по дешевке. Хотя, допускаю, существует и третий тип 

предпринимателей, которые один и тот же бизнес продают нескольким клиентам “под 

видом” отсутствия денег или нежелания продолжать начатое. Каждый выкручивается, как 

умеет, но главное, чтобы любой из нас оставался при своем.  

Вообще, продать компанию – занятие не из простых, оно ничего общее не имеет с 

реализацией мешка картошки или ландышей. Здесь заключена целая философия! Первый 

момент. Нужно любить свой проект и знать всю его подноготную, чтобы передать 

накопленный “комплект знаний” следующему владельцу. То есть, пароли от админок, 

лоты, ценники, поставщики, клиентская база – это всѐ само собой разумеющееся, но без 

соответствующих знаний Ваш покупатель не двинется с места. По поведению продавца во 

время сделки легко определить, насколько сильно тот вкладывался в процесс, дорожит он 

им или желает поскорее отдать. Второй момент. Вашему потенциальному клиенту 

захочется узнать, по какой причине Вы продаете Интернет-магазин, когда его 

ежемесячный доход составляет nn-ую сумму. Вот тут дороги расходятся: кто-то 

избавляется, потому что прогорел, а кто-то, напротив, хорошо заработал. Никому не 

хочется тоже прогореть и взять убыточное предприятие. Хотя у этой медали две стороны. 

Тот, кто занимался трейдингом, наверняка, знает, что акции лучше брать на восходящем 

тренде, а сбрасывать на нисходящем. Необходимо оценивать любой проект  

с точки зрения актуальности – если тема не стара и будет лишь расширяться, то надо 

включаться в поток. Если же тема давно устарела и “вышла из моды”, то следует поискать 
что-нибудь “современное”. Таким образом, Интернет-магазин я подобрал на восходящем 
тренде и не пожалел. Но спустя полгода актуальности он не утратил. 
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получится маркетинговый прием для любого товара или услуги. Многие маркетологи о 

нем прекрасно знают и активно применяют на практике, но у меня на тот момент не было 

каких-то маркетинговых “фишек”, кроме опыта и знаний. Я двигался на ощупь, изучая 

рынок не только с позиции спроса и предложения, однако полагаясь и на собственную 

интуицию. Иногда, мне крупно везло, как с Audi-“бочкой”, иногда, приходилось 

повозиться с ремонтом. В целях экономии в чем-то разбирался сам. 
 

“Два года УПК десятого и одиннадцатого класса не прошли напрасно. Там мы разбирали на теории и 

практике систему карбюраторов, охлаждающую систему, глушитель и т.д., после чего нас 

отправляли в автосервис, где и сформировалось целостное понимание устройства всего автомобиля. 
Я не питал страсть к автомеханике, но жизнь заставила в этом хорошо разобраться…” 

 

Следует пару слов упомянуть об Андрее, тренере тренажерки, благодаря которому у 

меня когда-то родилась идея заниматься квартирами посуточно. В 2009г. он опять мне 

подсобил, только на этот раз не с недвижимостью, а с автомобилем Audi 90, 2.3л., Turbo. 

Андрей в ней сомневался не меньше, чем в собственных силах. Он постоянно задавался 

вопросом: “Да кому она нужна, и кто ее возьмет?”. Но я-то понимал, что проблема не в 

машине, а в человеческом факторе, именно в неуверенности и неспособности принимать 

твердые решения, хотя многие просто ленятся “заморачиваться”. Я поинтересовался 

стоимостью, после чего, долго не думая, предложил ему свою цену – сорок тысяч рублей. 

Он, естественно, согласился. Куда еще деваться, ведь для некоторых “синица в руках” куда 

приятнее “журавля в небе”. Я же пошел на риск! Буквально через месяц или полтора я 

делаю на ней профит – “X2,5”, то есть, продаю за сто тысяч рублей. Ему ничего не сказал 

об этом, чтобы лишний раз не расстраивать. Кому хочется признавать за собой поражение 

и выглядеть в глазах других идиотом. Да и мало ли, какие у него в будущем найдутся 

предложения, на которых я смогу заработать. Таких людей выгодно держать при себе, а 

им выгодно иметь с Вами дело. Моя же мотивация при занятии данным бизнесом 

подогревалась благодаря удачным сделкам – и чем дальше я продвигался, тем риски мои 

возрастали!  

И вот мечта любого бизнесмена практически сбылась. Я беру типа “Джипа” 2000 года 

выпуска – Mitsubichi Pajero Pinin. И самое интересное, тоже не для себя, а на продажу. С 

автомобилями дела обстояли точно так же, как и с работой: насколько бы хорошие 

предложения ни поступали, всѐ рассматривалось в рамках заданного периода. “Паджеро 

Пинин” обошелся мне в три сотни, что явно говорило о повышении мной ставок. Если 

раньше бюджет на покупку авто не превышал сотки, то теперь я решил поиграть по-

крупному и увеличить лимит в пять раз. В такие моменты ты чувствуешь переход на новый 

уровень, а вместе с тем над тобой нависают сомнения: “а, вдруг, не получится”. Здесь 

важно иметь “подушку безопасности” – в любом случае, я понимал, если не продам, то 

оставлю себе и буду от покупки получать удовольствие. Около года катался на нем, пока 

ни сделал на нем десять-пятнадцать процентов выручки.  
Как видите, я “играл в долгую”. Предо мной не стояло цели “сколотить” денег по-

быстрому – те, кто подобным образом думают, как правило, очень скоро прогорают. Я не 

желал терять, поэтому действовал весьма размеренно и взвешенно, стараясь не 

поддаваться на эмоции. Отсутствие эмоций позволяло мне идти на более серьезные риски. 

Следующим моим вложением был четырехлетний Mitsubichi Outlander, почти с витрины – 

цена его составляла триста семьдесят тысяч рублей. Долго она у меня не продержалась и 

успешно перешла во владение семейной паре. Я остался опять с десятком процентов 

чистой прибыли. Итак, когда перепродажа переходит в режим 
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спрашивал, интересовался стоимостью, но покупать не решался. Таким образом, с 

реализацией планов дело невольно затягивалось. И как назло, совсем “не в кассу”, картину 

подпортил грузовик, который протаранил мне всю левую “бочину”. Долго не думая и не 

затягивая процесс с разбирательством, в этот же день я нашел автосервис и оставил ее там 

для покраски, замены дверей, фар, стекол и других составляющих. Сам же уехал работать 

в Москву. Ремонт затянулся почти на месяц. В результате “Renault Clio Symbol” удалось 

выгодно продать, но про аварию ничего, естественно, не упоминалось, чтобы данный факт 

не сказался на конечной цене. 
 

«По поводу аварий хотелось вынести отдельно – они меня будто преследовали. Возможно, таким образом 

отражалось мое потребительское отношение к автомобилям, то есть, я не ходил вокруг них  
с платочком и не вытирал пыль, как делают другие, а просто брал и ездил, порой, жестко и не совсем 

неаккуратно. Например, на родительском “Москвиче”, когда впервые на нем приехал в Москву, прямо на 

Садовом кольце поехал на красный при встречном потоке из десяти полос. Чудом избежал столкновения! 

Множество сигналов и морганий фар указывали тогда на мою невнимательность. Но этим серия не 

закончилась… Через пару лет на корпоративном ВАЗе-2111, перепутав газ с тормозом, врезаюсь в 

отбойник при развороте – за счет фирмы и страховки удалось автомобиль починить. И тут с Рено меня 

настигает очередная неприятность… Я не говорю уже о тех машинах, которые до меня побывали в 

аварии. Что это – совпадение? Или действительно мое отношение рассматривать 

всѐ, как временное явление, с целью дальнейшей реализации?» 

 

Продажа “Renault Clio Symbol” вдохновила меня на продолжение дела, тем более на рынке 

существовал спрос на иномарки. Не сказать, что я с головой бросился в осуществление 

задуманного, но к новым интересным машинам постоянно присматривался. Следующим 

этапом моего авто-бизнеса являлась Audi A4, 1.8., Turbo - 2000г., которую я приобрел за 

сто сорок тысяч рублей и через пару месяцев с учетом ремонта продал незначительно 

дороже. Приехали ребятам из Курска и забрали. Нужно понимать, не всегда удавалось 

сделать профит “X2” или хотя бы “X1.5”. Бывало, уходил  

в минуса, однако на том всѐ равно серию “покупок и продаж” не прекращал. Наверное, 

благодаря своему бизнес-партнеру мотивация сохранялась. Иногда, напополам с ним 

брали авто, занимались его обслуживанием, приводили в товарный вид и вместе искали 

покупателей: давали объявления в газетах, на форумах и группах в Интернете, а также 

возили на авторынки столицы и регионов. Не раз обнаруживалась такая тенденция – чем 

дальше от МКАДа, тем выше спрос на иномарки. Наверное, в столице народ был более 

искушенный, да и конкуренция куда серьезнее районных центров.  
 

Прежде чем что-то купить – нужно создать спрос! 
 

Данное высказывание всецело относится к следующей истории. Однажды я на 

всевозможных площадках размещал объявление о продаже Audi-80 (“бочка”) 

серебристого цвета, и даже указал цену – восемьдесят тысяч рублей, хотя заявленного 

товара в наличие не имелось. Мне стали поступать многочисленные звонки от 

потенциальных клиентов. Тогда я понял – интерес действительно существует! И принялся 

искать встречные предложения, аналогичным образом вызванивая продавцов. Всѐ про всѐ 

на поиски ушло около месяца, чтобы приобрести машину, точь-в-точь выставленную на 

реализацию, более того, даже цвет совпал с фотографией. После этого завожу Audio-80 в 

Калугу и там “толкаю” за сто двадцать тысяч рублей. Профит – “X1,5” (в полтора раза). 

Вообще, сама фраза - “Прежде чем что-то купить – надо создать спрос”, имеет множество 

смыслов и на нее можно посмотреть под разным ракурсом. Например, для начала заменить 

слово “купить” на “продать”, и прибавить к этому массовость – 
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Продав “Еврокофе” за четыреста тысяч, я потом интересовался его дальнейшей судьбой.  

К сожалению, проект “заржавел” в руках другого владельца, так как из-за отсутствия 

опыта в Интернете он им должным образом не занимался. Я часто с ним созванивался, 

чего-то советовал, давал рекомендации, но они особо не выполнялись. Несколько раз 

приводил в пример парк с автомобилями, за которым никто не смотрел, отчего машины 

лишь ржавели. Или супермаркет, куда нужно приходить каждое утро и включать для 

начала свет, чтобы покупатели видели цены, подразумевая оплату хостинга и домена. 

Долго с клиентом я возиться не мог, потому что мне интересно было идти дальше, а не 

таскаться с ним, как с ребенком, ожидающим каких-то подарков в виде нереального 

профита. Наверное, ему тоже кто-то однажды сказал, что все деньги в Интернете, и он тут 

же решил проверить, но из-за недостатка современных знаний “похоронил” мой онлайн-

проект. По-видимому, внес свой отпечаток его опыт деятельности в ритуальных услугах, 

откуда он и пришел. Однако на одном Интернет-магазине моѐ ведение онлайн-бизнеса не 

закончилось. Меня ожидало множество других идей, о чем расскажу позже. 

 

§ Кейс №4: Продажа автомобилей б/у 
 

“Помню, как подкатил на родительском “Москвиче – 2141” к стенам университета. Это была, по 

сути, моя первая машина к 2004 году. Сколько гордости – не передать словами! Потом меня ждал 

“ВАЗ-2108”, вишневого цвета, приобретенный через знакомых в Ногинске. После корпоративный 

“ВАЗ-2111”, предоставленный от французской компании “Legrand”, где я работал. И вряд ли тогда 

мог помыслить, что когда-то через меня будет проходить большой трафик различных автомобилей… 

Да, я занялся перепродажами авто б/у! А потом купил свою первую иномарку…” 
 

Нельзя сказать, что у меня было какое-то особое отношение к автомобилям или я питал к 

ним нездоровую страсть – далеко не так. Я лишь обычный потребитель и жесткий 

наездник. Наверное, именно поэтому мои тачки частенько попадали в автосервис с целью 

дальнейшей перепродажи. То есть, я не привязывался ни к одной из них, понимая их 

временность. Говорят, у футболистов век короткий – отыграют и сразу на скамейку 

запасных. С моими машинами происходило что-то похожее – их ждала участь 

футболистов, которых можно выгодно реализовать. Здесь, скорее всего, я выступал в роли 

тренера или президента футбольного клуба, с высоты оценившего товар и заранее 

определяя, кому в какой лиге предстоит играть. Конечно же, на этом я имел профит! Каких 

только игроков не было на поле: Renault, Audi, Volkswagen, Mazda, Lexus, Land Rover и др. 

Выбор большой – если в сумме сложить всю прибыль, то получилось бы около миллиона 

рублей. Эта немало, с учетом того, что тема не являлась моим основным способом 

заработка, а служила лишь подработкой. Некоторые товары уходили в простой  

и замораживались на определенный период, пока не находили своего покупатели, а 

некоторые продавались только с пятипроцентной выручкой. Бывало и в нуль… Но обо 
всѐм следует рассказать по порядку, чтобы не потерять нить повествования.  

В начале 2008 года я покупаю первую иномарку – “Renault Clio Symbol”, механика, 1.4, 

16V. После эры отечественных авто – Москвича и ВАЗов, разница сильно отличалась, к 

тому же весьма бюджетный вариант. Особо неприхотлива, ремонт не требовал огромных 

затрат. Несмотря на ряд перечисленных преимуществ, через год-полтора я решил на ней 

заработать и выставить на продажу. Калужский авторынок лучшее место для этого, 

потому что стоимость ее, по сравнению со столичными ценами, была завышена в 

несколько раз. К тому же, конкуренции среди иномарок почти не существовало, так как в 

основном выставлялись марки отечественных производителей. Много кто подходил, 
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Либо Вы зарабатываете на тренде, либо собираете крошки со стола тех, кто 

заработал на тренде! 
 

Третий момент. Вам нужно чувствовать потенциального клиента и оценивать уровень его 

серьезных намерений. Он, по сути, является продолжателем Вашего дела, поэтому Вам 

должно быть не всѐ равно, в чьи руки проект попадет. Вы имеете полное право спросить 

покупателя о его дальнейших планах и получить информацию о стратегии развития 

Интернет-магазина. Нельзя руководствоваться фразой: “После меня хоть потоп”. К тому 

же у Вас есть возможность вернуть клиента на землю, если он пришел в эту сферу по-

быстрому “косануть бабло” - данное стремление сразу “выкупает” новичка от 

профессионала. Итак, если учитывать три вышеперечисленные позиции, то компания 

успешно продается. “Х2” или “Х25” – уже решать каждому из Вас! 
 

“Многие произносят фразу: “Я бы делал…”, далее следует огромное непробиваемое – “ НО...”, после 

чего перечисляются десятки различных оправданий. Кто-то называет страну, винит правительство, 

кто-то говорит, что живет в деревне, другим не позволяют родственники, окружение их не 

поддерживает и т.д. Я все это слышал много раз. Каждый человек, достигший более-менее значимых 

результатов, переступал через большое количество испытаний. Чтобы выйти на определенный 

уровень – каждый шаг наверх, на более высокую ступень, стоит колоссальных усилий. Я тоже прошел 

через сопротивление родных и близких. Я также преодолевал всевозможные сложности, включая 

проблемы со здоровьем, кражами, обманом, загулами работников во время ответственных заказов и 

масса других трудностей. Всегда непросто выходить на новый этап, ведь Вы покидаете комфортную 

зону. Для этого понадобится приложить соответствующие усиления”. 
 

Со временем Интернет-магазин мог себе позволить чуть ли не каждый желающий. 

Наверное, именно поэтому они из года в год падали в цене. Любой программист научился 

“клепать” торговые Интернет-площадки буквально за два-три дня и за столько же обучать 

потенциальных клиентов пользоваться ими. Часто бизнесмены приобретали данный 

проект своим женам, детям, родителям, где те, не выходя из дома, осуществляли дела на 

месте. Кто-то рассматривал его, как семейный бизнес, кто-то типа меня брал его для 

дальнейшей реализации. При этом в 2011г. Интернет особо не регулировался на 

законодательном уровне, то есть, правового поля не существовало. Многие работали без 

выходных данных или вообще без регистрации фирмы, с одним лишь хостингом и 

доменов в зоне “RU” или “COM”. По сути, имело место развитие нелегального бизнеса, 

что привело к росту мошенничества и схем по отмыванию денег. Кто-то продавал запчасти 

от автомобиля, а кто-то через форумы и анонимные площадки торговал наркотиками. Мой 

бизнес в онлайне нельзя назвать “теневым”, хоть и отсутствовало юридическое 

сопровождение и бухгалтерия на бумагах. Весь кэш проходил налом. На заре появления 

онлайн-бизнеса месячные обороты в сто или двести тысяч рублей тогда не попадали в зону 

повышенного риска. Правда, у меня была зарегистрирована компания “Промо Групп” под 

проведение праздников и корпоративов, без привязки к дополнительной экономической 

деятельности (ОКВЭД), которой я мог подстраховаться  

в случае нежданных проверок. По крайней мере, печать для накладных всегда имелась под 
рукой. Но у кого-то и того не было. Поэтому, на фоне остальных нелегальных 
предпринимателей, я смотрелся законопослушным гражданином. Отсюда Вывод:  
 

Незнания закона не освобождает от ответственности, отсутствие закона – дает 

полную свободу нашим знаниям! 
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являешься водителем, а полноправный владелец пока не может подойти или вскоре подойдет – одним 

словом, тянули время, до полного принятия решения клиентом. Юридически всѐ вроде чисто, однако 

некоторые тонкости удавалось обходить. Звали этого партнера – Григорий Байгозин! Пользуясь 

возможностью, хотелось бы поблагодарить его за сотрудничество. Мы были не только бизнес-

партнерами, но и отличными друзьями, которые равно увлекались настольным теннисом. Играли мы с 

ним на равных также, как и работали, благодаря чему продали десяток машин. Григорий Байгозин – 

первоклассный игрок, специалист, профессионал, наставник, друг и бизнесмен. Его лучшие черты 

проявлялись во всѐм, за что ему огромное спасибо!” 
 

В январе 2013г. с этим же товарищем мы поехали в Уфу брать “перевернутый” Lexus. 

Раньше никогда не имел дел с разбитым “железом”, но я доверился техническому опыту 

приятеля и пошел на риск. Насколько он оказался оправданным, сейчас тяжело судить. 

Заранее рассчитав расходно-доходную часть, сделал выводы в пользу покупки. Мы взяли 

Lexus на тридцать процентов дешевле с последующими вложениями в реабилитацию: 

транспортировка в Москву, восстановление, перекрашивание и т.д. И тут, как назло, 

сыграл фактор времени – дело с ремонтом и продажей затягивалось на целых семь 

месяцев, а значит, наша прибыль в долгосрочной перспективе размывалась. 
 

“В проект с Лексусом я бы вряд ли включился, если бы параллельно мне не подсобил клиент моего 
Интернет-магазина, который сделал заказ на три-четыре миллиона итальянской мебели и попросил 

подвезти ее через девять месяцев в Анапу. В сентябре он внес стопроцентную предоплату, что 
являлось хорошим кредитным “плечом”, то есть, эти деньги пошли в мой автомобильный бизнес. 

Помню, на них же приобрел Land Cruiser и вписался с партнером в проект с Лексусом.” 
 

Окупаемость Lexus сводилась к минимуму – она составляла примерно десять процентов 

чистой прибыли. То есть, мы разделили сто двадцать тысяч рублей на двоих и получили 

по шестьдесят. С таким же успехом можно было приобретать по несколько автомобилей 

со средним чеком в три сотни и наваривать полтинник на каждом, при том, результат не 

заставил бы себя долго ждать. Да, существуют уровни сделок, например, нижний (до 100 

тыс. руб.), средний (от 100 до 1 млн.руб.) и высокий (от 1 млн. руб.). И когда 

преодолеваешь средний рубеж и переходишь на самый высший, то тебе кажется, что и 

прибыль там соответствующая. Но это скорее заблуждения, чем реальность. Lexus 

послужил нам хорошим уроком, он очередным образом доказал: машины-“миллионники” 

премиум-класса далеко не всегда оправдывают твои коммерческие ожидания. И хоть мы 

Lexus купили дешевле рыночной стоимости, однако наши вложения и нервы стоили куда 

дороже. Как говориться, раз на раз не приходится. Например, сделка с Land Rover 

Discovery говорила об обратном – ее профит составил триста на двоих. На данном этапе 

мои эксперименты с дорогими машинами закончились. 

 

2011-2015гг. 

§ Кейс №5: Интернет-магазин детских товаров “Love Baby”  

Мой интерес к Интернет-проектам с каждым годом всѐ больше возрастал. Очередным 

этапом онлайн-бизнеса являлся Интернет-магазин детских товаров: кресла-коляски, 

автокресла, стульчики для кормления, меховые и флисовые конверты, машины-каталки, 

электромобили, детали и расходные материалы, а также множество других видов 

продукции. И хоть данная площадка мне досталась за сотню тысяч, я быстро эти деньги 

отбил, потому что у прежнего владельца уже была наработана клиентская база. 

Маржинальность проекта ничуть не уступала кофемашинкам – разность между покупкой  

и продажей давала ощутимые плюсы. Для примера, стоимость элитной коляски 
составляла сто двадцать – сто пятьдесят тысяч рублей, то есть, двадцатку-тридцатку 
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чистыми можно смело зарабатывать, поэтому я этим серьезно и занялся. Помимо 

существующей клиентской базы, приходилось постоянно расширять круг потребителей за 

счет вложений в рекламу. Именно на этом и споткнулся прошлый владелец, который не 

готов был рисковать сорока тысячами рекламного бюджета ежемесячно, при этом 

вынимая прибыль чуть больше двадцатки. Разница в “сорок на двадцать” его совсем не 

устраивала, поэтому он решил поскорее продать свою торговую площадку. А я решил 

вливать и тем самым продолжать начатое им дело. Благодаря усиленной рекламной 

кампании, число заказов увеличилось почти втрое. 

