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Аннотация
Уникальная книга, т.к. раскрывает факты и детальную

информацию с точки зрения бизнеса о системе, организации
и скрытых возможностях мировых финансовых рынков, в
частности, валютного, с целью извлечения прибыли из любой
коммерческой деятельности за счет эффективного управления
финансовыми потоками и денежно-кредитными, а также
конверсионными операциями. Каждому участнику бизнеса, от
самых высоких до низких уровней и должностей, связанных и
несвязанных с интеллектуальным трудом, тем, кто осознает, что
может управлять своей деятельностью и готов развиваться, эта
книга станет полезным ресурсом.
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Вместо предисловия

 
В наше время, время = деньги. Так что, стоит ли отвле-

каться на предисловие если оно не принесет денег?

Конечно нет! По этому перейдем к сути
Эта книга для тех кто хочет увеличить ценность своей

единицы времени, за счет познания необходимых в 21-ом ве-
ке знаний. Знаний, без которых невозможно быть финансово
удовлетворенным, т.к. умение управления деньгами обошло
бы не понимающего стороной и оставило бы без надлежащей
и возможной достойной жизни.

Итак, приступим к зарабатыванию интеллектуального, а
после и финансового, капитала.



 
 
 

 
Глава 1. Рынок

 



 
 
 

 
1.1. Рынок. Общая характеристика

 
Рынок – это место, где встречаются покупатель и продавец

с целью выгодного для себя обмена ресурсами.
Продавец предлагает определенный товар покупателю,

который в свою очередь предлагает ему другой товар в ви-
де денег. У каждого из них одна и та же цель. И первый, и
второй хотят произвести сделку, т.е. обменяться ресурсами,
при этом каждый хочет получить больше ресурса контраген-
та за меньшую долю своего. То есть оба предлагают мень-
ше своего ресурса за большую долю ресурса противополож-
ной стороны. Каждый пытается увеличить ценность личного
ресурса, или, как говорят в народе, «набивает цену». Так и
возникают торги – определенные дискуссии, переговоры, с
целью осуществить сделку с большей для себя выгодой. Это
происходит на всех рынках.

Рынок представляет собой площадку для ведения бизне-
са. Сам бизнес основан непосредственно на торговле в раз-
ных ее проявлениях, например:

в производственном секторе: купить материалы, сырье,
произвести товар (переделать данный материал), продать его
с такой наценкой, чтобы за вычетом всех расходов осталась
определенная чистая прибыль;

в секторе услуг: предоставить определенные услуги и про-
дать их с такой добавленной стоимостью, чтобы за вычетом



 
 
 

расходов на производство данной услуги осталась опреде-
ленная чистая прибыль.

В самом обычном понимании бизнес – это приобретение
некоего ресурса с или без обработки и последующей его пе-
репродажей. Кто с этим справляется лучше, тот и зарабаты-
вает больше.

Даже человек, который не считает себя бизнесменом, а ра-
ботает, например, на заводе, тоже продает, а именно: пред-
лагает свои ресурсы в виде времени, энергии, навыков с уче-
том расходов взамен другого ресурса в виде денег. В эффек-
тивной бизнес-модели денег должно остаться больше после
покрытия расходов. Расходы рабочего – это сама его жизнь:
жилье, еда, транспорт, амортизация за обучение в вузе и т.д.
За вычетом расходов у него остается чистая прибыль.

В данном контексте мы говорим про рынок труда, в ко-
тором цель работника – купить посредством своих ресурсов
другие жизненно важные ресурсы – деньги в виде заработ-
ной платы.

Цель работодателя – купить рабочую силу дешевле, чем
цена продажи продукции, произведенной данной рабочей
силой.



 
 
 

Существуют разные типы рынков, от самых простых, та-
ких как вещевые, продовольственные, автомобильные, до
более сложных, таких как сами страны, которые являются
рынками друг для друга, а также рынки драгметаллов, то-
варные биржи и т.д. К числу сложных рынков относятся и
финансовые рынки.