 

“В трейдинге, как и во всѐм бизнесе, существует “фактор боли”. Он достигается тогда, когда  
держатель активов понимает, что не способен терять больше, чем зарабатывать. Это заставляет 

его продавать бизнес, акции, ценные бумаги и т.д. намного дешевле, чем он их купил или вложился в 

них, чтобы хоть как-то сохранить капитал. Да, “фактор боли” активизирует по цепочке нашу 

жадность, которая и диктует владельцам, какие действия нужно предпринять на тот или мной 

момент, чтобы не потерять всѐ. Далеко не каждый понимает это, поэтому людям свойственно 

ошибаться… Пока одни недооценивают свои активы, другие делают на них “иксы”!” 

 

Делать профит на ровном месте не представляется возможным, если ничего для этого не 

предпринимать. Отсюда и появляются индивидуальные предпринимали, которые не 

боятся встречаться с трудностями и находить пути их разрешения. Взять, к примеру, 

дропшиппинг. Многие ли из нас знают, что это такое? Вряд ли данное слово известно тем, 

кто с ним лично не сталкивался. Мне пришлось с дропшиппингом иметь дело, когда 

поднялся вопрос поставок детских товаров. То есть, я осуществлял розничную Интернет-

торговлю без промежуточного хранения продукции на складе. Таким образом, статья 

расходов, связанная с арендой складских помещений, тут же вычеркивалась из сметы. К 

тому же, я не всегда обращался за помощью к курьерам: где-то занимался доставкой 

самостоятельно, чтобы разобраться с логистикой и лучше познакомиться с клиентскими 

запросами, а где-то напрямую договаривался с поставщиками. И только в незначительных 

заказах прибегал к курьерской группе, которая заранее была у меня сформирована. 

Многие предприниматели вначале своего пути тесно соприкасаются с множеством задач: 

наличные и безналичные расчѐты, бухгалтерские и юридические услуги, налоги, 

декларации, рекламные кампании, ценообразование, административные расходы и т.д., но 

только тогда предприниматель становится состоявшимся, когда научиться правильно 

делегировать. “И швец, и жнец, и на дуде игрец” – уже не подходит для современного 

бизнеса, если Вы ему посвятили несколько лет и во всѐм лично разобрались. Часто 

приходится слышать от своих коллег, как они оставляют на два месяца бизнес и улетают 

на отдых в Таиланд, а по возвращению практически ничего не меняется. Потому что 

сотрудники никуда не уходят, они сидят на рабочих местах, получая зарплату, 

ответственно исполняя собственные обязательства. Так или иначе, любой бизнесмен 

должен стремиться к воплощению подобного сценария.  

Понятное дело, это осуществляется не за один день. И я начинал с малого… Первое 

время висел на сайте, администрировал, добавлял новую продукцию, расширял 

ассортимент, следил за заявками и отзывами, пока ни нашел менеджера, кто мог бы 

непрерывно заниматься этим, мотивируя того процентом от продажи. При том, 

сотруднику не нужно сидеть в офисе – всѐ происходило на удаленном доступе. Через 

месяц решил вопрос с телефоном, так как на него постоянно звонили клиенты, где бы я ни 

находился: в машине, на тренировке, дома, на улице, в кафе и даже в туалете. Ты никогда 

не знаешь, когда припрет людей совершить ту или иную покупку, поэтому 
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всегда должен пребывать в режиме ожидания. Иногда, они набирали просто спросить, 

иногда, желали поговорить, что отнимало немало ценного времени. Пришлось и звонки 
перевести на менеджера, чтобы параллельно реализовывать перспективные проекты. С 

доставкой, как и говорилось выше, договаривался напрямую с поставщиками.  
 

Лучше меньше зарабатывать, но автоматизировать бизнес-проект, чем 

выполнять всѐ самому и упустить дополнительные возможности для заработка 
 

Честно сказать, я никогда не являлся сторонником фирмы, где в офисе будет сидеть штат 

сотрудников и ты с важным видом, в роли начальника ходишь и командуешь всеми. 

Считаю, всѐ это вчерашний день. Даже банки и финансовые отделения постепенно стали 

отказываться от своих центров – кого-то заменили роботами, а кого-то отправили работать 

на удаленном доступе. Показательным примером послужил Тинькофф Банк. Да,  

в будущем назрела необходимость зарегистрировать коммерческую структуру, но, стоит 

понимать, это не было в классическом понимании фирмой. Всѐ мое сотрудничество с 

другими людьми носило сдельный характер: водитель привез продукцию – получил, 

курьер доставил товар – получил, поставщик обслужил моего клиента – тоже получил. 

Других форм взаимоотношений, закрепленных трудовым договором, я не приветствовал.  
Ровно через год (июнь 2012-ого) назрела необходимость продажи Интернет-магазина 

“Love Baby”. Причин было несколько. Во-первых, мне всегда нравилось покупать и 

продавать действующие проекты, но уже с большей выгодой. Во-вторых, пришло время, 

ведь ничего в моем бизнесе нет вечного – всѐ течет и всѐ меняется. В-третьих, мне хотелось 

расти и развиваться дальше, тем самым, увеличивать в несколько раз собственные доходы. 

“Love Baby” хоть и давал немалую прибыль, но в какой-то степени и “связывал по рукам”, 

ограничивая мои возможности. Идея с передачей торговой площадки другим владельцам 

назрела гораздо раньше, чем через год. Уже зимой я размещал объявления о продаже 

готового бизнеса с целью протестировать и окончательно определиться со стоимостью. 

Конечно же, я завышал цены во время переговоров с потенциальными клиентами, так как 

никуда не спешил, и особо ни от чего не зависел. Одновременно для себя я выявлял 

сильные и слабые стороны своего продукта, чтобы на будущее знать, на чем стоит 

заострять внимание при составлении коммерческого предложения, а от чего лучше 

отказаться. Всѐ как с реализацией машины или другой продукции, только азарта намного 

больше, потому что с тем же авто есть конкретная цена и выше этого предела не прыгнуть. 

А вот с готовыми проектами дела обстоят куда интереснее, потому что его стоимость 

подкреплена лишь твоими возможностями, умением заинтересовать человека и 

реализовать дороже. Нередко приходилось слышать от клиентов: “Алексей, мы покупаем 

не твой продукт, мы покупаем, по сути, тебя”. Вот она – обратная связь и к ней нельзя ни 

прислушиваться!  
Покупателями “Love Baby” явилась семейная пара, где состоятельный муж, он же 

генеральный директор крупной логистической компании, приобрел для жены бизнес на 

дому. Конечно же, его деятельность никак не связана с торговлей в Интернете, поэтому он 

в нем не был особо заинтересован – просто для супруги нашел весьма полезное занятие. 

Данное занятие обошлось им совсем недешево, по крайней мере, профит в “X3” я на нем 

сделал. Какое-то время “Love Baby” просуществовал, но, к сожалению, им не стали дальше 

заниматься. В этом заключается отрицательный аспект любого бизнеса: если за ним 

постоянно не следить, то, рано или поздно, он “зачахнет”. Ваше дело, как цветок, в него 

необходимо вкладываться, вливать энергию, иначе оно завянет. Им нужно жить, изо дня в 

день болеть душой, а не просто кормиться пустыми ожиданиями и 
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тешить свое самолюбие. Бизнесмены прекрасно знают об этом. Они не позволяют себе 

расслабляться, именно поэтому заслуживают огромного уважения со стороны 

окружающих. А те, кто думает, что тоже может так и пытается повторить, как правило, 

терпит неудачу, потому что нужно не повторять, а внедрять собственные идеи и их 

развивать. Без любви к делу этого сделать невозможно! Я всегда отслеживаю дальнейшую 

судьбу своих проектов и далеко не всегда остаюсь удовлетворен результатами. Хочется 

видеть в лице продолжателей настоящих профессионалов с горящими глазами, а не тех, 

кому захотелось поиграться в “настольную игру “Корпорация””. Согласитесь, неплохо 

узнать через пару тройку лет, что Ваш проект, которым когда-то занимались, попал в 

сотню Forbes по капитализации. Пусть я немного преувеличиваю, но смысл от этого не 

меняется.  

А так в основном получалась стандартная схема, которая заключалась в следующем:  
 

Интернет-проект создавали айтишники, его покупали посредники, которые 

перепродавали его конечным владельцам 
 

§ Кейс №6: Интернет-магазин детских развивающих игрушек “Всезнайка”  

Спустя четыре недели, получив годовую прибыль от прежнего проекта, в июле 2012 года 

мной куплен был очередной детский Интернет-магазин “Всезнайка”. И сразу же я 

столкнулся с рядом трудностей. Несмотря на широкий ассортимент товаров, их стоимость 

колебалась между полтора и двадцатью тысячами рублей, отчего разница между доходной 

и расходной частью сокращалась до минимума. Конечно, можно было выигрывать за счет 

количества заказов и создавать под бизнес целую структуру, но так как я не рассматривал 

его на долгосрок, то и серьезными преобразованиями заниматься мне особо не хотелось. 

К тому же, параллельно я осуществлял ряд других видов деятельности, что тянуло немало 

времени. Вообще, отдельная структура ко многому обязывала. Мне пришлось бы отойти 

от привычной сдельной формы сотрудничества и прибегнуть к более сложным 

взаимоотношениям, к чему я не спешил прибегать. Следующий момент – окупаемость. 

Серьезные коммерческие центры окупаются не за год и не за два, а значит, понадобится 

много лет, чтобы выйти в плюсы. Тому нужно посвятить чуть ли ни всю жизнь, а у меня 

выделялось на это всего-навсего пару часов в сутках. К тому же, чтобы окупить одного 

курьера, его передвижения по всей Москве, оплатить расходы на бензин, амортизацию, 

техническое обслуживание и т.д., требовалось получать порядка пятидесяти заказов в 

день.  

В какой-то момент я приостановил работу Интернет-магазина, чтобы всѐ хорошенько 
разложить, обдумать и, тем самым, ответить себе на главный вопрос: “Каким образом 

можно выйти из этого затруднительного положения?”. Повторять участь моих прежних 
покупателей уж больно не хотелось, потому что, в отличие от них, я многое терял. Мозг  
в такие сложные периоды включается на полную катушку и начинает выдавать 

множество “антикризисных” идей. Поэтому, кто бы чего не говорил, любые кризисы носят 

под собой конструктивный характер, если сохранять холодный рассудок и не поддаваться 

панике. Итак, вовремя подвернулся мой клиент по спортивному клубу, которого я обучал 

игре в настольный теннис. Он являлся весьма состоятельным человеком с огромным 

опытом в строительном бизнесе. Я во всех подробностях рассказал ему о своем проекте, 

после чего тот согласился поучаствовать инвестициями. Мы заключили с ним выгодную, 

но довольно рискованную сделку. Я продал ему долю в детском Интернет-магазине с 

расчѐтом на то, что в ближайшем будущем торговая площадка, решив ряд текущих 

проблем, раскрутится, наберет обороты, а потом будет 
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реализована в три раза дороже, за счет чего мой коммерческий партнѐр вернет средства с 

двойным профитом. Инвестор мне поверил, потому что хорошо знал меня, плюс к тому, 

существенную роль сыграл прошлый опыт продажи готового бизнеса. Часть полученных 

денег пошло на раскрутку, а часть было вложено мною в недвижимость. В любом случае, 

подключение инвестора к моему онлайн-проекту было некоторым инсайтом:  
 

Инвестор, прежде всего, вкладывается в хорошую перспективную команду, в 

компетентных и профессиональных людей, которых Вы представляете, и 

только потом Инвестор вкладывается в проект 
 

Несомненно, инвестиции отразились на общем обороте Интернет-магазина, где ключевую 

роль играла реклама и пиар. Последнее происходило благодаря выходу на экран новых 

диснеевских мультфильмов, сериалов, художественных фильмов, после чего спрос на 

детскую продукцию возрастал в несколько раз. Поставщики тут же закупались крупной 

партией игрушек, что также отражалось на ассортименте нашей Интернет-площадки. 

Помню, какой ажиотаж разворачивался вокруг коллекции “Блум и Пег”, куда входила 

кукла в синем фраке и лошадь с крыльями. Благодаря раскрученному  

в медиа мультфильму “Winx Club: Волшебное приключение”, игрушки обладали 

бешенной популярностью и раскупались, как сладкая вата на привокзальной площади. И 

когда “сладкая вата” заканчивалась, дети плакали и требовали еще. Нечто подобное 

происходило с детьми после просмотра этого фильма. По сути, аудитория юных зрителей 

не только создала спрос на рынке, она еще сделала так, что данный спрос в разы превышал 

предложения и так продолжалось довольно долго – дольше, чем выходила сама коллекция. 

На нашем Интернет-магазине это тоже нашло отражение. Нам звонили почти каждый день 

и просили достать “Блум и Пег” по любой цене. Рыночная стоимость ее составляла три 

тысячи рублей. Когда ажиотаж стал спадать, я продолжал помогать некоторым мамашам 

с приобретением продукции, несмотря на то, что у нас его уже не было. Я просто звонил 

на “Авито” или “Из рук в руки” и перекупал товар, тем самым, все оставались довольны. 

И хоть я на этом больших денег не зарабатывал, однако научился распознавать растущий 

тренд среди своих покупателей.  
 

Спрос общественности на ту или иную продукцию создает благоприятный фон 

для инвестиций 
 

Через некоторый промежуток времени я решаю продать Интернет-проект “Всезнайка”, но 

здесь сталкиваюсь с рядом сложностей. Интерес к нему не настолько сильно удалось 

подогреть, чтобы можно было его реализовать с выгодным профитом и тут же 

рассчитаться с инвестором. Плюс к этому ресурс требовал внимания: администрирование, 

оплата рекламы, курьеров, хостинг, домен и т.д., поэтому пришлось его заморозить и взять 

паузу. К счастью, партнер по бизнесу отнесся с пониманием, он особо не торопил с 

возвратом денег. Мне и самому не выгодно было данную Интернет-площадку содержать, 

так как поджимали другие гораздо прибыльные проекты, а продавать в нуль тоже не 

хотелось, ведь в него вложено немало сил и средств. Итак, процесс реализации затянулся 

на два года. Для Интернета два года – целая вечность! Я подумывал уже возвращать деньги 

инвестору, но в последний момент нагрянули покупатели и забрали онлайн-магазин. 

Таким образом, двадцать-тридцать процентов от влитых средств удалось вернуть. С 

инвестором мы до сих пор остаемся в хороших 
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нужно реинвестировать в продвижение и содержание торговой площадки. Без финансовых вложений  
загнется любой бизнес. В-третьих, настроить сервис для удобства работы с клиентами, чтобы 

Вашим покупателям не пришлось каждый раз ездить в другой конец города, чтобы подписать 

бумажку или внести предоплату. В-четвертых, оптимизация расходов. Если надо, мы готовы 

отказаться от офиса, иных арендованных площадей, полностью придерживаясь минимализма в 

бизнесе. В-пятых, доставка. С помощью наших партнеров, логистической компании, мы на фурах 

привозили мебель в любой уголок России и страны СНГ, подвозили прямо к подъезду. В-шестых, не 

спешите регистрировать фирму, попробуйте сначала протестировать нишу. Из-за того, что я не 

являлся сторонником штатных сотрудников, всѐ в моей деятельности в разы упрощалось. Я 

предпочитал платить за сдельную работу. Только за счет этих пунктов и многих других 

дополнительных бизнес-идей, мы смогли занять своѐ место на мебельном рынке. Как говориться, 

будьте проще, и клиенты потянутся к Вам…!” 
 

Проект Итальянской мебели до сих пор существует, но не всѐ в его судьбе было 

достаточно гладко. Мы пару раз оказывались на грани банкротства, когда из-за отсутствия 

заказов с трудом покрывали налоги и другие расходы. Бывало, Интернет-ресурс пытались 

несколько раз взломать, что также шло не в нашу пользу. Трудно в этом обвинять наших 

конкурентов или просто завистников, но кому-то наш сайт явно мешал. Кибермошенников 

мы так и не нашли, однако они доставили нам массу хлопот. Мы много раз останавливали 

продажи, потому что любые трудности в онлайн-бизнесе требуют времени и всецелого 

участия. Надо понимать одну простую истину: насколько бы Ваш бизнес не являлся 

успешным, он будет переживать взлеты и падения. Без этого никак. Возьмите любой 

график на рыке акций и посмотрите: всегда ли ее цена тянется вверх? Нет. Потому что 

любая компания встречается со сложными моментами и преодолевает их на пути к 

вершинам – именно там, где крупные игроки берут свой профит. Главное, не будьте 

хомяком, наивно полагающим, что можно срубить по-быстрому и убежать. Так никто не 

делает – легкие деньги только в мышеловке.  
 

Деньги нужно уметь не только зарабатывать, но и преумножать 
 

 

§ Заключение  

Помимо перечисленных кейсов, было и множество нереализованных идей. Например, на 

основе продаж автомобилей б/у мы собирались создать торговую площадку под рабочим 

названием “Car Strider” – онлайн-ресурс покупки и реализации машин. Его принцип 

заключался в следующем: на сайте, в разделе “Каталог”, можно выбрать себе авто и 

приобрести с помощью Интернет. Тогда это казалось нереальным, однако теперь, 

особенно с внедрением технологий блокчейн и смарт-контрактов, возможно сделать 

покупку любых размеров без привлечения юристов и нотариусов. Аналогичным образом 

мы хотели запустить онлайн-сервис, связанный с арендой и продажей недвижимости, в 

том числе и иностранной. Данные проекты не пошли, так как их запуск требовал 

определенного количества времени и финансовых вложений, хотя я всегда с интересом 

относился к Интернет-индустрии и видел в ней множество перспектив. К тому же, немало 

сил забирали Интернет-магазины детских товаров и итальянской мебели: как первый, так 

и второй, возможно, нужно было вовремя сбрасывать, чтобы вновь стать на стартовые 

позиции, но уже с новым продуктом на рынке. Это послужило для меня хорошим уроком 

и натолкнуло на выводы:  
 

Нельзя тянуть с теми направлениями, которые дают нулевые результаты или 

полностью отжили себя 
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огромная ответственность, как на основного кормильца, а теперь еще добавились 

обязательства технического директора. Опасаться, по сути, было нечего, потому что наш 

оборот вместе с контентом товара ежемесячно возрастал на пятнадцать-двадцать 

процентов. Без преувеличений, мы являлись первыми на рынке, кто создал в Интернете 

понятную качественную платформу под реализацию итальянской мебели, деятельность 

которой распространялась далеко за границы Российского пространства. Наши вложения 

оправдывались, но останавливаться на достигнутом мы не собирались. 
 

“Однажды мы попали на итальянскую выставку в Москве “I Saloni”, где проходила презентация новых 

моделей. Только на этот раз не в роли посетителей, а непосредственно в лице участников, благодаря нашим 
итальянским партнерам. Именно они и предложили нам выставиться. Это было серьезным испытанием для 

нас, но мы на свой страх и риск согласились. Иностранцы прилетели в Россию, мы показали им помещения, где 
могли бы демонстрировать их продукцию. Как-то сразу подфартило с помещением в двести квадратов, его не 

пришлось долго искать, оно находилось прямо через дорогу от нашего временного офиса на Арбате. Итальянцы 
дали на него согласие. Ближе к осени, когда дело подходило к шоу-руму, нам предстояло вложиться в 

растаможку мебели, взамен мы получили бешеные скидки на товар. Мы рискнули двумя с половиной миллионами 
рублей, то есть, практически всеми оборотными средствами компании. Всю ответственность за риски я взял 
на себя. В результате мебель успешно перевезли и доставили в “Крокус Экспо”. За три дня до открытия мы 

полностью создали весь интерьер…  
Настал первый день. Итальянская фабрика использовала наш стенд для встречи с дилерами, как переговорный 

пункт, сугубо в личных целях. Помимо прочего, мы представили на обозрение – аксессуары, пледы, подушки, 
зеркала с подсветкой, шкафы-купе, прихожие, комоды для телевизоров, кухни, санузел, фонари, светильники и 

многое-многое другое. Настолько был широк ассортимент продукции! Мы простояли с этим на протяжении 
четырех дней, но получили минимальный спрос. За три с половиной дня мы продали только одно зеркало, два 

стула и еще пару мелочей на тысячу долларов максимум. Покупатели вяло подходили и что-то спрашивали, на 
большее их не хватало. Я старался не отчаиваться и всячески поддерживать своих менеджеров. Однако 

энтузиастов оставалось всѐ меньше и меньше…  
На четвертый день мы полностью признали фаталистичность сложившейся ситуации. Нам некуда было эту  

мебель даже поставить, за каждый просроченный день мы бы несли огромные убытки. В “Крокус Экспо” 

серьезные штрафные санкции за просрочку. На часах 17.00. Открыты дебаркадеры. Мебель накрывают 
пленкой. Дует сильный ветер. Упаковочные коробки летают по пролетам коридора. Настроение ниже нуля. 

Соседи празднуют окончание выставки, разливают по бокалам шампанское. А мы стоим до последнего… Вдруг, 

появляется какой-то солидный мужичок с другом и с фляжкой в руках. Открывает наш проект и, прям, 
поражается, говорит, что это как раз то, что ему нужно. Мы договорились на расчет в долларах, в 

результате чего он скупил практически всѐ, заказал вдобавок новое, чего не доставало. И там же дал 
предоплату в долларах, чтобы привезли ему готовую продукцию на место через несколько месяцев. Всѐ это 

произошло буквально за полчаса до официального закрытия”  
 

Мало построить бизнес, его нужно еще удержать! 

 

Наш успех заключался в том, что на рынок мы зашли с новой бизнес-моделью. Более того, 

не имея ничего, мы запустили проект с нуля. В то время как наши конкуренты вливали 

немалые суммы в закупку мебели, организацию шоу-румов, аренду выставочных центров, 

мы успешно размещали товар на сайте и продвигали контент. Содержание онлайн-бизнеса 

обходилось намного дешевле оффлайнового. Сторонники ведения традиционного бизнеса 

как раз и переплачивают за то, что не понимают, каким образом можно оптимизировать 

расходную часть без существенных убытков для всего предприятия. “Непонимание” и 

является главной издержкой для ряда современных предпринимателей. Мой прошлый 

опыт с Интернет-магазинами многому меня научил – и те же принципы я использовал на 

этом торговой площадке. 
 

“Несколько уроков, которые я для себя подчеркнул во время реализации проекта. Во-первых, закон 
Парето работает исправно: двадцать-тридцать процентов заказов составляет семьдесят процентов 

валового дохода компании. Во-вторых, все полученные средства вначале деятельности 
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говоря, у нас даже офиса не было, но никто об этом не догадывался. А зачем? Мы 

использовали “co-working” для наших целей. Снимали помещение по часам, где 

встречались с нашими клиентами и подписывали соответствующие договора. Раньше это 

могло показаться дурным тоном, теперь же многие крупные и мелкие предприниматели 

отказываются от офисов не с целью экономии, а для упрощенного ведения бизнеса. 
 

“С co-working выходила вообще интересная ситуация. На самом деле, клиент даже не догадывался, 

что мы лишь арендуем помещение для переговоров, хотя ничего преступного в том не было. Однако 

эффект во время встречи успевали произвести ошеломительный! Мало того, что тщательнейшим 

образом подбирали комнату для сделок, подготавливали каталоги, чертили на досках схемы “загрузок-

отгрузок”, так еще, когда проходили через open space (холл), говорили, мол, всѐ это наше, а сидящие 

сотрудники – бухгалтеры, логисты, менеджеры, дизайнеры, они тоже работают на нас.  К тому же, 

рядом располагался крупный мебельный салон, который тоже представляли своим. Видя это, человек 

соглашался на любые условия, так как по достоинству оценивал серьезных подход к делу. Правда, 

иногда случалось, клиент опаздывал на полчаса и нам приходилось подписывать договор и производить 

расчет на ходу, потому что время нашей аренды co-working подходило к концу” 

 

Выставочные центры, шоу-румы, офисы уже не показатель успешности – бизнес не только 

ушел в онлайн-индустрию, так он еще максимально минимизировался. Я бы не сказал, что 

мы являлись родоначальниками всего этого, скорее, мы своими действиями предвидели и 

приближали сегодняшние новомодные тенденции. И пока нас недооценивали 

“олдскульные” бизнесмены и тем самым пытались сдерживать, мы рвались вперед, 

находили нестандартные решения и, благодаря отстающим соперникам, зарабатывали на 

всѐм этом дополнительные бонусы. Именно тогда у меня родилась идея  

– менеджер на выезд. То есть, клиенту вообще никуда не нужно выезжать. Мы приезжали 

к нему сами для заключения договоров, демонстрации каталогов от поставщиков, для 
получения предоплаты и т.д. Покупателям было очень удобно, так как они экономили свое 

время, мы назначали часы и встречались.  
 

Так же, как на смену старому поколению приходит новое, таким же образом 

на смену традиционного бизнеса приходят новомодные тенденции 
 

“Как говорилось ранее, идеи приходят тогда, когда заканчиваются деньги. Мы сами отталкивались от  
собственных болей и выдавали это за высокий сервис нашего онлайн-магазина. “У нас есть услуга 

“выездного менеджера” – она бесплатна, если совершаете покупку на сумму, более ста пятидесяти 

тысяч” – предлагали мы потенциальным клиентам. Поэтому фишка с “менеджером на выезд” 

приветствовалась! Особенно хорошо она ложиться именно под Интернет-ресурсы, где существует 

курьерская группа, бесплатная доставка и т.д. Согласитесь, онлайн-бизнес во многом облегчает жизнь 

предпринимателя. Но самое интересное в том, что, иногда, мы умудрялись на услуге “менеджер на 

выезд” зарабатывать: когда клиент, например, находился на расстоянии 20 км от Москвы и мы брали 

тридцать рублей за километр. Вот так отыскивались нестандартные решения в трудные периоды…” 
 

Следует пару слов сказать об Александре-технаре. Пока наш проект развивался, он 

продолжал работать сисадмином на фирме Итальянской мебели. Чтобы больше 

замотивировать технического партнера, я взял его в соучредители на десять процентов от 

продажи. Таким образом, он начал относиться к нашему проекту, как к своему родному. 

Для приезжего человека с семьей и ребенком это достаточно выгодно и перспективно. 

Через год-полтора на свой страх и риск Александр полностью перешел на нашу площадку, 

за что сильно переживал. Для человека вне бизнеса подобного рода эксперименты с 

трудоустройством весьма болезненны, к тому же на него возлагалась 
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поставщики жаловались, сколько им нужно продать игрушек, чтобы выйти в плюс, мне 

достаточно было реализовать одну продукцию в месяц, чтобы чувствовать себя хорошо. 

Несмотря на то, что между заказом и поставкой могло пройти немало времени, мы не 

проигрывали, потому что работали по пятидесяти или стопроцентной предоплате. За счет 

оборотных средств поддерживали и другие сферы, которые тоже считались 

перспективными.  

Как показала практика, мы двигались в правильном направлении. Вскоре стали 

официальными представителями фабрик: “Джима Групп” и “СМА Мобили”. Также мы 

развивали партнерские отношения и с местными поставщиками по “складской 

программе”, у них мебельная продукция находилась на складах. Здесь реализовывалась 

схема, аналогичная дропшиппингу прошлых онлайн-проектов. Второй вариант более 

упрощенный, чем первый, где с помощью транспортной компании приходилось на фурах 

перевозить продукцию, что занимало много времени. Наш серьезный статус ко многому 

обязывал. Бизнес на коленках уже не прокатит, когда имеешь дело с крупными суммами, 

поэтому безналичный расчет приветствовался, как итальянскими фабриками, так и 

местными поставщиками. Пришлось регистрировать юридическое лицо, потому что на нас 

возлагалась большая ответственность. Плюс к этому выросла требовательность и к 

нашему сайту. Например, размещение одной единицы с разных ракурсов в высоком 

разрешении могло занять целый день работы у контент-менеджера (качественные 

фотографии, техническое изображение и т.д.), чтобы пользователь, зайдя на Интернет-

площадку, получал полную информацию. Развитие пошло по полной!  

Благодаря интенсивному наполнению торговой площадки, спрос на товар увеличился в 

несколько раз. К нам стали обращаться не только москвичи. Заявки поступали практически 

изо всех регионов России, включая страны СНГ. Понадобилось порядка полтора-два года, 

чтобы продвинуть наш портал в Интернет пространстве. В Яндексе и Гугле мы стояли в 

Топе по четырѐмстам ключевым запросам, которые потенциальные клиенты чаще всего 

набирали в поисковиках. На тот момент SEO-оптимизация не имела столько критериев 

отбора, как сейчас, поэтому мы активно прибегали к возможностям Всемирной паутины. 

Да и с конкуренцией серьезных проблем мы не видели, потому что все наши конкуренты 

остались в прошлом веке, на берегу традиционного оффлайнового бизнеса. Другими 

инструментами они особо не пользовались, что играло нам на руку. Вообще, при изучении 

той или иной ниши, невольно обращаешь внимание на работу тех, кто давно в рынке – 

принцип ведения бизнеса, слабые и сильные стороны, взаимоотношения с заказчиками, 

партнерами, поставщиками и т.д. Из этого длинного перечня Вы обязательно найдете 

неучтенные пункты. Возможно, они настолько заработались, что не замечают, как из-под 

носа у них уходят большие деньги. Воспользуйтесь этим, чтобы быть Первыми на 

переполненном конкурентами рынке.  
 

Будьте тем самым гроссмейстером, видящим пустые зоны на шахматном поле 
 

Нам повезло больше, потому что партнер Александр задолго до запуска проекта работал  

в сфере Итальянской мебели, поэтому трудностей не составляло определить сильные и 

слабые стороны наших конкурентов. К тому же Интернет-магазины и различные 

виртуальные торговые площадки вот-вот входили в активную фазу. Наше включение 

послужило толчком к развитию онлайн-бизнеса в мебельной сфере, но так как они 

опомнились слишком поздно, мы на год-полтора опережали их. Им оставалось лишь 

негодовать и поливать нас грязью перед своими покупателями, указывая на то, что у нас 

нет собственного производства, шоу-рума, склада, выставочного цента и т.д. Честно 
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отношениях и часто вспоминаем этого “Всезнайку”, благодаря которому я выучил 
несколько полезных уроков на всю жизнь. Главный из них звучит следующим образом:  
 

Если собираетесь приобрести проект, то следует тщательно оценить актив и 

произвести его полный аудит 
 

На этом эпопея с детскими товарами закончилась. Дальше меня ждали более серьезные 

проекты, но сожаления, что столько времени посвятил Интернет-магазинам игрушек, 

никакого нет. Ведь в бизнесе основной бесценный капитал – это Ваш опыт. Заканчивая 

одно дело, Вы переходите к другому уже с приобретенными установками и обновленными 

знаниями. Предпринимательскую деятельность можно сравнить с походом в тренажерку. 

Если Вы постоянно тренируетесь, то Ваши мышцы накачиваются, они становятся 

твердыми, отчего по жизни чувствуете себя более уверенно, в том числе и в отношении с 

женщинами. В бизнесе, уверенность наравне с опытом и есть Ваша мышечная масса. 

Обратите внимание, как в обществе ведут себя бизнесмены, какой заряд энергии исходит 

от них, отчего к ним тянутся многие. Сразу ли они стали таковыми? Конечно же, нет! 

Сколько им пришлось перетерпеть неудач, чтобы сформировать свой внутренний 

стержень. Думаю, к этому способен прийти каждый, но для того нужно идти по 

собственному пути. 

 

§ Кейс №7: Интернет-магазин Итальянской мебели Интернет-магазина Итальянской 
мебели, наверное, никогда не появилось бы, если б не  

проект с детскими товарами “Love Baby”. Дело в том, что продавец, который передавал 

мне во владение торговую площадку, являлся технарем. Звали его Александром. За его 

плечами стоял не один подобный онлайн-ресурс. Правильнее будет сказать, что он их 

создавал с нуля, в отличие от меня, ведь я, по сути, выступал лишь посредником и ничего 

никогда не производил. У нас с ним состоялось удачное знакомство с перспективным 

продолжением, потому что он умел делать достаточно качественный контент, а я обладал 

профессиональными навыками продажи. Таким образом, мы решили объединить наши 

способности и сделать на этом профит. К тому же, далеко не все технари или 

программисты могут быть бизнесменами, у некоторых из них не хватает средств, чтобы 

оплачивать текущие расходы, не говоря уже о каких-то серьезных вложениях. Поэтому 

они хорошие исполнители, благодаря их навыкам многие предприниматели создают 

собственный бизнес. Я не был исключением, а потому быстро пробил, где и на кого он 

работает. Оказывается, Александр являлся сисадмином в итальянской фирме, она 

специализировалась на мебели. Оттуда я впервые и разузнал про всю эту тему!  

Проявив интерес к данному проекту и приложив немало усилий, начал погружаться в 

тонкости мебельного бизнеса, тщательным образом изучая рынок и оценивая наши 

возможности. Я предложил Александру сделать отдельный Интернет-магазин чисто под 

нашу деятельность. Он, долго не думая, согласился. С этих пор он полностью стал отвечать 

за оформление сайта, контент и продвижение. Я же взял организационную часть: ездил в 

Италию, знакомился с итальянскими партнерами, посещал выставки и мебельные шоу-

румы в Милане. Дело наше постепенно пошло в гору за счет первых привлеченных 

клиентов через онлайн-площадку. Очень важно здесь сказать про ценовую политику. 

Средний чек товара составлял порядка триста-четыреста тысяч рублей, поэтому разница 

между покупкой и продажей давала значительную прибыль (от 30%). Это несравненно с 

тем, что получал от детского Интернет-магазина. По сути, выполняя те же действия, ты 

видишь абсолютно различные результаты. И пока мои прежние 
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Теперь я всем без исключения советую, кто продолжает сомневаться в своих 

возможностях делать бизнес – ознакомиться с моим опытом и принять твердое, 

окончательное и бесповоротное решение ни перед чем не останавливаться, чего бы вам 

того ни стоило. Научитесь признавать собственные ошибки и учиться на чужих – только 

так Вы сможете избежать столкновения с подводными камнями, однако и без них никак. 

На каждом этапе реализации Вашего проекта будут встречаться какие-то маленькие и 

большие препятствия, которые изо дня в день вы должны преодолевать, чтобы 

культивировать в себе лучшие качества – готовность, упорство, настойчивость, 

ответственность, дисциплину, терпение, смелость, умение рисковать и т.д. Вы падаете и 

вновь поднимаетесь, каждый день повторяя фразу: “Не знаю, как я добьюсь успеха, но 

знаю точно – добьюсь!”. Совершаете ошибки, признаете поражения, но продолжаете 

двигаться в правильном направлении – к воплощению своих лучших идей. 
 

“Именно благодаря дяде я смог поверить в себя – поверить в то, что однажды возглавлю целую  
компанию. Он научил признавать меня собственные ошибки, когда я приходил к нему и просил денег на 

заранее убыточные бизнес-проекты. Его образ, его отношение к окружающим формировало во мне 

понимание, что значит быть Бизнесменом с большой буквы. Желание стать предпринимателем 

возникло не на пустом месте – это желание в раннем возрасте посеял во мне дядя, когда на дни 

рождения дарил дорогие, очень полезные для развития подарки. Помню, его первый существенный 

подарок в восьмом классе – Pentium 1 с принтером, чтобы я занимался, изучая компьютерные 

программы. Благодаря ему, я был продвинутым парнем среди своих сверстников, некоторые из них 

даже завидовали. Он постоянно говорил: “Когда вырастишь, я сделаю тебя директором!”. На всю 

жизнь мне запомнились его слова, которые мотивировали посильнее любой книги по бизнесу. “Я стану 

директором!” – таким вот образом отпечатались его слова в моей памяти в виде цифрового кода или 

какой-то программной установки, именно благодаря им, я многого смог достичь собственными 

силами. Искреннее благодарен ему за помощь нашей семье, за поддержку и хорошее отношение. 

Слушая его истории о путешествиях, я понимал, сколько в этом мире неизведанного, о чем мне 

предстоит еще узнать…” 
 

Думаете, меня не посещали сомнения, особенно, когда я еле счеты сводил в убыточных 

проектах? Думаете, не допускал ошибки в организации, не обманывался людьми, не желал 

всѐ бросить и пойти на зарплату? Со мной такое было много раз, но благодаря этому я 

начал осознавать, что значит бороться с самим собой, когда ты просыпаешься с 

множеством оправданий “НЕ ДЕЛАТЬ” те или иные вещи, а засыпаешь с твердой 

установкой идти до конца. Это теперь я прекрасно понимаю, что у любого начинающего 

бизнесмена должно быть выработано nn-ое число трудочасов, чтобы стать настоящим 

профессионалом, а тогда я нечто подобного не осознавал. Трудочас или трудодень, как 

правило, выражен в количестве накопленного опыта и специальных знаний – поверьте, 

поистине бесценный капитал любого состоявшегося бизнесмена! Без заданной системы, 

алгоритма действий, они бесполезны. С данным багажом знаний мне сейчас абсолютно 

без разницы, в какой стране и с каким языком находиться – понадобится пару месяцев, 

чтобы запустить новый проект и поставить его на ноги. 

 

Часть 3. Глава 6 

«Путешествия и Бизнес» 
 

§ Отдых и путешествия: Испания  

Иногда, отдых сравнивают с искусством, потому что отдых своего рода творчество. 
Скажу больше, искусству отдыхать нужно учиться и понимание этого приходит с 
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опытом. Кто-то занимается этим профессионально, связывая свою жизнь с турбизнесом 
или организацией путешествий в экзотические уголки планеты. Я хоть и не относил себя  

к профессиональным путешественникам, но всегда в любых поездках старался искать 

выгоду и выносить максимум пользы. Каждому из нас необходимо заранее определиться 

с теми местами, где мы расслабляемся и набираемся сил, где нас посещают гениальные 

бизнес-идеи, с которыми мы возвращаемся обратно домой. К сожалению, из-за нехватки 

времени многие недооценивают данное направление, отдавая предпочтение работе и 

двенадцатичасовому графику. Раньше я тоже относился к этой категории людей, пока 

однажды не посетил Испанию. 
 

“Еще до Испании решил свозить маму заграницу. Я практически настоял на своем решении и сделал ей  
документы. Оперативно получив загранпаспорт, взяли путевки и отправились в июле на отдых в 

Турцию. Сняли пятизвездочный отель, “всѐ включено”, чтобы уже на месте ни в чем не нуждаться. 

Фрукты, продукты – только всѐ самое свежее. Я, по сути, являлся ее главным проводником. Мы 

съездили на бухту Мармариса и посетили множество других красивейших мест, от которых мама 

пребывала в восторге. Маме настолько понравилось куда-то выезжать, что санатории остались в 

прошлом. Со временем она самостоятельно стала находить подруг, с кем комфортно поговорить, и 

приглашала их с собой… Тогда путешествия перестали быть чем-то заоблачным, турпутевки могли 

позволить себе почти в каждой семье. Потом нас ждала Мальорка, Индия т.д. Моя миссия – показать 

маме мир, отчасти осуществилась…”  
 

Совершенствование культуры отдыха прямо пропорционально собственному 

совершенству! 
 

В конце сентября 2008 году погода в Москве не радовала, и я полетел на юг Испании, в 

город Аликанте с другом и напарником Андреем Губиным. Пожалуй, на тот момент самый 

доступный по цене испанский курорт. Притом, по сравнению с египетскими и турецкими 

направлениями, тропический климат ощущался куда приятнее – дышалось как-то легко, 

словно оказался в сказочной стране. Прям, разница огромная, а стоимость не сильно уж и 

отличалась. Испания, да и вообще всѐ ее средиземноморье произвели на меня 

колоссальные впечатления. Особенно порадовал национальный испанский деликатес – 

хамон. Плюс дешевые фрукты в разгар бархатного сезона и большие скидки на 

качественную одежду. Как говориться, живи да радуйся! Произведенные в Европе товары 

существенно отличались от привезенного в Россию из Китая ширпотреба, на что я не мог 

ни обратить внимания. Например, португальская Zara даже рядом не стояла с продукцией 

отечественных поставщиков. Я сразу приценивался, продумывая в голове различные 

варианты со спросом и предложением. Нечто похожее происходило и с обувью. Я 

прекрасно понимал, что вернусь сюда еще раз, только чуть позже с готовыми созревшими 

бизнес-планами, которые смогли бы меня как-то связывать с этой замечательной страной, 

чтобы именно здесь совместить приятное с полезным, чтобы питать идеями не только 

мозг, но и удовлетворять душевные потребности. Помните знаменитую фразу: 

“Путешественник, однажды выйдя из дома, прежним уже не вернется”? Это касалось 

именно меня, потому что в Россию из Испании я возвращался воодушевленным и 

совершенно обновленным человеком.  
В первую очередь меня интересовала дешевая недвижимость в Испании, которую я 

присматривал, как для себя, так и с коммерческими целями. Например, однушку в том же 

Аликанте или Торревьехе можно было приобрести за тридцать пять тысяч евро с расчѐтом 
на то, что со временем она существенно поднимется. Тогда ее реально будет продать на 

десять-пятнадцать тысяч дороже. К счастью, там очень много проживало 
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русскоязычного населения, поэтому ориентироваться на местности не представляло 

сложным. К тому же, в любом агентстве работал хоть один русский риелтор, с которым 

мы обсуждали не только вопросы “купли-продажи”, но и ряд других коммерческих 

проектов, осуществимых на территории Испании. Риелтор всегда выезжал с нами и с 

удовольствием показывал подходящие для нас объекты, проводил пресейлы, переговоры, 

сообщал о новых квартирах, появлявшихся на рынке. Работу по поиску провели немалую. 

Я горел этой идеей на протяжении нескольких лет, тем более, европейскими банками 

предоставлялись выгодные кредиты под три-четыре процента. По-моему, я успел даже 

оформить документы под первый взнос, что составляло около 10-15% от всей стоимости. 

Жить в Испании на постоянной основе теперь представлялось возможным для меня и моих 

близких. Со временем, сюда подумывал перевезти и маму, так как испанский морской 

климат благоприятно сказывается на здоровье. В любом случае, жилье не пустовало бы, 

его можно всегда сдавать в аренду: посуточно или на долгосрок, тем более, опыт в Москве 

уже был.  

Постепенно тема с недвижимостью начала затухать. Связано это с резким падением 

рынка. К счастью, я не успел купить на пике, иначе потерял бы, как минимум, десять 

процентов от стоимости покупки. Не на пустом месте появлялись определенные сомнения, 

они подкреплялись реальными примерами. Известен случай, когда один бизнесмен 

инвестировал в апартамент сумму в размере двести пятьдесят тысяч евро, а уже через год 

цена упала практически вдвое. Вот такие деньги теряли те, кто поспешил с решениями. 

Нам и сотни терять не хотелось, поэтому мы с партнером продумывали всѐ до мелочей. А 

учитывая тот факт, что через пару лет я побывал в Барселоне, соответственно, мой аппетит 

возрос, так как это отличалось о той Испании, которую я видел раньше. Правда, и разница 

на рынке недвижимости сильно ощущалась. Так, для сравнения, если в Аликанте я 

собирался приобрести квартиру за восемьдесят тысяч евро, то почти та же квартира в 

Барселоне стоила в три раза дороже. Поэтому первый взнос в десять процентов я должен 

был заплатить не восемь, а двадцать четыре тысячи, соответственно, и риски вместе с тем 

возрастали. Но Барса есть Барса!  

Продав Интернет проект “Love Baby”, в 2011году уехал в Барселону на целое лето. 

Природа и достопримечательности здесь более разнообразные, чем в провинциях Коста-

Бланки, славившиеся лишь глубокими пещерами и пустынями с пальмами. Отсюда очень 

удобно добираться до Франции, а также на горнолыжные курорты соседних стран. Я 

помню, как мы с другом решили на машине отправиться из Барселоны в Монте-Карло, 

проехав вдоль всего Лазурного берега от Сен-Тропе до Ниццы. Ну, конечно же, я остался 

под впечатлением, особенно от уровня жизни бизнесменов, кто проживал в тех местах. 

Для кого-то домом вообще являлась яхта в несколько этажей. На ней же бизнесмен 

работал, отдыхал и путешествовал. Цены в Монако заоблачные, но это стоило того!  
 

Подобные путешествия заставляют задуматься и генерировать бизнес-идеи на 

более серьезном уровне 
 

Скоро мы вернулись обратно в Барселону, где я стал проникаться испанской культурой. 

Опыт от проживания в чужой стране был колоссальный. Я старался побольше общаться с 

местными, чтобы перенимать их навык к увлечениям, их страсть к тому, чем они с 

любовью занимаются. Многому можно у них поучиться, особенно культуре отдыха. 

Откуда, по-вашему, пошла традиция под названием сиеста? В послеобеденный час вы 

редко увидите открытые магазины или какого-нибудь испанца, посреди улицы долбящего 

асфальт. Не один работодатель не станет нарушать права подчиненного на 
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отдых, потому что отдых для испанцев является священным занятием. И никто их не 

посмеет упрекнуть в этом – национальные традиции выше чьих-то личных 

предубеждений. Несмотря на языковой барьер, какой-никакой разговор у меня всѐ же с 

ними складывался, по крайней мере, я их хорошо понимал. К тому же огромное количество 

приезжих, в том числе из России, не давали мне заскучать. Некое присутствие силы 

сопровождало меня, пока я пребывал тут – у тебя всегда свежие мысли, новые идеи, 

эмоции, переживания, заряжаешься энергией практически от всего, к чему только ни 

прикасаешься. Если в Москве ты быстро изматываешься и уже к четырем часам дня 

чувствуешь усталость, то в Испании, напротив, и в десять, и в двенадцать ночи заряжен на 

полную катушку. Такое возникает ощущение, что люди здесь то и дело беззаботно 

радуются жизни, а потому приветствуют тех, кто разделяет их счастливые минуты, 

проводит с ними время, подолгу общается, делится пережитым опытом и т.д.  

Иногда, мне кажется, испанцы живут лишь эмоциями – именно от них заряжаешься 

эмоциональными впечатлениями, которые остаются с тобой на долгие годы. 

Вспоминаются матчи Барселоны в рамках Чемпионата Испании – то, как они болеют за 

свой футбольный клуб, вряд ли позаимствуешь и встретишь в какой-либо другой стране. 

Мой прошлый футбольный опыт обрел здесь совершенно иные очертания. Я понимал, 

какой уровень игры разворачивается на “Камп Ноу”, где я бывал не раз, болея за FC 

“Barcelona”. Звездный состав игроков, прям, излучал на трибуны стадиона успех. Да чего 

там говорить, по сути, весь город вместе с футболистами и болельщиками в эти минуты 

купался в лучах успеха. На протяжении трех лет, пока я туда приезжал, FC “Barcelona” 

трижды становилась чемпионами, занимая первые места в турнирной таблице. Хотелось 

быть частью этого футбольного праздника! Помню, период 2011/2012 года, когда 

Барселона приобрела чилийского футболиста Алексиса Алехандро Санчеса. Перед 

началом сезона он давал пресс-конференцию, после которой его приветствовала толпа 

восторженных болельщиков криками: “Алексис! Алексис!”. Ради этого момента фанаты 

простояли здесь под палящим солнцем почти пять часов. И я стоял вместе с остальными, 

хотя проезжал мимо на велосипеде, накручивая круги вокруг “Камп Ноу”. Ничуть не 

пожалел, что попал в центр поистине важного спортивного события, освещавшегося в 

международной прессе в тот же день.  
 

Дух футбола преследовал меня – он вернулся ко мне через Барсу! 
 

Однако мое участие в испанской жизни не ограничивалось лишь спортивными 

мероприятиями. Помнится, нас с другом занесло и на политические уличные 

демонстрации. Мы выкрикивали даже какие-то лозунги на испанском, тем самым, 

оказывали поддержку протестующей стороне. Подобные шествия ничуть не отличить от 

народных гуляний с музыкой и концертами. Атмосфера до конца сохранялась 

дружественной и позитивной, никто не вел себя агрессивно и не провоцировал конфликт  

с полицией. Таким образом, происходило наше приобщение с местными трудностями, 
скорее всего, связанные с высокими налогами, низкими зарплатами или уровнем 

безработицы, отчего многие испанцы реально страдали, возражали и выходили на улицы. 
 

«Там на месте родилась классная идея, связанная с виноградниками. Мы пробовали воплотить задумку  
в жизнь и в тестовом варианте приглашали людей на работу в Испанию. Желающих собралась немало. 
Мы попытались договориться с владельцами виноградников о регулярной поставке рабочей силы и вели  

с ними переговоры на протяжении какого-то времени. Наша выгода заключалась в посреднических 
оплатах (или проценте) от каждого трудоустроенного человека. Так состоялось мое знакомство 
с Меноркой, где также располагались виноградники и наши потенциальные партнеры…» 
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Какие только схемы мы не придумывали, чтобы остаться здесь. Конечно, самый 

идеальный вариант – это дистанционная работа. И несмотря на то, что Интернет-магазин 

“Love Baby” был продан, мне хотелось находить такие онлайн-площадки, где твое 

физическое присутствие минимально. Как много сейчас людей зависят от рабочих мест, 

что не позволяет им свободно перемещаться по стране, не говоря уже о целом мире. 

Почему нельзя совмещать приятное с полезным? На мой взгляд, принцип “приятное с 

полезным” ляжет в основу современных бизнес-моделей и технологий – несомненно, за 

этим будущее. Я всегда стремился к свободе и эту свободу видел в сети Интернет. Если 

хотите развиваться, не только в своей сфере, но и в общем, расширяя мировоззрение и 

обогащая мировосприятие, то необходимо больше путешествовать, знакомясь с культурой 

и традициями других стран. Сегодня это доступно каждому желающему! 
 

“Огромное спасибо хотелось выразить хозяйке Наталье, у которой мы с другом проживали в  
Барселоне. Мало того, что она сдавала комнату с телевизором и отдельным залом по доступным 

ценам, так она еще не брала с нас за время, пока мы отсутствовали. Каждый раз, когда приезжал в 

Испанию, то встречался с нею, обменивался сувенирами и общался по душам. Именно от нее я узнал о 
всех плюсах и минусах сдачи квартир посуточно, о кредитах на недвижимость, то есть, был 

вооружен необходимой информацией” 
 

Испания помогла мне остановиться, оглянуться по сторонам и задуматься: “А в 

правильном ли направлении я двигаюсь?”, “Чувствую ли я себя счастливым?”, “Чего не 

хватает для счастья?” и другие не менее значимые вопросы. Если в России каждый борется 

за свое счастье, пытается вырвать его зубами, то в Испании за него бороться не нужно, 

достаточно просто жить в этой замечательной стране, занимаясь сезонным бизнесом. Туда 

ко мне приезжала девушка и еще раз убедилась в моих наблюдениях. Ее отпустили 

буквально на неделю, поэтому за семь дней она старалась насладиться совершенно иной 

жизнью. Я специально под ее приезд организовал тур. Девушка полноценно ощутила 

тропическую атмосферу тех мест и смогла разделить мои взгляды на будущее. 

 

§ Отдых и путешествия: Индия  

Иногда, отдых требует соответствующих финансовых вложений, порой, немалых. Многие 

из нас желают путешествовать по экзотическим странам, например, Мексика, Австралия, 

Индия, Эфиопия, Куба, Тунис и т.д., но не способны осуществить задуманное. Скорее, 

просто не позволяют себе этого сделать. “Всѐ упирается в финансы!” – скажите Вы и 

закроете карту мира. Спешу заверить – дело не в деньгах! Дело в недостаточной любви к 

собственной персоне. Почему, например, одни могут позволить, а другие – Нет? Далеко 

не потому, что кто-то особенный, избранный, кого-то Вселенная полюбила сильнее, а 

кого-то вовсе обделила. Мы сами определяем, насколько мы особенные и насколько 

заслуживаем тех или иных человеческих благ. Я для себя это определил еще в 2009 году, 

когда полетел в Гоа.  

И вот представьте, вылетаешь посреди зимы из холодной будничной Москвы, а 

приземляешься на две недели в разгар лета. Да, в это время там было очень тепло, прям, 

на пляже загорать можно. Прибавьте сюда – горячее солнце, берег Индийского океана, 

пальмы, радующие плодами, сладости, фрукты, морепродукты по совершенно низким 

ценам, копеечная торговля, качественные вещи, приветливые индусы. Разве не экзотика? 

Довольно популярное туристическое место, привлекающее к себе туристов, не только из 
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евро, уголовное дело, международный скандал, запрет на въезд в европейские страны и 
т.д. К счастью, нас отпустили. Данный случай послужил хорошим уроком на будущее.  
 

Одним неправильным действием можно перечеркнуть всю свою жизнь! 
 

В остальном Финляндия нас впечатляла – отели, хостелы, дешевая и качественная еда. 

Вообще, наша цель пребывания состояла в совершенно ином, она была связана с 

гуманным бизнесом без намека на криминал. То есть, изначально мы поехали с другом в 

Хельсинки за партией телефонов Nokia. Партнер Евгений Кабанов работал в Евросети 

продавцом и знал, какой продукцией нужно закупаться, чтобы в Москве выгодно ее 

реализовать. Тогда в России пользовались популярностью мобильники Nokia 8800 

Silver/Black, которые по приезду у нас быстро бы разошлись по две тысячи долларов. От 

данной модели пищали абсолютно все и могли позволить себе разве что слишком богатые 

люди и успешные бизнесмены. Мы планировали закупить их на заводе Nokia подешевле 

на общую сумму в десять тысяч долларов, а потом продавать из-под полы в магазинах, на 

Горбушке и рядом с другими торговыми точками. Однако по дороге со знанием дела нас 

отговаривали гиды, говорили, мол, в Финляндии нам никто их не продаст, так как мы 

никто и зовут нас никак. И чем ближе подъезжали к городу, тем меньше оставалось надежд 

на успешную реализацию наших коммерческих задумок. 
 

“Помню, наш первый заезд в крутейший хостел “одна звезда”. После нашей студенческой 

раздолбанной общаги с разбитыми дверями, окнами и туалетом – это казалось сказкой. Ковролин, 
отдельный душ, шикарная кухня с угощениями… Видя халявную еду (джем, чай, пряники), 

набрасывались на всѐ подряд, как дикари. Мы просто облизывались здесь, никогда не мечтая о чем-то 
подобном. Удовольствию нашему не было предела! Вот чем поразила нас Европа в первые дни…” 

 

До завода Nokia мы так и не добрались, потому что послушали еще таксистов, кто в этом 

совсем не смыслил. К тому же, мы с кем-то созвонились и нам не ответили, наверняка, в 

пятницу вечером на предприятии из ответственных лиц уже никого нет. Нам банально не 

хватило опыта и необходимых знаний, каким образом выходить на представителей 

компании, по-моему, даже туда приехали, но пришлось поцеловать большой забор и 

вернуться обратно в хостел. Лимит по времени, плюс в воскресенье возвращаться в 

Москву – чего оставалось делать, как пойти в расстроенных чувствах шариться по 

супермаркетам, где ничего конкретного для бизнеса мы не нашли, а потому вынуждены 

резать товары и переступать закон. Других объяснений нашим поступком я не нахожу… 

 

Глава 7. «Здоровье и Бизнес» 
 

“Перед тем как начать работу над данной главой, хотелось бы выразить особую благодарность 

Маме. Она поверила в меня еще с момента рождения, распознала в своем сыне те самые ценные 

коммерческие качества, которые в дальнейшем раскроют мой потенциал. При этом, она никогда не 

являлась предпринимателем, даже близко не была, а всего лишь обычный сотрудник государственного 

учреждения, хоть и занимала там некую должность. Глядя сейчас на наши с нею взаимоотношения, 

поражаешься той ее подаче, которая направлялась на формирование моей личности. Ее систему 

поощрения мне не позабыть никогда: за каждую проделанную работу, получал соответствующее 

денежное вознаграждение, что очень даже мотивировало. Далеко не каждый может похвастаться 

подобным воспитанием, чьи родители давали деньги за просто так, либо вовсе не позволяли 

зарабатывать, дабы не спускаться до уровня “торгашей”. Мне никогда не запрещали продавать на 

рынке или под магазином цветы или мешок картошки, чтобы я с раннего возраста знал ценность 

деньгам. Стоит заметить, Мама привила мне не только любовь к труду, но и понимание 

оплачиваемого труда, ведь сколько из нас выросло в том обществе, где бесплатные услуги 
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выезде спихивали проверенным и постоянным покупателям. Мы сдали сигареты какому-

то рыбаку и на том немного подзаработали. Вырученные деньги небольшие, но очень 

приятные. На будущее мы планировали провезти в чемоданах крупную партию и поднять 

на том три тысячи евро, однако данная задумка так и не осуществилась. Прибыв не место 

с контрабандой, мы не смогли ее сбыть. Заходили даже в бары и на заправки, предлагали 

продукцию по выгодным ценам, но фины мило отказывались. На нас смотрели с 

удивлением, пожимали плечами и в непонимании разводили руками. Никто не хотел 

связываться русскими авантюристами, строго придерживаясь собственных законов и 

правил. Так как идея не прокатила, мы тут же переключились на другую тему. 
 

“Впервые о Финляндии я услышал в спортивной школе, где занимался футболом. Ребята постарше 

уехали на сборы в эту страну. По возвращению в Калугу они рассказывали, как выносили вещи из 

супермаркетов и их никто и ни в чем не заподозрил. Камер тогда не было, охранников тоже… одна 

бабушка сидит на кассе. Жвачки, шоколадки, футболки, ремни, туалетная вода, кроссовки - чего 

только с голодухи не брали. Халява полнейшая, хоть в том магазине сразу наедайся вдоволь и одевайся! 

Эта история мне хорошо отложилась в памяти, поэтому однажды я решил проверить…” 
 

Приехав в Финляндию с другом, мы сразу же направились в супермаркет. Я заходил с 

пустой спортивной сумкой, а когда подходил к выходу, то набивал ее до отвала. Услышав 

эту историю, подруга сказала, мол, мне необходимо преподавать курс наглости. 

Действительно, не было никакого страха и комплексов – просто врывались и тупо брали, 

как русские гангстеры. Даже для тех, кто боялся подобное проворачивать, я тоже выносил 

всякие вещицы. И чем больше данная афера прокатывала, тем сильнее разгоралось 

желание прихватить еще чего-нибудь вдогонку. Наверное, я понимал, что делаю что-то 

плохо, по сути, совершаю преступление, но Финляндия в совокупности со всей Европой 

казались мне настоящим клондайком. “Здесь можно всѐ!” – именно так я считал. На этой 

почве я возомнил себя королем, который знает нечто такое, чего не знают остальные. Так 

не могло продолжаться бесконечно, ведь за любым преступлением следует 

соответствующее наказание. И оно не заставило долго ждать. Наказание последовало на 

следующий год, во время третьего визита в Финляндию, куда мы отправились с Андреем 

Губиным.  

Не успев осмотреться по сторонам, мы сразу же поспешили в торговый центр по-

крупному затариваться. Оказалось, фины всѐ предусмотрели и выставили на входе пару 

охранников. Наверное, не мы одни вынудили их пойти на такой шаг. К тому же, на вещах 

были уже прикреплены магниты. Нас ни первое, ни второе новшество никак не смущало 

– мы чувствовали себя здесь настоящими хозяевами положения, ссылаясь на 

доброжелательность и наивность иностранцев. Опять же, набравшись до отвала шмотья, 

замечаю, что охрана за нами давно следит и пытается поймать с поличным. Тут же 

начинаю всѐ вытаскивать и развешивать обратно, однако к тому времени нас окончательно 

накрыли. Утроили допрос с переводчиком, позже вызвали полицейскую машину и отдали 

в руки правосудия… И вот нас везут по городу с сиренами и мигалками, как во 

французских боевиках, словно мы злостные преступники, русская мафия, отчего даже 

становилось смешно. Потом занесли в базу, сняли отпечатки пальцев и посадили в тюрьму 

с раздельными камерами (изолятор), где кроме бетонного пола и бетонной лавочки больше 

ничего нет. Тут уже не до смеха – реально стало страшно. Три часа оказалось достаточно, 

чтобы всѐ и сразу осознать. Какие только мысли через меня не проходили: сообщат в 

универ, отчислят, несколько суток ареста, штраф в пятьсот 
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степени, как к первой категории людей, так и ко второй, хоть у них до сих пор общество 

делится на касты. Русских туристов они тоже любили, потому что те им приносили 
существенный заработок. Гостеприимство индусов осталось в хороших воспоминаниях. 

 

§ Отдых и путешествия: Италия  

Моя первая поездка в Италию состоялась в 2013 году в рамках рекламной акции 
туристической компании. Любой более-менее крупный туроператор ежегодно возит своих 
сотрудников по тем местам, путевки на которые впоследствии будут продаваться.  

Я влился в это движение благодаря знакомой, работающей там менеджером по продажам, 

и благодаря своему праздничному агентству “Veventy”. Мне пришлось подать заявление 

примерно следующего содержания: “Наша компания занимается эвентом. Мы бы хотели 

наших корпоративных клиентов отправлять в туристические поездки. Просьба подписать 

с вами договор и получить агентскую скидку”. Мое заявление рассматривалось недолго и 

вскоре пришел положительный ответ, а следом и предложение: перед началом сезона, в 

апреле месяце, вместе с их сотрудниками съездить в тур по основным итальянским 

городам. То есть, с помощью подобной комбинации я получил прямой доступ к 

рекламным акциям туроператора. Таким образом, по специальной цене в размере трехсот-

пятисот долларов мне достался Рим, Неаполь, Сорренто, остров Капри с проживанием в 

пятизвездочных отелях, где всѐ включено. Если сравнить и посмотреть на реальную 

стоимость данной путевки, то она в несколько раз превышает цену спецпредложения. Мне 

просто круто повезло, что я стоял у истоков создания молодой турфирмы со знакомой 

девочкой в штате, которая и посоветовала мне, как лучше сделать. Итак, я впервые 

познакомился с лучшими итальянскими местами, но на этом мое знакомство с Италией не 

закончилось, скорее напротив, любовь к этой стране с каждым следующим разом лишь 

усиливалась. Я настолько не хотел оттуда уезжать, что оставил туристическую группу в 

Риме, а сам купил билет и полетел в Милан, где посетили итальянскую мебельную 

выставку “I Saloni - 2013”. Мои визиты в Италию всегда носили, как праздный, так и 

рабочий характер. Только здесь идеально можно было совмещать отдых и бизнес, 

связанный с реализацией итальянской мебели.  
 

Лучшая поездка в Италию может быть только следующая 
 

Я старался не пропускать основные выставки мебельных фабрик, проходящих в Милане. 

Само мероприятие дублируется и потом проводится в других городах, в том числе по 

осени в Москве. Там мне удавалось запартнериться с теми, кто предоставлял мне образцы, 

ведь чем больше эскизов у тебя в наличии, тем выше клиентский спрос на товар. Есть такое 

выражение: “У кого эксклюзивные образцы, тот и продает”. И это реально так! Было дело, 

я ездил за эскизами напрямую на фабрику, договаривался о заказе и поставках. Тогда очень 

удивило, насколько сильно в Италии развит семейный бизнес, причем из поколения в 

поколение. Каждый член семейства занят своим делом: дочка бухгалтер, дед являлся 

потомственным краснодеревщиком, его сын занимает пост менеджера компании, а жена 

полностью отвечает за производство. Запомнилось, как она спокойно надела халат, 

подошла к станку и нарезала мне необходимые элементы. Не помню, чтобы у нас владелец 

предприятия или даже главный мастер занимался чем-то подобным, поэтому трудолюбие 

и подходы итальянцев к работе меня впечатлили.  
И не только трудолюбие… Меня привлекало здесь абсолютно всѐ! Горы, море, чистый 

воздух, теплые комфортные зимы, качественная недорогая еда, итальянская кухня, 
лояльное законодательство, свободный бизнес, модные течения и тенденции, стильные 
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России, но и из других уголков планеты. Обошлось оно нам примерно в сорок девять тысяч 

рублей, сюда включены перелеты, проживание и разовое питание. Надо признать, 

качество отдыха стоило того, тем более, хотелось показать матери основные страны. По 

прилету нас заселили в какую-то халупу на первом этаже с одним окном и дверью: две 

кровати и посередине маленькая тумбочка, что меня не совсем устраивало. Негде даже 

развернуться. Поэтому, долго не думая, пошел к управляющему отеля, чтобы разобраться 

и попросить более комфортабельные условия. Не знаю, каким чудом, но они пошли нам 

навстречу. Сотрудники отеля предоставляют второй этаж в отдельном коттедже, с 

гостиной, двумя чистыми аккуратными спальнями и кухней. Не сравнить с тем, куда 

изначально поселили, причем за это они сверх цены ничего не взяли, что нас весьма 

порадовало. Так коморку мы променяли на настоящие хоромы!  

С первого дня пребывания, я взял в аренду байк, на котором мы объехали близлежащие 

деревни и старые города. Видел, как живут коренные жители, особо не стесняющиеся 

приезжих. Можно было неоднократно заметить, как они справляют нужду чуть ли ни 

посреди улицы. Да и достопримечательностями не был впечатлен, скорее напротив, 

заброшенные храмы и дома вызывали во мне не лучшие чувства. Беднота повсеместная, 

чего там скрывать. По сравнению с курортными зонами, разница существенная. К тому 

же, однажды мы попали в непростое положение, когда нас стала преследовать полиция. 

По-видимому, мы что-то нарушили. Я делал вид, что останавливаюсь. И когда их машина 

максимум снизила скорость, почти затормозила, мне удалось развернуться и пойти назад. 

Таким образом, мы разошлись по разные стороны. Вот какое нас ожидало приключение 

на ровном месте. Чудом избежал штраф за нарушение правил дорожного движения. Не 

хотелось портить отдых непредвиденными расходами, однако настроение подпортил 

другой неприятный случай и связан он с моим отравлением. Отдыхая на пляже, решил 

поесть папайи. На жаре меня, прям, серьезно развезло, начало выворачивать наизнанку. 

На протяжении четырех дней я находился в болезненном состоянии. Пришлось 

прибегнуть к нашим традиционным методам лечения, чтобы прочистить желудок: в 

качестве медицинской профилактики использовал крепкие спиртные напитки. Всѐ 

указывало на то, что Гоа – не мое место. Никак оно меня не хотело принимать. Хотя 

многим туристам оно нравилось. 
 

“В канун моего отъезда, я встретил здесь русских эмигрантов, кто являлся постояльцем этих мест. 
Они любили Гоа за ту свободу, которую она им предоставляла. И данная свобода заключалась в  

наркотических веществах. На всю жизнь запомнилась фраза одного из любителей покурить: “Когда 

вернешься в Москву, никому не говори, что тут так классно!”. Чего он опасался, ему одному известно. 
Но я сдержал свое слово и никому не сказал про наркоманские районы Индии, потому что по факту о 

них ничего не знал”. 

 

На тот момент у меня работало праздничное агентство, поэтому по выгодной цене мне 

удалось заказать пару футболок с логотипом фирмы и названием сайта. Их качество 

одежды меня порадовало, тем более, по тем ценам, по которым они сделали. Буквально 

пять долларов за штуку заплатил, и при этом еще можно было торговаться. Мне казалось, 

торговля – это их родное занятие. Какую бы цену они называли, и сколько бы вам не далось 

выторговать, они всѐ равно останутся в плюсе, будто товар им достается бесплатно. 

Хитрость их основная черта, однако меня это никак не задевало. Их нелегкое положение 

можно понять: огромное количество населения, живущее на грани бедности. Треть всех 

бедных людей в мире находятся в Индии. Здесь ярко выражено социальное неравенство: 

богатые очень богаты, бедные очень бедны. Но я относился в равной 
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полицейские – список можно продолжать до бесконечности. Их культура и менталитет 

мною легко воспринимались. В дальнейшем именно сюда я буду приглашать своих друзей 

и близких, чтобы праздновать различные мероприятия, в том числе и день рождения. Сюда 

же возил маму на обследование, когда у нее обнаружили рак. Одно время я даже изучал 

язык, чтобы мне легко было общаться с итальянцами, чего давалось мне совсем не сложно. 

Постепенно я стал вливаться в их общество через разные сферы и посещать эту страну 

намного чаще. Помню, ловил себя на мысли, что летаю в Италию, как на дачу, чуть ли ни 

каждые выходные. Отдельное спасибо авиакомпании “Победа” за дешевые рейсы вне 

сезона. Классно делать бизнес со страной, куда хочется прилетать вновь и вновь. Тогда в 

твоей душе происходит что-то такое, отчего ты испытываешь настоящее удовольствие от 

жизни. Но в Москве меня ждали дела, поэтому приходилось возвращаться обратно, хотя 

мыслей остаться в Италии насовсем, как таковых, не возникало. Нужно совмещать 

приятное с полезным, но не превращать это в бытовуху.  

Познакомившись с новым партнером на горнолыжном курорте в Сочи, я помогал ему 

осуществлять кое-какие финансовые операции, задействуя итальянские коммерческие 

структуры. Он специализировался на брендовой одежде: по сезону закупал коллекции в 

Италии, а потом реализовывал их на торговых точках в Набережных Челнах. Его головные 

боли с хранением товара и переводом денег наталкивали меня на определенные выводы. 

То есть, глядя на его промысел, я задумывался: а есть ли смысл заниматься чем-то другим, 

когда с одной удачной сделки по мебели можно заработать до ста тысяч долларов. С 

низкими чеками я уже сталкивался, когда занимался Интернет-магазином детских 

развивающих игрушек. Повторять ошибок не хотелось. Если брать выше и говорить о 

покупке недвижимости в Италии с целью дальнейшей сдачи в аренду, то этот вопрос 

остался пройденным этапом, и не подтвердил собственную надежность еще в Испании. 

Легче просто приезжать на пару дней, куда душе угодно, чем держать пустующие 

помещения и платить за них. Поэтому ни с одеждой, ни с квартирами, я не стал здесь 

рисковать. Итальянская мебель обеспечивала меня всем необходимым, она давала мне 

постоянство и стабильность, а вместе с тем снимала ряд вопросов, связанных  

с закупкой и хранением продукции. Ведь для привлечения потенциальных клиентов 
достаточно лишь образцов и эскизов. Думаю, этих аргументов более чем предостаточно, 

чтобы развиваться только в своем направлении и не распыляться на другие итальянские 
рынки. Несомненно, интерес всѐ равно проявлял, но серьезно не рассматривал.  
 

Италия способна любого сделать счастливым! 
 
 

§ Отдых и путешествия: Финляндия  

Не все поездки заграницу носили положительный характер, иногда, нас заносило на 

поворотах. Первый визит в Финляндию состоялся еще в студенческие годы, когда удалось 

прикупить недорогую путевку всего за четыре тысячи рублей. Мы с друзьями решили 

воспользоваться такой возможностью и отправиться на три дня в Хельсинки, но эти 

незабываемых три дня надолго отложатся в моей памяти. “Если не хватает в жизни 

приключений – создай их!” – наверное, этим принципом мы и руководствовались. Перед 

стартом мы закупились в супермаркете блоками “LM”. Где-то мы узнали, что в Европе 

очень высокие цены на алкоголь и сигареты, поэтому решили немного с поездки 

подзаработать, тем самым вернуть затраченные на путевку средства. На границе 

оказалось, мы не одни такие умные – гиды, кто часто мотается в Финляндию, давно 

промышляли контрабандой. Они разбрасывали продукцию между пассажирами, а на 
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По возвращению из святых мест, всѐ внутри меня стало меняться. Я словно начал 

обновляться в духовном, физическом и психологическом плане. На вещи в прошлом 

смотрел уже под совершенно другим углом, понимая: какие бы ни были жизненные 

трудности и препятствия, они лишь закаляют нас и делают сильнее. Теперь мне хотелось 

вставать раньше и ложиться вовремя, строго соблюдая распорядок и режим дня. Держать 

свое состояние под контролем, не поддаваясь лишним эмоциям и депрессии. Также я 

перешел на здоровое питание, исключая из рациона продукты с вредными пищевыми 

добавками (сюда же, жиры, холестерин, углеводы и т.д.). Сон, еда и, конечно же, спорт! 

Спорт вновь вернулся в мою жизнь, как в старые добрые времена, когда я стремился быть 

первым, преодолевая длинные дистанции, когда он приносил мне соответствующие 

дивиденды. Сложно давались утренние пробежки, поездки в спортзал, батутный центр, 

посещение массажа, но они однозначно улучшали мое самочувствие. Утром я наполнялся 

свежей энергией, которую хватало на весь предстоящий рабочий день. Такого рода 

эксперименты и исследования над собой в скором времени давали свои результаты. 

Воскресенье стал для меня днем Силы, когда я выключал средства коммуникации, ни с 

кем не разговаривал, ходил в Церковь, на прогулки, где заряжался и духовно обогащался.  

“Какой бы вы не выбрали вид отдыха, он безусловно пойдет вам на пользу!” -  
 

Отдых стал для меня залогом хорошо состояния, трезвых мыслей и 

новых бизнес-идей 
 

Тогда-то я познакомился с йогой – довольно модным индийским течением с набором 

полезных практик. В одной из школ я заинтересовался бикрам-йогой или по-другому она 

называется “горячая” йога, кода комплекс упражнений делается в нагретом помещении 

(при температуре 30-40 градусов и влажностью 40-50%), что способствует 

восстановлению после тяжелых травм или жизненных застоев. Занятия в школе проходили 

несколько раз в месяц по девяносто минут и я решил записаться. Почему бы и нет? 

Хотелось открыть для себя нечто новое, ранее неизведанное. Не все выдерживали данное 

напряжение, а мне как-то зашло хорошо, очень помогало для суставов, растяжки  

и различных зажимов, наверное, потому что раньше активно занимался футболом. Таким 
образом, здоровый сон, сбалансированное питание, вода, спорт, йога, отдых, духовность 
полностью переключили меня и сформировали ряд полезных ежедневных привычек. 
 

“Помнится, записался даже на латиноамериканские танцы в стиле танго, чтобы понимать, как 
музыка влияет на меня и сказывается на психоэмоциональном состоянии моей партнерши. Я ощущал, 

переживал новые эмоции и тем самым заново познавал мир. Также заинтересовался системой  
упражнений TRX, в которой один конец тела опирается на землю, а второй закреплен в специальных 

петлях, что через прокачку мышц благотворно влияет на вес. Начал закаляться, обливаясь холодной 

водой по утрам и перед сном. Таким образом, я выработал собственный курс по улучшению Здоровья, 
отчего изо дня в день придумывал себе новые испытания…” 

 

Тогда-то у меня и появилась Идея-миссия, связанная с воплощением медицинского 

проекта. Как видите, я вынашивал ее очень долго, при этом рождение состоялось “внутри, 

а не снаружи”. Что значит, “внутри, а не снаружи”? Это значит, я не смотрел на кого-то, 

не сравнивал, не бежал по уже протоптанным дорогам, чтобы заработать. Нет. Я 

сконцентрировался чисто на себе, на внутренних ощущениях, подключая к процессу 

здравый анализ… и когда произошла вспышка бизнес-идеи, тогда я почувствовал 

гармонию. Словно душа и разум вместе сказали: “Да! Действуй!”. И я приступил к работе, 

которая приносила мне удовольствие и резонировала с моим образом жизни. 
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выражалась моя благодарность… Но это самое меньшее, что я мог ей предложить, по сравнению с 
тем, что подарила Мама нам с сестрой…”  

 

Лишь тогда, когда ты всѐ пережил и переоценил, только тогда начинаешь по-

другому воспринимать Жизнь 
 

Помню, когда у мамы был период ремиссии, то я старался вывозить ее за город, где мы 

собирали грибы. Также покупал ей билеты на концерты и культурные мероприятия, чтобы 

она не сидела дома одна. Несмотря на то, что мне все говорили, мол, надежд уже нет 

никаких, я продолжал проводить с нею время и жалел о том, почему раньше так мало 

уделял ей внимание. Например, в студенческие годы звонил ей один раз в неделю, а то и 

реже, таким образом желая показать собственную самостоятельность и независимость. А 

маме было сложно привыкнуть и она просила звонить каждый день. Потому что 

переживала, потому что очень сильно любила меня, но эту любовь старалась не выставлять 

наружу. Лишь через многие годы, когда я подрасту и начну немного разбираться в жизни, 

она мне скажет, что любит меня. Помню последний, организованный мной, мамин 

юбилей, когда ей исполнилось шестьдесят лет. Взяли в аренду ресторан, концертную 

площадку, пригласили гостей, ближних и дальних родственников – она была весьма 

впечатлена и очень довольна данным праздником. День рождение разделился на две части: 

сначала для широкого круга людей, потом в узком семейном кругу. Наверное, впервые я 

увидел ее такой счастливой – именно такой она мне и запомнится. Всѐ плохое из памяти 

выветривается, остаются только самые лучшие воспоминания. Я понимал, что предпринял 

всѐ, что было в моих силах, чтобы сделать ее по-настоящему счастливой. Пожалуй, это и 

являлось моей главной целью… моей благодарностью! Никакие слова ее не мотивировали 

так, как выражение моей благодарности в действиях. Она чувствовала ее… Уверен, она 

чувствует ее и сейчас…! 

 

§ Восстановление Здоровья  

После ухода мамы, здоровье мое подкосилось очень сильно. Активизировались все старые 

болячки, преследовала бессонница и различные нервные расстройства. Нужно было как-

то брать себя в руки и восстанавливаться на физическом, психологическом, 

эмоциональном и духовном уровне. Каждую неделю в течение полугода мне необходимо 

было куда-то выезжать, чтобы не зацикливаться на прошлом и переключаться, то есть, 

жить настоящим. Благодаря моим друзьям, я вылетел на остров Крит, в Грецию, и пробыл 

там некоторое время. В этот же период я заехал в свою новую квартиру, в которой сделал 

ремонт. Стал посещать разные мероприятия по духовному росту, дабы как-то 

социализироваться и включиться снова в общественную жизнь.  

На одном из семинаров я подчеркнул для себя очень важную вещь:  
 

Ваше физическое состояние напрямую влияет на эффективность ваших дел 
 

Впервые тогда я увидел колесо жизненного баланса, где четко показано, каким образом 

должно осуществляться взаимодействие души, разума и тела, чтобы человек чувствовал 

себя полноценным божественным созданием. Я стал придерживаться их основных 

принципов. Любое открытие или озарение тогда шло мне на пользу. Особенно, что 

касается духовной пищи, то она наилучшим образом благоприятствовала моему 

выздоровлению. На новогодние праздники я решил уехать в святое место – Оптина 

пустынь монастырь, где проводил в молитвах утренние, дневные и вечерние службы. 

Именно там я насытился духовно и обрел силы для дальнейшего оздоровления. 
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тридцать лет я ощущал себя стариком. Таким образом, происходил удар за ударом на 

физическом, психологическом и духовном плане. Наверное, девушка не выдержала такого 
эмоционального давления и мы по обоюдному согласию решили расстаться. 
 

“Мама не боялась выделять деньги на мои бизнес-проекты. Она всегда до конца верила в меня. Помню, 
на первом курсе я загорелся идеей реализации турецкого трикотажа. У нее даже не возникало 

вопросов: “Почему”, “Как” и т.д., она готова была вложиться без каких-либо условий. Ее  
безусловность наряду с поддержкой вселяла в меня уверенность, исключая любые сомнения, что 

может не получиться. Потом началась тема с телефонами и компьютерами, которые покупал 

дешевле в Москве на оптовой базе, а продавал дороже в Калуге. И тут я чувствовал мамину 

поддержку и не одного упрека, мол, зачем ты этим занимаешься, посвящай больше времени учебе. И 

даже тогда, когда меня собирались отчислять из универа, она приехала и поспособствовала моему 

восстановлению... И даже тогда, в мой адрес не прозвучала никакого упрека… Ни разу не припомню… 

Я благодарен Маме за понимание, за интерес к моим идеям, наконец, за веру в меня…!” 

 

После того как маме диагностировали рак, я жил практически в больничках и клиниках.  

К кому только я не обращался за помощью, к кому только не приезжал и не показывал 

маму – везде сталкивался с одинаковым ответом. Они перепасовывали нас от одного врача 

к другому, а когда я вновь возвращался к тому, кто уже обследовал, тот готов был 

зашвырнуть в меня амбулаторную карту, лишь бы я больше к ним не приходил. Вот она, 

наша отечественная медицина. Сплошные отказы и ничего более… ничего конкретного. С 

трудом мы получили биопсию, потом последовала операция, химиотерапия, благодаря 

чему вышли на период ремиссии, который принес с собой облегчение, но совсем 

ненадолго. Расслабляться не приходилось. Чтобы добиться хоть каких-то дальнейших 

результатов, направленных на улучшение состояния мамы, я готов был пойти на всѐ, 

бросить все силы и средства на ее полное выздоровление. Дрался до конца! Итак, 

полностью раздавленный отечественной системой здравоохранения, бессильной и 

бесполезной, я решил отвезти маму в Италию и там показать ее местным онкологам, а 

также чтобы немного отвлечься от суровой российской действительности.  
Нас пригласила к себе Кристина, моя давняя знакомая, которая очень благожелательно 

отнеслась к нам: предоставила жилье в Милане, давала дельные советы и рекомендации, 

возила маму по разным местам, за что ей следует сказать отдельное: “Спасибо!”. Это 

последняя зарубежная поездка мамы, где она прожила около восьми дней. Европейский 

институт онкологии тоже ничего предметного не сказал, кроме поддержки 

химиотерапией. Однако мы надежд не теряли и продолжали показываться врачам. По 

прилету домой, мамино состояние вновь ухудшилось. С каждым днем ей становилось всѐ 

хуже и хуже: пропал аппетит, плюс постоянные страшные боли, мучавшие и изводившие 

ее на нет, от которых она кричала и падала в обморок. Вызывали скорую чуть ли ни каждые 

два-три часа – давали уколы, кормили таблетками и лекарствами, лишь бы ей стало лучше. 

Конечно, это не могло ни сказываться и на моем здоровье, но мамино выздоровление меня 

беспокоило куда сильнее, нежели собственная жизнь. 
 

“Возвращаясь к благодарности, следует сказать – она может выражаться, как на словах, так и в 

действиях, то есть, наших конкретных поступках. По моей инициативе сделали Маме загранпаспорт, 

после чего она увидела множество других стран – Турция, Египет, Индия, Италия, Испания и т.д. Ей 

нравились наши совместные путешествия в теплые страны посреди дождливой осени или вначале суровой 

зимы! Итак, пошло-поехало, и она стала летать на отдых уже вместе с подругами. Я постарался привить 

ей культуру отдыха, иначе она бы так и продолжала довольствоваться Калугой, деревней, дачей и 

близлежащими санаториями… Я полностью изменил ее отношение к отдыху, потому что понимал, 

насколько это улучшит качество ее жизни – пожалуй, таким вот образом 
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понтов и роскоши не оставалось и места. Количество скопленных денег позволяло мне продлить жизнь 
матери, чтобы побыть с нею еще немного…” 

 

Проблема не приходит одна – горы трудностей свалились тогда на мои плечи. Сначала 

позвонил партнер и сказал, что выходит из бизнеса. Поставил перед фактом в самую 

сложную минуту, вынуждая практически в операционной разрешать возникшие вопросы. 

Раньше между нами существовала негласная договоренность: любые задачи решать 

совместно, а теперь же партнер вопреки условным договоренностям, без объяснения 

причин, берет и уходит из проекта заниматься своим собственным делом из-за чего я 

теряю большие суммы денег. И мой бизнес стоит под угрозой краха. Тут же подстегнул 

курс евро, который подскочил до рекордных показателей, чуть ли ни до ста рублей за 

единицу (с 39₽ до 100₽ за 1€), отчего все мои накопления, находящиеся в российской 

валюте, включая текущий заработок, обесценивались в несколько раз. Причем, эти скачки 

рубля происходили чуть ли ни каждый день… за день рубль мог упасть на десять, 

пятнадцать, двадцать процентов… А клиент, как правило, за итальянскую мебель 

расплачивался в нашей валюте, поэтому пока добежишь до банка, большую половину 

потеряешь, плюс комиссия при обмене. Всѐ шло к дефолту, включая мою жизнь, которая 

шла под откос и падала в цене. Люди, опечаленные данным положением, понеслись в 

банки забирать вклады, отчего многие финансовые структуры пребывали на грани 

банкротства. Тоже самое произошло и с моим банком “Связной”, где я обслуживался – его 

лишили лицензии. Какая-то сумма зависла, остальную часть с трудом удалось вытащить. 

Там же находились деньги фирмы, и без оборотных средств компания пошла бы ко дну.  

Чего еще должно было произойти, чтобы меня сильно удивило? Тут же нагрянули 

недовольные клиенты-чеченцы и требовали возврата средств из-за некачественного товара 

и несвоевременной доставки. Пока я снимал “по копейкам” деньги в кассах, они мне 

названивали и угрожали судебными разбирательствами. Потом приезжали ко мне всей 

семьей в офис с человеком из правительства и вымогали денежную компенсацию за 

причиненные неудобства. По сравнению с другими нагрянувшими трудностями, 

чеченские ребята казались мне лишь семечками. Были проблемы куда сложнее, чем 

нарушение оговоренных сроков доставки. К счастью, с ними более-менее обошлось, хотя 

бывали случаи, когда клиент выигрывал дела в суде (купил витрину за триста тысяч, а суд 

насчитал материального ущерба чуть ли ни на миллион). Тяжелые переговоры, 

нервотрѐпки, разбирательства доставляли мне дополнительные неприятности, но даже в 

тех кризисных условиях удавалось как-то договариваться и выруливать. В этот же момент 

закрывается итальянская фабрика, с которой долгое время сотрудничала моя компания, 

совместно выставлялись на выставках – итак, она признала себя банкротом, так и не 

вернув нам отправленные ей средства за предварительный заказ.  
 

Когда я думал, что достиг дна, то снизу постучали 
 

Слова польского сатирика Ежи Лец подходили для меня, как никогда кстати – снизу 

постучалась девушка и вывела меня на серьезный разговор. Наверное, она не вынесла тех 

испытаний, которые предстояло ей вместе со мной пройти. Ее тоже можно понять. В 

преддверии расставания, мы ездили с ней на две недели в Барселону, чтобы хоть как-то 

отвлечься и развеяться, но тяжелый ком событий продолжал преследовать нас. У меня 

пропал аппетит, появилась бессонница, давило в области сердца, болели суставы, 

постоянные нервные срывы, одним словом, проснулись все старые травмы. В свои 
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навязывались человеку и считались вполне нормальным явлением. Плата за труд в постсоветском 
обществе принималась за дурной тон. Запомните, ничего бесплатного не бывает: если вы  

прикладываете к чему-то какие-то усилия, они должны быть соответственно поощряться. И никак 

иначе… Сколько моих сверстников проработало пустых трудочасов – их использовали постоянно, 

кидая на зарплату. Людей кидают не потому что работодатель плохой, а потому что подчиненный не 

способен поставить себя таким образом, чтобы ему заплатили, ссылаясь лишь на человеческое 

доверие. Опять же, это недостаток воспитания… Благодаря Маме, мне удалось этого избежать во 

взрослой жизни –родительское зерно, посеянное в детстве, со временем приносило свои дивиденды…” 

 

§ Болезнь Мамы  

Тема здоровья не обошла нашу семью и коснулась лично меня осенью 2014 года. С начала 

октябре до середины декабря был непростой период, как в семейном, так и в финансовом 

плане. Чего, казалось бы, могло быть страшнее? Во время очередного отдыха мама 

заметила за собой легкое недомогание – постоянно ее тянуло в тепло, так как она 

испытывала холод и мерзла. По возвращению домой я предложил ей пройти обследование 

из-за подозрительных признаков болезни, которые также успели отразиться и на теле: у 

нее раздут был живот. Тогда-то (8 октября 2014г.) ей и ставят диагноз четвертой 

термальной стадии рака – жить оставалось совсем ничего. Один-два месяца. Данные слова 

врача прозвучали для меня, как приговор. Всѐ, что ни происходило  

с мамой, напрямую отражалось и на моем здоровье. К своим тридцати годам я оказался не 

готов столкнуться с подобными испытаниями судьбы. Жизнь трещала по швам… На тот 

момент я встречался с девушкой – она единственный человек, кто мне тогда помогал и 

поддерживал, за что ей отдельная благодарность. Ее родители врачи, отец Яковлев Олег 

Михайлович неоднократно способствовал тому, чтобы маму принимали в Обнинском 

онкологическом центре, где медики проводили необходимые обследования (диагностика, 

МРТ, УЗИ и т.д.). Тогда я впервые всерьез столкнулся с проблемами отечественной 

медицины. Если бы не знакомства, то никто бы даже не принял маму на лечение: 

“Ступайте домой и спокойной умирайте” – примерно это выглядело так.  
И выходя из кабинета мне нужно было что-то маме отвечать на вопрос: “Ну, что 

сказали?”. Однако, откуда-то появлялись силы и я улыбался маме в ответ: “Всѐ будет 

хорошо – нас обязательно прооперируют”. С врачами спорить бесполезно, а тем более 

кому-то и что-то доказывать, выяснять отношения, злиться на всю систему российского 

здравоохранения, потому что время измерялось не по дням, а по часам. Оно требовало от 

меня конкретных неотлагательных действий - “здесь и сейчас”. Передо мною тогда стояла 

лишь одна цель: чего бы там ни было вылечить маму, отдать хоть всю свою энергию на ее 

спасение. Разом забыть про всех и вся ради нее…! Вот он мой единственный смысл на тот 

момент. Я перестал брать трубку, когда звонили с офиса, когда разрывали телефон 

клиенты и засыпали меня угрозами подать в суд… зато я сделал тысячу звонков и провел 

столько же встреч, чтобы спасти маму. При этом приходилось успокаивать старшую 

сестру и говорить, что мы непременно справимся! Откуда я находил данную уверенность 

в том жизненном хаосе и беспорядке – до сих пор остается непонятным. Вот он тест на 

выживаемость, когда всѐ кругом летит в пропасть. Но я продолжал бороться! 
 

“Меня благодарила Мама за то, что я мотивировал ее, пытался веселить, посвящать ей всѐ свое 

время, хотя на самом деле благодарить должен был я… Мама учила меня не только зарабатывать 
деньги, но и откладывать их для пользы, вместо того, чтобы впустую их не растрачивать. Вряд ли 

мне сейчас вспомнить о бесполезных тратах и были ли они вовсе…? Не припомню. Настолько я впитал 
эту “философию денег”, настолько осознал ее ценность для общего благополучия, для семьи, что для 
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§ Телехелс или телемедицина  

Понимая проблемы современной медицины и столкнувшись с ее последствиями лицом к 

лицу, мне захотелось сделать нечто полезное для общества. Я называю это 

благотворительным проектом, созданным в честь мамы. Его реализация и повсеместное 

использование помогло бы многим пациентам избежать трудностей, связанных, прежде 

всего, с диагностикой и лечением заболеваний. Наверняка, некоторые из нас сталкивались 

с фактами, когда разные врачи ставили, порой, противоречивые диагнозы. На Интернет-

площадке я хотел собрать только профессионалов высокого уровня, пришедших в 

профессию по призванию, а не ради зарабатывания денег. Добропорядочность 

специалистов в сфере здравоохранения сегодня дорогого стоит. К тому же, далеко не во 

всех регионах России, больницы и поликлиники могут похвастаться качественным 

техническим оснащением. Ряд этих и других сложностей мы  

с командой разработчиков собирались решать с помощью онлайн-платформы, где любой 

человек из разных уголков мира мог бы задать специалистам интересующий вопрос или 

показать результаты анализов, чтобы на основе их получить адекватный ответ. После 

тщательного обдумывания я незамедлительно приступил к воплощению планов по 

разработке соответствующих гаджетов и девайсов “Врачи Онлайн”, а также программ 

лояльности для потенциальных клиентов. Хотелось сделать чего-то масштабное, 

глобальное и невероятное с точки зрения современных технологий. 
 

“Многие меня отговаривали от реализации данного проекта, приводя бесчисленное число доводов 

“против”. Я таких людей старался избегать и не слушать, а если и слушать, то пропускать через 

фильтры всю полученную информацию. Если, вдруг, вы загорелись какой-то бизнес-идеей, а потом с 

кем-то поделились ею, то будьте готовы встретиться с критикой, которая в редких случаях бывает 

полезной. Вообще, советую никому не рассказывать (кроме инвесторов и бизнес-партнеров) до полного 

воплощения, а лучше избавить себя от окружения людей, тянущих вас на самое дно. Они вытягивают 

из вас жизненную энергию, что вредно сказывается на здоровье и общем настроении. Только сильные 

духом личности с твердым внутренним стержнем поспособствуют вашем росту и быстрому 

восхождению” 
 

Телехелс я представлял, как стартап, на специализированных онлайн и офлайн ресурсах,  

в том числе и бизнес-школах, где постоянно подпитывался новыми знаниями 

относительно своих следующих IT-решений. Также принимал участие в стартап-

акселераторах России, проходящих в “Сколково”, где отбор участников всегда считался 

очень строгим (30 претендентов на место). Таким образом, я учился везде, где только 

возможно! Посещал трехмесячные курсы: “Как запустить проект”, “Как оперативно 

протестировать продукт”, “Как заполучить первых клиентов”, “Как работать с заявками на 

сайте”, “Как сформировать профессиональную команду”, “Наука управления бизнесом и 

персоналом” и т.д. Плюс к тому выслушивал обратную связь и экспертную оценку. Нужно 

понимать, если вы собираетесь запустить какой-то сложный стартап, то вам понадобится 

мнение специалистов, без него вряд ли справиться и достичь желаемых результатов. 

Поэтому я стучался во все двери и презентовал свой продукт телемедицины. 
 

“Это сейчас, когда у нас имеется мобильное приложение Телехелс, где порядка пятидесяти клиник и 

ста врачей, около тысячи пациентов в базе, более трех тысяч скачиваний продукта, около трѐхсот 
консультаций, я понимаю, насколько мои приложенные усилия стоили того, чтобы этим серьезно 

заниматься. Никогда еще у меня не было такого рвения к воплощению идеи, как с проектом 
телемедицины…” 
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С помощью реализации данного проекта я смог выработать в себе ряд положительных 

качеств. Во-первых, быстрота и скорость принятия решений. Без этого никак, особенно в 

сфере разработки IT-технологий, где ответы на вопросы нужно находить за считанные 

минуты. Если немного подзатягиваешь со сроками, то получаешь непредвиденную 

расходную часть, то есть, за любые задержки платишь дополнительными издержками. Во-

вторых, умение коммуницировать с людьми. Когда твой продукт разрабатывает 

множество программистов, а потом столько же человек занимается вопросами 

продвижения и продажи, то тут без хороших доверительных отношений не обойтись. 

Конечно, важно окружить себя добросовестными сотрудниками, но при этом не надо 

отличаться от них своей недобросовестностью. В-третьих, внедрение соответствующих 

знаний на практике. Я – не теоретик, я больше практик. Тем более, мой опыт в Интернет-

бизнесе говорит уже сам за себя. Если у меня появляются какие-то идеи, то я не 

откладываю их в долгий ящик, они у меня не пылятся на полке в виде бесчисленных 

черновиков – я их применяю сразу. Потому что в IT-сфере Ваша сегодняшняя 

продуктивная мысль назавтра может устареть, протухнуть, так сказать, утратить срок 

годности. Век высоких технологий стремителен, поэтому некогда оглядываться назад и 

смотреть в прошлое, искать там собственные ошибки, гораздо лучше учиться на своих 

ошибках здесь и сейчас. В-четвертых, лидерские качества. Ты ведешь за собой целую 

команду, которая поверила в твои светлые идеи. Любой промах или поражение есть 

поражений всех участников. Нужно осознавать степень ответственности за каждого и не 

перекладывать ее на плечи подчиненного, чем многие руководители по сей день сильно 

грешат. Отличие хорошего лидера от плохого заключается в том, что хороший лидер после 

просчета задается вопросом: “Что я сделал не так?”, а плохой – “Кто сделал не так?”, после 

чего увольняет сотрудника, дает выговор или штрафует. Благодаря лидерским качествам 

я научился управлять командой, мотивировать и вдохновлять каждого на большие 

подвиги. Это тоже очень важная черта настоящего руководителя! 
 

“Если ты запускаешь глобальный проект, то тобой могут заинтересоваться иностранные партнеры 

и спонсоры. Для получения знаний и обмена опытом в сфере телехелс, специально летал в Лондон и 

Соединенные Штаты. Там намного лучше развита телемедицина, чем в России, она поддерживается 

на государственном уровне с помощью национальной системы здравоохранения. Поэтому всегда есть 

чему поучиться.  В Европе и США, по-прежнему, до 70% обращений онлайн к врачам общей практики, 

где они получают советы рекомендательного характера. Плюс к тому же, за людей платит компания,  
в которой они работают, так как руководство любой крупной коммерческой 

структуры заинтересовано в высоких показателях своего персонала”  
 

Мы были практические первыми на рынке телемедицины в России. Наш 

проект стартовал задолго до принятия соответствующих законов в этой сфере 
 

За первый год разработки проекта было пройдено много этапов. Главный продукт, 

который удалось выпустить – это мобильное приложение телехелс, а также 

соответствующая Web-платформа (в том числе англоязычная версия) с целевым 

ежедневным трафиком. Данная ниша оказалась узкой и особо не конкурентоспособной: 

мелкие и средние игроки ушли сразу, остались лишь крупные (например, сотовые 

операторы с огромной базой данных и холдинги), с кем приходилось тягаться на серьезном 

уровне и делить рынок, чего было весьма непросто. Кто-то предлагал “упаковывать” 

телемедицину в турпакеты, а также в предрейсовый медицинских осмотр водителей 

дальних поездок, кто-то напрямую сотрудничал со страховыми организациями. Каждый 

игрок здесь выкручивался, как только умел. 
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То, что медицина будет и дальше популяризироваться на рынке онлайн услуг 

всевозможными способами, это неоспоримый факт. Ее интеграция в нашу жизнь 

неизбежна. Вспомните, лет десять назад, как мы относились к использованию банковских 

карточек, например, Visa и MasterCard. Или к Интернет-покупкам за рубежом. Все в 

основном рассчитывались наличными в местных супермаркетах, не отходя от кассы. 

Других методов оплаты не существовало. Сейчас же, люди спокойно пользуются услугами 

банков, хранят на картах собственные средства, передают их, оплачивают с помощью них 

рекламные кампании, авиаперелеты, погашают кредиты в любом уголке мира и т.д. 

Каждое государство заинтересовано в глобальных изменениях на рынке виртуальных 

денег, тем самым оно оптимизирует свои средства и легко контролирует финансовые 

потоки. Есть миллион способов и сервисов, как сегодня воспользоваться кредиткой, или 

онлайн-кошельком, или другими платежными ресурсами в Интернете. А тут еще 

подоспела новомодная криптовалюта – биткоин, эфириум, альткоины, которые в скором 

времени создадут серьезную конкуренцию международным банкам. С отечественной 

телемедициной тоже самое! Пока к ней относятся с настороженностью и скепсисом, но 

лишь пока, хотя на Западе она уже активно развита и совсем не уступает традиционным 

медицинским компаниям. 
 

“Помнится, запуск Интернет-магазина итальянской мебели… Как на нас смотрели конкуренты, кто 
на протяжении многих лет осуществлял деятельность только в офлайне. Некоторые смеялись, 

некоторые недоумевали, мол, как так, они не имеют своего шоу-рума, выставочного центра, и даже  
офиса, однако успешно захватывают часть рынка. Прошло немного времени и многие мебельные компании 

последовали нашему примеру, но мы их уже опережали на два-три года. С телехелс произойдет тоже 

самое… Сколько бы сейчас врачей с недоверием относилось к онлайн услугам, не пройдет двух-трех лет и 

они осознают эту необходимость. Рано или поздно, они пойдут за нами…” 
 

Наши многочисленные исследования показали актуальность данного проекта для 

общества, особенно, для людей из дальних регионов (Новосибирская, Иркутская, 

Архангельская область, Крым) и тех, кто проживает далеко за рубежом (США, Европа, 

Канада). Вот наша основная целевая аудитория на сегодняшний день, с которой мы 

работаем. Первые обращения из городов со средней и малой численности населения 

выявили ряд проблем. Например, не было на местах соответствующих специалистов: 

офтальмологов, окулистов, кардиологов и т.д. И мы решаем эти проблемы по мере их 

поступления с помощью качественной онлайн-консультации рекомендательного 

характера от врачей общей практики, профессоров и докторов. Признаться, тяжело велась 

работа по завоеванию конечного потребителя (по технологии “би ту си”), поэтому мы 

перевели фокус на сотрудничестве с юридическими лицами (по технологии “би ту би”), а 

именно с теми компания и корпорациями, кто мог бы внедрить и распространить систему 

телехелс внутри собственной структуры с помощью различных мероприятий. Например, 

программы нематериальной мотивации в виде “Дня Здоровья”, “День бега”, “Городские 

фестивали ЗОЖ” (здоровый образ жизни), “Воркауты”, где лояльность потенциальных 

клиентов к продукту гораздо выше, нежели стучаться к ним напрямую через рекламу. 

Благодаря подобным взаимодействиям с кадровой службой корпорации (“HR”) 

завоевывается доверие конечного потребителя (“комьюнити”). И как следствие, 

сотрудники начинают советовать продукт своим знакомым, друзьям и родственникам.  

Наш главный лозунг:  
 

Мы помогаем людям улучшить качество жизни! 
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Очередная идея развития нашего проекта заключалась в сотрудничестве с самими 

клиниками. В первую очередь необходимо было узнать об основных проблемах, которые 

тяжело разрешаются на местах (особенно в регионах). Мы предлагали собственные 

решения и давали рекомендации, как привлечь и удержать пациента (в нашем случае 

клиента) через онлайн-консультацию, как автоматизировать базу данных, как 

конвертировать в электронный формат медицинские и амбулаторные карты, как увеличить 

показатели удовлетворенности выздоровлением и по каким критериям давать оценку 

качества того или иного специалиста. Например, во многих поликлиниках имеется 

огромная “клиентская база”, которая никак и никем не управляется. Это является очень 

ценным ресурсом для соответствующего софта, разрабатываемого нами, с помощью чего 

можно будет оцифровывать информацию. Пробную версию софта каждый сможет 

установить на собственный телефон и в любой части мира связаться со своим врачом. По 

истечению тестовой эксплуатации проги, подписчик продлевает использование сервиса (≈ 

3 тыс. руб.). Сейчас ведется работа над функционалом гаджета, установка различных 

фильтров для градации по регионам, городам, по крупным и мелким клиникам, по 

назначению и специализации, по расписанию и т.д. Для молодых частных медицинских 

учреждений подобного рода разработка окажется весьма полезной, потому что с ее 

использованием они смогут обеспечить себе постоянный трафик целевых пациентов. Что 

касается самих клиентов, то подписка на продукт для них будет выгодна, так как за счет 

этого они получат скидки (на анализы, диагностику, консультации) во многих 

коммерческих поликлиниках, с кем у нашей компании подписаны партнерские отношения 

о взаимном сотрудничестве. 
 

“Когда я общался с телемедицинским сервисом в Силиконовой долине, поступила интересная идея по 

объединению усилий наших компаний, чтобы строить совместную корпорацию, типа McDonald’s. Их 
капитализация за счет ICO стремительным образом увеличивалась, поэтому предлагали часть доли 

своего бизнеса в токенах. Нам пришлось отказаться от данного предложения, но обратную связь мы 
получили довольно качественную. Это доказывает то, что наши американские партнеры давно уже  

по-другому рассматривают бизнес, бизнес-модели, подходы и т.д. Более того, вопрос с ICO, как и 
вообще с инвестированием, в Америке решается куда проще. В любом кафе Сан-Франциско люди 

только и говорят про стартапы, искусственный интеллект, технологию блокчейн и др.” 

 

При разработке софта встал закономерный вопрос: каким образом производить оценку 

качества врачебной помощи? На этот счет поступало много различных предложений – 

начиная от написания отзывов самими пациентами, заканчивая составлением рейтинга 

администрацией на основе каких-то конкретных показателей. Наши разработчики 

остановились на системе “звездочек”, определяющих статус специалиста. Понятное, дело, 

рейтинг может, как подниматься, так и снижаться, непосредственно влияя на прямую 

выдачу в поисковике. Конечно, здесь есть много своих нюансов, связанных с 

объективностью оценки, ведь потребители тоже бывают разные, например, весьма 

придирчивые, требовательные, вечно неудовлетворенные, поэтому потребительскую ОС 

было решено пропускать через модерацию. Никто не заинтересован в низком уровне 

врачебной помощи, особенно в коммерческих медицинских учреждениях, где работа с 

клиентом стоит на первом месте. 
 

“Мой интерес в медицинской сфере распространялся также и на азиатский рынок. Оказывается, 
рынок телемедицины в 50 млрд. долларов делят между собой США и Китай. Было принято решение 

поехать в азиатские страны, чтобы понаблюдать и приобрести полезный опыт. Благодаря данной 
поездки, я понял, почему телемедицина там настолько популярна. Главная причина заключается в том, 

что клиники там переполнены людьми, поэтому весь основной трафик перешел в сферу онлайн”  
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Наша команда делает акцент на глобальном развитии проекта с привлечением 

международного трафика, а также с адаптацией продукта для иностранных партнѐров. Это 

можно осуществить, как с помощью прямой рекламы, так и с помощью таргетинга, пиара 

и соответствующих акций (включая “партнерки”). Европа, Америка, Азия являются 

нашими основными рынками, где мы собираемся развернуться в среде русскоговорящего 

населения. В том есть определенная выгода и для конечного потребителя, потому что цена 

очного приема врача за границей в шесть раз превышает стоимость онлайн-консультаций. 

Телемедицина на сегодняшний день упрощает жизнь многим людям – она экономит время 

и средства, а главное, способствует выздоровлению. Правда, в России данная сфера 

пребывает в плачевном состоянии: мелкие и средние игроки рынка несут колоссальные 

потери. Доходы с онлайн-консультаций не покрывают и половины расходной части 

компании, из-за чего многие уходят из бизнеса. Постоянно приходится придумывать 

нестандартные решения, которые помогут телехелсу популяризироваться и послужат 

толчком к его дальнейшему развитию. Главным катализатором здесь выступают 

партнерские программы с крупными компаниями и частными страховыми, медицинскими 

или фармацептическими учреждениями (по технологии “би ту би”), чем сейчас 

практически мы и занимаемся, помимо основных разработок эксклюзивных идей по 

цифровому внедрению продукта.  
 

Перспективы всегда есть – их нужно всего лишь найти! 
 

Со здоровьем, как и с бизнесом, должны быть выстроены долгосрочные планы. Нельзя 

один раз позаниматься и всю жизнь пребывать в отличной форме. Тоже самое и в бизнесе: 

если вы заинтересованы в его глобальном развитии, то каждый день необходимо 

предпринимать какие-то действия для достижения поставленных целей. Чуда не 

произойдет! Многие хотят к шестидесяти годам иметь идеальное тело, так почему бы к 

тем же шестидесяти не присовокупить идеальную многомиллионную корпорацию? 

Здоровье и бизнес должны идти рука об руку по одной дороге на пути к успеху и 

процветанию, но любое движение начинается с первого шага, с первого приседания, 

отжимания, подтягивания, с первой зарегистрированной фирмы и первой прибыли. Потом 

за счет формирования внутреннего стержня, дисциплины, намерения и мотивации, придут 

к вам соответствующие вашему уровню результаты. Да, бывают случаи, когда кто-то 

случайным образом единожды сумел хорошо заработать, например, на подъеме акций, а 

потом вспоминает этот успех, словно выигранную лотерею, до конца своих дней. Нам не 

нужны разовые и случайные сделки – мы стремимся к постоянно растущей прибыли. А 

это невозможно осуществить без регулярной тренировки, полезных привычек и 

личностной выносливости. Вскоре вы обнаружите, что отжимаетесь, приседаете и 

подтягиваетесь с легкостью сто раз. И с той же легкостью оборот вашей компании 

составляет сто миллионов долларов годовых.  
 

Только сегодня - начните с первого отжимания! 
 

“На это счет есть отличная притча про китайца. Он каждый день в течение года перочинным 
ножиком резал большое дерево. В результате он его распилил! Также происходит со спортом, 

здоровьем и бизнесом… Поэтому перочинный ножик вам в подарок!” 

 

Глава 8. «Напутствие»  

Время собирать жемчуга и делать выводы. В этой главе будут представлены все мои 
откровения и инсайты, сделанные на протяжении жизни, а также пока писалась данная 
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Девушка, которая вдохновляет, заряжает любимого мужчину женской энергией, 

необходимой для роста и развития, для стимула и мотивации. Однако есть женщины, 

требующие больше, чем отдающие – с такими нужно быть поосторожнее, либо вовсе 

постараться избегать их. В конечном счете они способны и разорить. Как это определить 

по собственному состоянию? Очень легко. После общения с таковыми чувствуешь себя 

опустошенным или подавленным. Такими образом, закрываются энергетические каналы,  

в том числе и финансовые. Например, я выделил пять основных качеств, помогающих мне 

определить, какая девушка мне наиболее подходит. Советую каждому составить 

подобный список. Во-первых, разговор. Мне должно быть с нею интересно и наше 

общение может длиться бесконечно абсолютно на разные темы. А если темы закончились, 

то с нею приятно и помолчать. Никакого дискомфорта при коммуникации я не испытываю. 

Во-вторых, понимание. Она должна понимать, чем я занимаюсь, и в нужный момент 

подсказывать, давать дельный совет. А главное, умение не только слушать, но и слышать. 

Как правило, данным качеством обладают мудрые женщины (не путайте с умными – это 

разные категории) – они понимают вас с полуслова. В-третьих, красота (внутренняя и 

внешняя). Общаясь с топовыми девушками, вы будете притягивать соответствующие 

возможности для больших денег. Однако не следует пренебрегать и внутренней красотой. 

А лучше, если внутреннее и внешнее будут гармонировать между собой.  
 

Девушка определяет Ваш статус. Чем красивее девушка, тем выигрышнее Вы 

смотритесь в глазах окружающих 
 

В каком бы обществе вы не находились, вам не должно быть стыдно привести туда свою 

вторую половину, познакомить ее с друзьями и коллегами по работе. В-четвертых, Вашей 

девушке необходимо постоянное развитие и совершенствование, а лучше, когда вы 

занимаетесь этим совместно (спорт, путешествие, творчество, активный отдых, духовные 

поиски и т.д.). Нет идеальнее варианта, если ваша синергия завязана не только на 

партнѐрстве и дружбе, но и на взаимной любви. В-пятых, наличие вкуса у вашей 

партнерши. Это очень важный момент, прям, как вишенка на торте. Без вишенки торт 

является лишь кондитерским изделием, а с вишенкой – произведение искусства. 

Желательно, чтобы этот вкус затрагивал все сферы вашей жизни и проявлялся во всем, в 

том числе и в постели. Девушка без вкуса теряет женские свойства и в конечном итоге 

перестает смотреть за собой. Спрашивается: “А вам нужны такого рода отношения?”.   

Связывайте себя только с теми людьми, с которым вам легко идти по 

жизни и не обременяйтесь ненужными обязательствами, если человек 

изначально не ваш 

 

§ Как путешествия влияют на успех в бизнесе?  

Очень сильно влияет, потому что приходится постоянно знакомиться с новыми людьми, 

смотреть, как у них всѐ устроено в сфере бизнеса, обмениваться опытом и коммерческими 

предложениями. Например, у меня во время путешествий родилось больше всего бизнес-

идей. Для хорошего предпринимателя, посещение зарубежных стран является 

неотъемлемой частью его образа жизни. При том, формируется аналитический склад ума: 

ты видишь, как один и тот же бизнес, в каждой отдельной стране работает абсолютно по-

разному из-за разности рынков и законодательной базы. Очень важно пребывать в роли 

наблюдателя и тем самым расширять свой кругозор. 
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§ Нужен ли предпринимателю университет?  

Однозначно – нет! Помню, когда учился на первом курсе, мне еще старшекурсник сказал: 

“Беги отсюда!”. Я тогда не понимал смысл этих слов. Только спустя какое-то время мне 

стало доходить, о чем он говорил. Выражаясь другим языком, он произнес: “Наше 

традиционное стандартное образование современному предпринимателю не нужно”. Что 

мне дал университет? Да, благодаря ему я научился отстаивать свою точку зрения, плюс 

умение коммуницировать с людьми и “выживание” в критический момент, когда ты 

находишься на грани отчисления. Тут вопросов нет. Но где гарантия, что я не обладал 

данными качествами изначально? Что и без универа я развил бы в себе эти же навыки за 

счет постоянной практики в бизнесе? Особенно в век информационных технологий, когда 

полным-полно онлайн-курсов по различным направлениям, университет отходит на 

второй план. Люди должны получать исключительно те знания, которые их интересуют и 

как-то помогут в будущем. Много сейчас институтов с устаревшими специализациями, 

давно утратившими актуальность. Зачем они обществу? Какую пользу несут? Теперь 

университет может приходить в дом каждого и обучать человека по индивидуальной 

программе, нежели ехать куда-то, в другой конец страны, чтобы приобрети тот же опыт. 

При этом, далеко не у каждого желающего имеются необходимые финансовые средства 

для передвижения и проживания в чужом городе, а вот онлайн-курсы могут себе позволить 

гораздо больше человек, не выходя из дома.  
 

Найдите собственное комьюнити и прокачивайтесь среди равных 
 

 

§ В каком возрасте лучше всего начинать предпринимательскую деятельность?  
Предпринимательскую деятельность человеку нужно прививать уже со школьной скамьи. 

Возьмем, к примеру, начальное немецкое образование, которое с ранних лет воспитывает 

в ребенке качества бизнесмена с помощью проведения различных мотивационных 

мероприятий. Устраивают те же аукционы, когда дети продают друг другу вещи 

(эксклюзивная ручка, игрушка), тем самым приобретают навыки продажи. И чем ближе к 

выпускному балу, тем чаще проходят такого рода мероприятий. В наших отечественных 

школах такой практики, к сожалению, не существует. Я помню, как учитель пения отругал 

меня за то, что я торговал на рынке цветами. Все меня тогда называли торгашом, классный 

руководитель получил выговор, а родителей вызвали на ковер к директору. Вот она вся 

поощрительная система на лицо! Думаю, ничего с тех пор особо не изменилось, словно 

нашей стране невыгодны бизнесмены. Но это чисто моя точка зрения. Поэтому всѐ больше 

активных людей занимаются самообразованием и уходят за заработками в Интернет, где 

они устраивают собственные торги и аукционы. 

 

§ С чего лучше начинать бизнес? 

Начните с простого – продайте ручку! Это классика жанра. Она будет актуальна всегда.  

В данном примере скрывается множество качеств, которыми на начальных этапах должен 

обладать предприниматель – умение убедить клиента, найти подход к целевой аудитории, 

распознать потребность рынка и сформировать для его участников правильное 

предложение. Конечно, дальше идет организация работы и тут предстоит гораздо больше 

сделать, но корень именно в ваших предпринимательских зачатках. 

 

§ Как успех в отношениях с женщинами влияет на благополучие в бизнесе? 
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На какой из проектов мы решаемся, зависит только от жизненных приоритетов каждого из 

нас. Здесь много факторов может сыграть ключевую роль: идея, настрой, ваши запросы и 

запасы энергии, уровень восприятия мира и т.д. Кто-то зацикливается на краткосрочных 

этапах и не идет дальше, не развивает собственный бизнес – его всѐ устраивает. Он 

удовлетворен и пожинает плоды. Переход на рельсы долгосрочных проектов говорит об 

очень развитом стратегическом мышлении человека. Значит, его развитие достигло того 

уровня, когда предприниматель готов. Здесь уже вы действуете не в одиночку, а сообща, 

вместе с коллегами, партнерами и подчиненными, то есть, собирается целая команда 

профессионалов, на максимум проявляющая свои сильные стороны. Потом происходит 

масштабирование бизнеса: появляются холдинги, корпорации и конгломераты. Это 

напрямую связано с масштабным мышлением бизнесмена. Либо вы проходите весь путь 

от мелких фирм до крупных компаний, либо же останавливаетесь на каком-то этапе и 

довольствуетесь малым. Я выбрал путь бесконечного совершенствования, но начинал с 

краткосрочных проектов (Интернет-магазины). 

 

§ Какими чертами надо обладать, чтобы стать первым?  

Людей с активной жизненной позицией сразу видно – они не топчутся на месте и всегда 

что-то делают, занимаются чем-то полезным. Это проявляется еще со школьных времен: 

старосты, активисты, отличники, капитаны команд, организаторы мероприятий и т.д. 

Например, я занимался спортом, за счет чего с самого детства мне были привиты 

соответствующие качества. Плюс мотивация и стимул к победам. Здесь трудно говорить  

о каких-то конкретных чертах, потому что человек в целом должен быть заточен на 

высокий результат (единство души, разума и тела), не бояться успехов и поражений. Иметь 
отличное от других восприятие – интеллектуальное развитие и жизненная мудрость. 

Также не следует забывать и об воспитании: что закладывают в вас родители на начальных 
этапах, то пожинается в будущем. 

 

§ Как воспитать в себе вкус к победам?  

Чтобы воспитать вкус к победам, необходимо получить большой опыт поражений. Тут не 

бывает одного без другого. Всѐ как в природе – жарко и холодно. День сменяет ночь. 

Бизнесмен не зацикливается на неприятностях, а решает их и идет дальше. Более того, из 

поражений можно вынести много полезных уроков, которые в будущем нам помогают не 

допускать старых ошибок. Наши проигрыши закаляют нас и делают сильнее. Для тех, кто 

боится успеха, следует чаще побеждать, даже в самых мелочах. 

 

§ Как найти свой по духу проект среди множества других идей?  

Это нормально, когда человек себя ищет в течение всей жизни. Например, каждые семь-

восемь лет я шел по спирали и сменял один проект другим. В наш насыщенный 

информационный век это обычная практика. Нельзя довольствоваться чем-то одним, надо 

пробовать себя в разных сферах деятельности. Предпринимателю необходимо находиться 

в вечном поиске, чтобы не стоять на месте и бесконечно развиваться. Даже в детстве по 

нашим ярко выраженным чертам реально определить, чем мы будем заниматься во 

взрослой сознательной жизни. Если вы пребываете сейчас в каком-то творческом кризисе, 

ступоре, то задумайтесь над своими сильными сторонами личности, чтобы использовать 

потенциал в бизнесе. Можно походить на бизнес- психологические 
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книга. Многое удалось проанализировать, что-то переосмыслить, поэтому не стоит 

удивляться, если в конце моего произведения вы увидите некоторые расхождения в 

выводах. А они действительно существуют… Я собрал тут наиболее актуальные вопросы, 

которые мной уже неоднократно поднимались – мне и самому интересно посмотреть, 

насколько те или иные взгляды претерпели изменения, насколько они мне помогли или 

же, напротив, оказались ненужными, словно лишний груз на плечах. Знаете, как гласит 

китайская пословица – “Никто не возвращается из путешествия таким, каким он был 

раньше”. Так и с книгой… Когда писались первые строки, то я стоял на одном жизненном 

пути, а когда подошел к концу, то стал совершенно другим человеком. Потому что всѐ 

течет и всѐ меняется, и мы меняемся вместе с жизненным потоком, если не тормозим на 

месте и не останавливаемся в собственном развитии. Наша цель – это бесконечное 

совершенствование и осуществление своего истинного предназначения. Итак, пора 

переходить от слов к делу и подойти к нашим напутствиям в Дорогу…! ==> 

 

§ Как воспитывать ребенка, чтобы у него появились предпринимательские черты?  
Конечно, здесь универсального рецепта нет. Сколько людей, столько и мнений! Но я с 

удовольствием поделюсь своим опытом. Родители с детства прививали мне 

предпринимательские черты с помощью ощущений, так сказать, на уровне чувств. Они 

желали мне только самого лучшего, поэтому подсознательно делали всѐ правильно, что 

выражалось через конкретные действия. Например, поощрительная система, которая 

существовала в нашей семье: за каждый спектр проделанной работы я получал 

определенное вознаграждение. Таким образом, они прививали мне любовь к труду через 

финансовые поощрения, за счет чего у меня появлялся дополнительный стимул 

(мотивация) – работать больше, и соответственно, больше зарабатывать. Во мне 

активизировались финансовые потоки и в будущем, когда я крепко стоял на ногах, то 

всегда находил способы для заработка и чувствовал собственную независимость от 

других. Самостоятельность, ответственность и полный расчѐт – вот три качества, которые 

лежали у основания моего роста и являлись плацдармом для дальнейшего развития. И 

главное, что давали мне родители – это свободу выбора. Если этим свойством умело 

воспользоваться, то можно достичь очень высоких показателей. 

 

§ Какие предпринимательские качества воспитывает спорт?  

Целеустремленность, выносливость, терпение, ответственность, мужество, умение 

доводить дело до конца. Также спорт формирует энергию и страсть к победам. Благодаря 

спортивным соревнованиям, активизируются и командные принципы, потому что без 

надежных партнеров, сделать ничего подобного не удастся. Бизнес и компанию можно 

сравнить с футбольной командой, где у каждого участника игры своя зона 

ответственности (защита или нападение), но при том все работают совместно на общий 

результат. И каждый игрок отдает себе отчет, что он является неотъемлемой частью 

конечного результата. Жаль только многие не понимают, и приходят на работу лишь для 

того, чтобы отсидеться. Спорт – необходимая база для человеческого совершенствования 

на всех уровнях. Это энергия в тебе, которая обязательно приведет к успеху. Как спорт в 

бизнесе, так и бизнес в спорте дополняют друг друга. Одно без другого, на мой взгляд, не 

может существовать. 

 

§ Чем отличаются краткосрочные проекты от долгосрочных? 
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Для того чтобы иметь масштабное мышление, нужно слетать в Лондон, Нью-Йорк 
 

и Токио. Тогда ты увидишь, как устроен этот мир. Он гораздо шире, чем вид 

из твоего окна на соседний дом 
 
 

§ Как творческое мышление влияет на развитие бизнес-проектов?  

Данное качество является одним из самых важных и ключевых моментов развития бизнес-

проектов. Без творчества невозможно ничего! Всегда нужно оставлять для этого место в 

своей жизни. Помимо ведения бизнеса, я сам стараюсь творчески развиваться, потому что 

мне дает это дополнительный заряд энергии. То есть, посещаю выставки, где наблюдаю за 

средневековыми картинами, путешествую, где люблю красоваться архитектурой городов 

эпохи ренессанса. Ты словно соприкасаешься с чем-то большим и великим! Вообще, 

конечно, нестандартность мышления дает колоссальные результаты абсолютно во всѐм. С 

помощью данного мышления можно расширять рамки мировоззрения, а также, с 

практической стороны – решать задачи любой сложности. Логика здесь отдыхает, хотя и 

она необходима в предпринимательской деятельности.  
 

Все классные идеи рождаются только за счет творчества! 
 

§ Какие цели Вы ставили, когда только начинали заниматься бизнесом? И какие 

цели ставите сейчас?  
Раньше, в детстве, я зарабатывал деньги, чтобы обрести какой-то статус независимости от 

родителей, почувствовать себя полноценным во всех отношениях. В юности и 

студенческие годы цели слегка преобразовались: необходимо было зарабатывать, чтобы 

крепко стоять на ногах и полностью обеспечивать свое существование, проживание в 

общаге, платить за учебу в Высшем учебном заведении и т.д. Теперь, конечно, всѐ 

изменилось, в том числе и мои представления о финансах – они отошли на второй план, 

уступив место миссии и предназначению. Нужно понимать, деньги лишь средство для 

достижения поставленных целей. Не более того… Но это только мой путь 

предпринимательства. У каждого он свой, индивидуальный, не похожий на других.  
 

Любой бизнесмен должен столкнуться с рядом трудностей, чтобы выявить 

именно те ценности, которые будут ему помогать 
 

Главное условие зарабатывания – честный экологический метод, без каких-либо 

сомнительных афер. Тогда они обязательно придут. Если еще подключить афермацию и 

визуализацию, то эффект будет стопроцентный. Задайтесь лучше сразу, на ранних этапах 

предпринимательской деятельности, вопросом: “Чем бы я занимался, если бы у меня было 

nn-ое количество финансовых средств?”. Но запомните, первоочередная задача – закрыть 

базовые потребности, после чего следует путь роста и развития. Итак, находясь  

в настоящем моменте, погружайте себя в будущее, прислушиваясь к телу, разуму и 
сердцу. Возможно, таким образом вы откроете в себе творческий потенциал (музыка, 
искусство) и в скором времени воплотите любые детские мечты.  
 

Деньги – это лишь инструмент. И нужно пользоваться этим 
 

инструментом на благо самого себя 
 

 

§ В чем заключается Ваша миссия и предназначение? 
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Моя бизнес-миссия заключается в том, чтобы делать качественный продукт или 
предоставлять услуги на высшем уровне, которые со временем смогут масштабироваться  

и быть одинаково всем полезными. При этом, ты живешь настоящим, не зацикливаясь на 
прошлых неудачах, и получаешь удовольствие от процесса здесь и сейчас. Таким образом, 
миссия не сжигает человека изнутри, в отличие от тех случаев, когда вы занимаетесь не 

своим делом. Каждый предприниматель, рано или поздно, должен к этому прийти и понять 
для себя сам, что для него является истинным предназначением.  
 

Пушинг: “Good Job, Good Boy” – здесь не сработает 
 

Я видел, как ребята выгорали на работе, делая по сто звонков в день. Необходимо 

соблюдать баланс, где на первое место Вы будете ставить желания, основанные на 

потребностях души. Второй печальный пример связан с теми, кто заработал миллионы и 

миллиарды, после чего сошел с собственного пути Сердца и перестал принадлежать себе. 

Миссия не предполагает погоню за деньгами. Быть заложниками своих миллиардов – это 

скорее трагедия души и разума. Нужно выходить из порочного круга и задумываться над 

тем, что полезного я передам молодому поколению, за что они мне останутся 

благодарными. Не зря я приводил в книге колесо жизненного баланса – с помощью 

данного инструмента можно разобраться во внутреннем мире и понять, какого элемента 

не достает, чтобы почувствовать собственную полноценность. Поэтому никаких жертв не 

нужно, только счастье и радость от любимого занятия. 

 

§ Почему Вы просто не остались на какой-нибудь высокооплачиваемой должности 

финансовой компании и не стали подниматься по карьерной лестнице? А вместо  

этого пошли на риски, связанные с бизнесом?  

Интуитивно я всегда чувствовал, что подниматься по карьерной лестнице – это не моя 

стихия. Тем более, те продукты, которые мне приходилось продвигать на рынок, не 

соответствовали моим ожиданиям. Наверное, я сделан из другого теста и меня вряд ли 

привлечь высокими зарплатами на работу. Ничего не имею против других – каждый 

способен сделать осознанный выбор. Мне важно видеть результаты своего труда, а 

компания или фирма наниматель вряд ли мне сможет в этом помочь. Да, я шел на риски, 

но это стоило того. Даже самый трудный день в моем бизнесе не сравнится с лучшим днем 

на должности. Вспомните итальянскую выставку в Москве “I Saloni”, где за один час мы 

продали почти всю продукцию, когда на протяжении трех дней на нее никто и не смотрел. 

И подобных примеров очень много, словно тебе помогает Вселенная в твоих начинаниях. 

Сто процентов выкладываясь в любимое дело, мы равнозначно получаем и заполняемся 

целительной энергией изнутри. Карьера не даст мне столько бонусов, сколько 

собственные проекты, потому что они напрямую связаны с моим призванием. 
 

“Наше сознание сопротивляется всему новому – оно быстро привыкает к зоне комфорта и не хочет 

оттуда выходить. Любые наши внутренние изменения – это весьма болезненный процесс. Рано или 

поздно каждому предпринимателю придется с чем-то подобным столкнуться. Для полноценного 

перехода из должности на рельсы бизнес-проектов понадобится время. И по моим подсчетам, это 

занимает около двух лет. Именно столько понадобится, чтобы Ваш мозг перестроился на новую волну 

и воспринимал предпринимательскую действительность, как должное – неотъемлемой частью образа 

жизни и мышления.  Это отражается абсолютно на всѐм: начиная от распорядка дня, заканчивая 

поставленными целями…” 
 
 
 

 

92 



 

 

§ Отличается ли образ мышления карьериста или государственного служащего от 

образа мышления предпринимателя?  

На данную тему можно размышлять и спорить бесконечно. Люди на должности являются 

лишь механизмом воплощения чьих-то идей, в то время как бизнесмены превращают в 

жизни собственные задумки. Это как сравнивать потребителей и создателей: первые 

пользуются дарами человечества, а вторые их создают. Бизнесмены находятся в 

постоянном поиске чего-то нового, полезного для потребителей, а служащие пребывают в 

постоянном поиске новой работы, возможно, с лучшим социальным пакетом. Причем, 

нельзя сказать, что те плохие, а другие – хорошие. Нет. Один без другого полноценно 

существовать не сможет. Они отлично работают в связке. Но я бы сейчас ни за какие 

деньги не пошел бы на должность, лишившись тех преимуществ, которых имею на 

сегодняшний день. Вот Вам показательный пример – 

 

“Совсем недавно, пребывая в Америке, на берегу океана мы гоняли чаек. Просто решили 

остановиться на машине и побежать вдоль берега. Трудно передать словами, какие чувства мы 

тогда испытывали – мы получали удовольствие от одной только возможности сделать то, чего 

нам хотелось. Данное ощущение можно сравнить с инсайтом. Мы обрели настоящую свободу…, мы 

не сидим сейчас где-то в офисе, а находимся возле океана и можем позволить себе тут жить. Разве 

это сравнится с количеством заработанных денег на работе? Или еще с чем-то? Вряд ли…” 

 

Человек, находящийся в прямой зависимости от системы или государственной структуры, 

не свободен. Свобода в данном контексте не принимается буквально, на физическом 

уровне, что он может себя позволить лишь двадцать шесть дней в году куда-то отправиться 

путешествовать со своей семьей. Нет. Здесь имеется в виду свобода духа! Когда ты внутри 

понимаешь, сколько можешь сделать полезного. Мы уже затрагивали вопросы миссии и 

предназначения, но я повторюсь – это идет где-то рядом, рука об руку, словно Вас ведет 

какая-то Сила, желающая через Вас чего-то важное осуществить. Подобные чувства 

нужно пережить, чтобы до конца понять смысл моих слов. Отсюда вытекает и образ 

мышления: одни просто мыслят, а вторые подключают к процессу весь спектр чувств, 

включая интуицию, духовный ресурс, творчество, бесценный опыт и т.д.  

И никто Вам за это не начислит зарплату. Ваш уровень доходов будет напрямую говорить 
о Вашем развитии и росте – насколько далеко Вы продвинулись в любимом деле. Здесь 

нет пределов и потолка, здесь нет социальных пакетов – это бесконечное море 
возможностей, откуда Вы получите всѐ, чего только пожелаете.  

Далеко не все могут быть предпринимателями. И даже после нескольких попыток, люди 

бросают проекты и уходят к работодателям. Их успех зависит от многих вещей, например, 

способность идти на риски, нестандартность мышления, желание чего-то менять и для 

того выходить из зоны комфорта, преодолевать болезненные внутренние изменения и т.д. 

Я перечислил лишь несколько основных качеств, свойственные бизнесменам. А их 

большое множество – решительность, креативность, смелость, любовь к делу, ради 

которого хочется вставать по утрам, находчивость, самоотдача, умение предвидеть, 

гибкость и, конечно же, талант предпринимателя. Без него никак! Счастливые обладатели 

таланта способны горы свернуть. Про них обычно говорят так:  
 

Если Бог похлопал, то всѐ остальное не имеет значения 
 

§ Ваша политика в отношении клиентов? Клиент всегда прав? Или клиенты 

бывают не правы? Что вы тогда делаете? Как достигаете договоренностей? Есть 

тип клиентов, которых лучше избегать? 
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Обычно всѐ решается индивидуально. Можно перефразировать поговорку: “Сколько 

людей, столько и мнений” на более актуальную – “Сколько клиентов, столько и запросов”. 

Запомните, нет двух одинаковых запросов, даже если Вы торгуете на точке арбузами или 

мобильными телефонами. Всѐ начинается с простой мотивации: “Зачем к Вам пришел 

клиент?”, а заканчивается удовлетворенностью от совершенной сделки. И в этой длинной 

цепочке множество составляющих звеньев, которые предприниматель должен учитывать. 

У многих бизнесменов данная цепочка прошита на интуитивном уровне и им не нужно 

постоянно заморачиваться и привязываться к каким-то постулатам, при этом, у них же есть 

и собственные принципы. Про таких людей говорят  

– предприниматель от Бога. Но что делать тем, кто не сформировал своего отношения к 

клиентам? Конечно же, учиться и набивать шишки для приобретения бесценного опыта. 

И даже, если клиент по каким-то причинам не прав, то Ваш опыт поможет договориться с 

любым из них без существенных потерь и восстановить на равных правах справедливость. 

Помимо индивидуальный предпринимателей, есть и политика компаний, которые 

придерживается определенных принципов в осуществлении своей деятельности, 

например, банковские структуры или финансовые компании. Возьмите их практику на 

вооружение и поучитесь у них, как они ведут переговоры. К счастью, данный опыт у меня 

имеется, так как приходилось в прошлом работать в банке “American Express”, в 

Межрегиональном почтовом банке, и я с удовольствием пользуюсь им на практике. Для 

тех, у кого нет подобных навыков, следует понаблюдать, каким образом сотрудники 

отделов отстаивают политику компании.  
 

Чего бы Вам это не стоило, научитесь договариваться с людьми! 
 

Понятное дело, что приходилось идти и на компромиссы, но сделайте эти компромиссы 

частью Вашего общего сценария. Просчитайте их заранее и предусмотрите 

соответствующие уступки, на которые вы готовы пойти без потерь. Например, кто-то 

предлагает скидки, кто-то готов дать бонусы в виде подарков, кто-то делится ценной 

информацией – выходов из проблемных ситуаций очень много. Главное, чтобы Вы не 

упрямились и не являлись инициатором данных проблем. Ваша совесть должна быть 

кристально чиста, тогда сработает выражение из фильма “Брат - 2”: “За кем правда, тот и 

сильнее”. В любом случае, покупатель должен уйти от Вас удовлетворенный. 

 

§ Что Вы думаете о дипломе? Насколько и кому он нужен?  

Считаю, это бессмысленным атрибутом. Вы только задумайтесь, молодые люди тратят 

пять лет своей жизни – ради чего? Ради того, чтобы получить корочку, которая им нигде 

не пригодится? Я был когда-то в числе обманутых студентов, кому навязали ненужное 

образование. Жаль меня вовремя никто не остановил. Но сейчас ситуация в разы хуже 

прошлых лет: российские университеты и институты загибаются вместе с 

преподавателями. На фоне прогресса информационных технологий, включая Интернет, 

Высшие учебные заведения смотрятся жалко. Ведь есть прекрасная возможность 

обучаться в онлайне, пройти интенсивные курсы и стать, если не профессионалом, то 

профильным специалистом. Как говорится, не выходя из дома. И получать именно ту 

информацию, которая тебе понадобится для работы. Плюс к тому же, появилось большое 

число сообществ, комьюнити, где участники объединены общей идеей и вместе идут к 

цели. Достаточно вступить в одну из них, чтобы через пару месяцев почувствовать 

собственный рост. Тот, кто делает ставку на онлайн образование, приобретет гораздо 

больше в максимально сжатые сроки, чем те, кто пять лет просиживает в университете. 
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§ Как из большого потока информации выбрать всѐ самое полезное?  

Во-первых, нужно понимать, в какой именно сфере Вы желаете развиваться. Это можно 

сделать с помощью профессиональной ориентации или тестирования. Также хорошо 

подходят психологические тренинги, где заряженные люди выявляют свои сильные 

стороны и проецируют это на том, чем они собираются заниматься. Во-вторых, 

необходимо преодолеть в себе фактор “умника”, который хочет знать абсолютно всѐ, 

руководствуясь принципом: “Кто владеет информацией, тот управляет миром”. Нет. 

Забивать голову бесполезными знаниями – не лучшее занятие, отбирающее у Вас много 

времени и энергии. Нужно выбрать узкий профил и быть в нем профессионалом.  
 

Лучше быть экспертом и профессионалом в чем-то одном, чем быть 

полумером во всѐм 
 

В-третьих, в большинстве случаев, полученные знания в Интернете или на онлайн-курсах, 

люди не применяют на практике. То есть, будут выложены миллионы терабайт в открытом 

доступе, а человек, закопавшись в них, не воспользуется. Таких людей называют еще 

теоретиками. Вообще, принято считать, что на двадцать минут теории (видео- ресурсы) 

необходимо четыре часа практики, тогда инфа очень хорошо усваивается и прошивается 

на внутреннем “проактивном” уровне, где в основе основ лежит Ваша воля. По этой же 

причине многие бросают проекты на полпути – они, задохнувшись знаниями, никак не 

использовали их. Настройте процесс “пищеварения” инфы таким образом, чтобы он 

резонировал с Вашими конкретными действиями. Тогда будьте на сто процентов уверены 

– Вас не смоет потоком и не уведет куда-то в сторону.  

В-четвертых, “это не работает” – заявляют начинающие предпринимали, когда 

тестируют или обжигаются на своих первых проектах. Тогда здесь следует поработать со 

внутренней уверенностью, мотивацией и стимулом. Хорошим примером может послужить 

опыт бизнесменов, которые также прогорали, однако выкарабкивались, вследствие чего 

сделали целые состояния. Сейчас огромное количество мотивационной литературы и кино 

– читайте, смотрите, заряжайтесь. И помните главное правило:  
 

Чтобы стать по-настоящему успешным предпринимателем, 
 

неудач должно быть больше, чем удач 
 

“Давайте проведем небольшой эксперимент. Возьмите шашки или шахматы и высыпите их на пол. 

Выберите одну из них и поставьте в центре – это Вы. Остальными тридцатью фигурами окружите 

себя – это есть информация. Итак, теперь вопрос! Насколько далеко продвинутся Ваши фигурки 

(знания) на шахматной доске, если Вы начнете одновременно во всех их вкладывать энергию? И 

второй вопрос! Насколько далеко продвинутся одна-две-три фигурки, если Вы станете в них 

вкладывать? Понятное дело, эффективнее вариант под номером два, потому что Ваших запасов 

энергии явно не хватит на тридцать одну фигуру – Вы будете лишь распыляться и чувствовать 

постоянное истощение. Зато насколько Вы продвинетесь, если сконцентрируете свою энергию на 

двух-трех направлениях. После проведения данного эксперимента, можете написать о собственных 

наблюдениях в рабочей тетради” 

 

§ Как окружить себя нужными людьми? И с кем вредно дружить?  

Это очень важный вопрос для предпринимателя, потому что его круг общения весьма 

широк: начиная от друзей, знакомых и родственников, заканчивая клиентской базой и 

бизнес-партнерами. И везде люди с разным социальным положением, статусом, взглядами 

на жизнь. В первую очередь, необходимо исключить из своей повседневности тех, кто Вас 

не поддерживает, кто по каким-то причинам тянет Вас вниз. Которые 
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Послесловие  

“Мне кажется, что каждый человек должен написать книгу о своей жизни” – именно со 

слов британского миллиардера Ричарда Брэнсона начиналась моя первая книга. Теперь это 

удалось сделать и мне. Надеюсь, мои истории из детства, юности, студенческих лет, 

первые годы предпринимательской деятельности, многочисленные рекомендации стали 

для Вас полезными и помогут сформировать собственный бизнес. Конечно, Вам не стоит 

идти по моему пути, так как у каждого бизнесмена он свой, не похожий на остальных – 

этим, пожалуй, мы отличаемся от карьеристов и государственных служащих. “Пути 

Господни неисповедимы” – с Вашего позволения перефразирую фразу из Священного 

писания на более скромную, но не лишенную смысла: “Путь предпринимателя 

неисповедим”. Наши бизнес-проекты – это целая Вселенная, где всѐ закономерно, где 

заключено бесчисленное множество видимых и невидимых причинно-следственных 

связей. Размотать данный клубок непросто, возможно, кому-то и одной жизни не хватит, 

поэтому я решил и дальше продолжать собственные изыскания, чтобы через пару лет 

представить Вам очередную книгу, возможно, обновленную версию себя самого с 

совершенно новыми представлениями, которые где-то могут противоречить, а где-то 

совпадать с сегодняшними наблюдениями. Я уже писал ранее, что бизнес побуждает тебя 

пребывать в режиме бесконечного поиска возможностей. Ты не стоишь на месте, 

постоянно развиваешься и совершенствуешься, приносишь пользу обществу и делаешь 

этот мир лучше. Да, наверное, одному предпринимателю не под силу изменить наш мир, 

но совместными усилиями таких же предприимчивых людей, мы сможем многое сделать 

для человечества. В этом и заключается наше главное служение – миссия.  

Мы похожи на нашего Творца тем, что мы создаем. Создание комфорта для людей, 
создание новых рабочих мест, создание товара или услуги – всѐ есть наша миссия, которой 
мы следуем день ото дня. Мы готовы вкладывать в это время, средства, энергию  

– мы вкладываем в это душу и сердце. Ведь бизнес без души заранее обречен на 

поражение. Моя книга – это тоже творческое Создание, предназначенное для Вас, дорогой 

читатель. Следует понимать, мои инсайты и прозрения не рождались на ровном месте, за 

один день, они были приобретены благодаря моему бесценному капиталу – опыту. На это 

потребовалось много времени и столько же потребуется, чтобы их закрепить в своем 

мировоззрении. Именно так формируется личность бизнесмена с несгибаемым 

намерением, принципами и представлениями о жизни. Никаких больше ложных 

ограничивающих убеждений, только жизненный опыт – он является нашим главным 

спутником по пути продвижения и роста. Прошлые ошибки остаются в прошлом – мы их 

вряд ли уже повторим, если выучили соответствующий урок.  

Итак, пришло время прощаться с нашим читателем. Надеюсь, данное пособие оказалось 

полезным, как для новичков, желающих открыть собственное дело, так и для тех, кто в 

бизнесе продвинулся достаточно далеко. Если благодаря моим историям чей-то бизнес 

пошел в гору, то считаю, миссия моей книги на пятьдесят процентов выполнена, 

оставшиеся пятьдесят процентов вместе с бонусами Вы получите в моих следующих 

работах. Рекомендуйте прочтение друзьям и родственникам, кто тоже желает заниматься 

предпринимательской деятельностью. Мы должны поддерживать друг друга, чтобы 

становиться лучше! Мотивация – наша основная движущая сила и пусть это послужит 

Вашим топливом, Ваши зарядом энергии и стимулам к новым вершинам. Давайте 

покорять их вместе для духовного и финансового процветания. До скорых встреч!  

С наилучшими пожеланиями, Алексей Имамов! 
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Ошибка многих предпринимателей при выборе бизнес-партнера – это торопливость. 

Например, есть какая-то “взрывная” идея, оба человека горят ею, регистрируют фирму, 

набирают штат сотрудников, а потом оказывается, что партнеры не сошлись во взглядах. 

Приходится делить компанию или одному из учредителей выходить из бизнеса. Подобное 

наблюдается сплошь и рядом. Спешка нужна только при ловле блох, но никак не в 

серьезном деле, где задействованы Ваши финансовые ресурсы. Бизнес-партнеры не 

обязательно должны сходиться характерами или во мнениях по всем вопросам – даже 

напротив, один может быть “жопоседом”, а другой – реактивным двигателем. Таким 

образом, они будут дополнять друг друга. Также неплохой тандем образуется между 

креативным и системным специалистом, потому что два творческих соучредителя уже 

многовато. Причем дискуссии и обсуждения на Совете учредителей – это тоже вполне 

нормальное явление, ведь в спорах рождаются достаточно продуктивные решения. Всегда 

нужно находить баланс и стремиться к равновесию – самоуверенность одного подвергает 

рискам весь штат сотрудников и фирмы в целом. Однако по опыту моих коллег существует 

предостережение: старайтесь не создавать бизнес с друзьями, родными и близкими. 

Нельзя смешивать всѐ в общем котле – это не экологично. Бизнес-партнер должен являться 

только партнером и никем иным. Соблюдайте данные границы.  
 

Обо всех условиях сотрудничества с бизнес-партнерами нужно 
 

договариваться на берегу 

 

§ Каким проектом лучше заниматься: с маленькой маржой, но большим числом 

заказов, либо с большой маржой, но с маленьким числом заказов?  

Как сказал мой друг, он же бизнесмен и наставник: “Чтобы научиться ловить крупную 

рыбу, сначала надо потренироваться на мелкой, потом на средней и т.д. по возрастанию”. 

Если у предпринимателя нет соответствующего навыка, то он не сможет вытащить 

крупняк. Скорее просто-напросто надорвется. У меня был тот же путь, когда начинал с 

картошки на рынке и цветов. Я не сразу стал заниматься интернет-магазинами или 

проектом телехелса. Путь от ведра картошки до крупной компании, порой, путь, длинною 

в жизнь. Поэтому здесь выбирать не приходится – это является эволюцией, органическим 

ростом любого предпринимателя. Понаблюдайте за опытом успешных бизнесменов: кто-

то продает товар за доллар, но у него клиентская база состоит из миллиона человек, а кто-

то продает услугу за тысячу долларов и у него клиентская база сто человек. В этих двух 

примерах успех очевиден, но к нему необходимой еще прийти. Возьмите на заметку опыт 

Чичваркина и проследите его путь становления в крупного бизнесмена – пожалуй, это 

идеальный кейс формирования предпринимателя. 
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теннис). Я когда-то рассказывал про ракетки, внутри которых дырка – теннисисты играют только 

краями. Эта идея очень заинтересовала моих VIP-клиентов. Также я подключал к процессу обучения их 
детей, рассказывал о спортивных снаряжениях и даже долгими часами мы говорили об искусстве. Тем 

очень много… Всѐ зависит, насколько Вы интеллектуально развиты” 

 

§ Как лучше работать с инвестициями? Куда лучше вкладывать?  

Первая и самая главная инвестиция – это Ваше образование. От него напрямую зависит 

успех любого предпринимателя. Найдите мне необразованных бизнесменов и я завтра же 

переведу на Ваш счет миллион долларов. Их просто-напросто не существует. Чтобы стать 

состоятельным бизнесменом необходимо пройти, как минимум, через огонь, воду и 

медные трубы, то есть, по пути развития приобрести бесценные навыки и опыт. Только не 

следует путать это с традиционным образованием, потому что быть предпринимателем 

Вас нигде не научат, пока Вы не попробуете на практике воплотить в жизнь теорию. На 

первый взгляд, может показаться, что я противоречу самому себе, мол, инвестируйте в 

образование и тут же настаиваю только о практическом применении методом проб и 

ошибок. Спешу Вас заверить, здесь нет никакого противоречия, потому что образование в 

моем понимание – это именно те знания, которые Вы целенаправленно используете в 

процессе предпринимательской деятельности. Они идут параллельно – рука об руку. И 

никак иначе. Вспоминаем золотое правило, приведенное выше:   

На двадцать минут теории (видео- ресурсы) необходимо четыре часа практики 
 

Раньше знания устаревали каждые пять лет, потом каждые три года – теперь каждые 

полгода. В данный момент наблюдается именно такая тенденция. Настолько стремителен 

наш век высоких технологий. Поэтому учиться необходимо постоянно и успевать за всем, 

чтобы не оказаться в хвосте поезда, когда Ваш товар или услуга будет никому не 

нужными. Только благодаря структурированным знаниям можно уже дальше 

планировать, куда вкладывать Ваши финансовые средства. Пару лет назад, например, мало 

кто знал о криптовалютах, однако многие на этом создают капиталы. В книге шла речь о 

напарнике, который реализовал акции в сорок пять выше их начальной стоимости.  

И таких примеров немало, когда тот, кто владел инсайдерской информацией, делали 
целые состояния.  
 

В любом бизнесе нужно использовать новые инструменты и подходы, если не 

желаете жить по-старому! 
 

Понятное дело, здесь без плеча или инвестиционной подушки не обойтись, однако нужно 

понимать и о рисках вложений, чтобы не бросаться в омут с головой. Наиболее надежная 

инвестиция на сегодняшний день – недвижимость. Маловероятно, что с нею что-то 

произойдет, зато высока вероятность, что со временем она возрастет в цене. Существует 

“колесо инвестиционного баланса”. Его можно сравнить с пирогом, который делиться на 

восемь-десять-шестнадцать частей. И тут каждая часть отвечает за определенный сектор, 

например, валютный фонд, ценные бумаги, недвижимость, золото или драгоценные 

металлы и т.д. Нужно инвестировать именно в те ниши, о которых имеешь хоть какое-то 

представление. Или связанные напрямую с Вашим бизнесом. Выбор за Вами! Сегодня 

множество инвестиционных клубов и фондов, где Вы можете получить дополнительную 

информацию об инвестициях. Главное понимать, каким бюджетом Вы обладаете и на 

какие риски готовы пойти. 

 

§ Как правильно подходить к выбору бизнес-партнера? 
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забирают у Вас энергию больше, чем отдают. Стоит также избегать энергетических 

вампиров, живущих за счет чужого потенциала. Им не место в Вашем окружении. К 

сожалению, часто бывает так, что именно родственники и являются теми самыми 

потребителями Вашей энергии, с кем Вам приходится встречаться чуть ли ни каждый день. 

Или бизнес-партнер, в котором Вы, вдруг, ошиблись. В любом случае, выход есть всегда 

– можно разделить бизнес, сферы влияния и благополучно разойтись по разным 

направлениям. Избавиться от ненужных людей настолько сложная работа, насколько 

разбираться в себе – ведь именно Вы их и притягиваете. А значит, проблема в Вас. 

Избавляясь от собственных недостатков, Вы впускаете в свой мир соответствующий 

контингент. Однако мы рассмотрели лишь одну из сторон медали, есть и вторая –  
 

Окружите тебя успешными людьми! 
 

Как сделать это? Опять же, с помощью Вашего целевого комьюнити – общества 

предпринимателей, заряженных единым стремлением расти и развиваться. Сейчас очень 

много по стране проводятся тематических конференций, семинаров, бизнес-тренингов, где 

Вы способны найти единомышленников. Кто, как не они, лучше всего поймут Вас?! Я, 

например, находил бизнес-партнеров через спорт, когда занимался настольным теннисом 

и преподавал в фитнес-клубе. Сама обстановка должна благоприятствовать 

продуктивному общению, рождению и воплощению новых идей. В подобных сообществах 

наблюдается синергетика – объединение энергий, с помощью которых Вы гораздо быстрее 

достигаете поставленных целей, нежели, если продвигались в одиночку. Как найти 

комьюнити? Очень просто – через любые специализированные форумы, группы в 

социальных сетях, телеграмм-канал, онлайн-клубы и т.д.   

Развивайтесь и совершенствуйтесь в сообществе профессионалов! 
 

 

§ Как находить общий язык с состоятельными людьми, бизнесменами, 

миллионерами, олигархами?  

Мне многие задавали этот вопрос, особенно предприниматели, чьи проекты зависят от 

крупных инвестиций. Им так или иначе приходится встречаться с миллионерами по ряду 

рабочих моментов. Я всегда говорю следующим образом – не зацикливайтесь Вы только 

на деньгах, ведь инвесторы тоже люди. Они также, как и Вы, любят поговорить об 

интересных вещах вне их бизнеса. Вообще, перед началом подобным встреч нужно, 

конечно, заранее навести справки о человеке и хорошенько подготовиться, как готовятся 

журналисты к своим интервью, чтобы знать, какие вопросы стоит поднимать, а какие 

лучше избегать. Также узнайте о предпочтениях инвестора, чтобы во время перерыва 

можно было пообщаться на отстраненные темы. Вы должны обладать какой-то ценностью, 

помимо Вашего проекта, чтобы вызвать интерес миллионера при общении. Видя Вашу 

искренность, он ответит тем же, и обязательно Вам поможет в начинаниях. Ни в коем разе 

не играйте роль одержимого фанатика – таким не верят, потому что они быстро 

перегорают. Ведите себя расслабленно и естественно, как ведете в кругу друзей.  
 

Запомните! Людей объединяют общие интересы (спорт, музыка, рыбалка). 

Если Ваши интересы совпадут – считайте Вы добились успеха! 

 

“Приведу несколько коротких примеров. Например, миллионер собирает эксклюзивные рыболовные крючки, 

тогда можно поговорить с ним о рыбалке в Марианской впадине. Если Ваш инвестор играется 

в какие-то спортивные игры, то предложить ему сыграть партию (шашки, шахматы, большой 
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