1.1.1. Финансовые рынки
Финансовые рынки – это специализированные оптовые

площадки, на которых торгуют финансовыми инструмента-
ми. Проще говоря, это рынки, на которых торгуют ценными
бумагами: будь то акции, облигации, контракты или их про-



 
 
 

изводные, такие как фьючерсы, форварды, опционы, бирже-
вые индексы и сами деньги, т.е. валюты стран, которые тоже
являются инструментом торговли.

Профессиональные торговцы на финансовых рынках
называются трейдерами.

Трейдер – торговец финансовыми активами или финан-
совый спекулянт, является высококвалифицированным спе-
циалистом в сфере управления капитала с целью его при-
умножения путем осуществления транзакций на финансо-
вых рынках.

Трейдеры действуют от личного лица или от лиц компа-
ний (в этом случае, чаще всего инвестиционных фондов) и
умножают капитал за счет торговли активами в свободных
рыночных условиях (при ценовых колебаниях), т.е. покупке
активов по низкой цене и последующей продаже по высокой
цене, либо продажей по высокой с последующим выкупом
активов по низкой цене.

Невзирая на комплексность понятия трейдер, это узкая
специализация, не требующая гениальных навыков, а всего
лишь определенных знаний, внимания, терпения, и самокон-
троля.

Трейдеры могут торговать на всех типах финансовых пло-
щадок, т.к. выполняемые действия идентичны, но, как пра-



 
 
 

вило, они специализируются на нескольких, фокусируя вни-
мание и действия на определенных активах для достижения
высокого коэффициента прибыльности.

Финансовых торговых площадок много, но каждая из них
имеет свое определение, в частности можно выделить:

●
фондовый рынок – рынок ценных бумаг;
●
товарно-сырьевой рынок – площадка, на которой осу-



 
 
 

ществляется торговля сырьем (нефть, газ, и т.д.) и товарами
(какао, кофе, рис, и т.д.);

●
валютный рынок – торговля валютой.
Первые финансовые рынки появились еще 12-13 веке, во

Франции – это были фондовые площадки.
Валютный рынок – самый молодой рынок (1973), но са-

мый емкий, с самыми большими объемами торговли – около
5 триллионов USD в сутки.

Международный валютный рынок – это Межбанковский
внебиржевой рынок, на котором производятся операции по
купле/продаже валюты.



 
 
 

Каким образом это происходит?
Ряд крупнейших мировых коммерческих банков создают

глобальную внебиржевую сеть, по которой осуществляются
транзакции. В зависимости от спроса и предложения фор-
мируется взвешенная цена или цена равновесия, по которой
осуществляются все операции.

В итоге, все участники проводят валютные операции по
данным ценам.

Центральные банки, исходя из данных цен и из своей по-
литики, кредитуют местные коммерческие банки, которые в
свою очередь обслуживают клиентов.

Брокерские компании, такие как Merrill Edge, Vanguard
Group, Pelliron Universal Inc., являясь специализированными
рыночными посредниками, осуществляют сделки клиентов
по банковским ценам, формирующим международный ва-
лютный рынок. Они организовывают необходимую инфра-
структуру для эффективной деятельности трейдеров. Сле-
довательно, являются важным элементом данной сферы биз-
неса. Успешная биржевая торговля зависит как от квалифи-
цированного трейдера, так и от качества обслуживания ком-
пании, осуществляющей его приказы, т.е. брокерской ком-
пании.

Обе стороны зависят друг от друга, т.к. трейдер для бро-
кера не только клиент, а еще и долгосрочный партнер, рав-
но как и для трейдера, брокер не просто инструмент, с по-



 
 
 

мощью которого осуществляется торговля, а еще и важный
партнер.

Каждая сторона заинтересована в прибыли и эффектив-
ности второй. Поэтому для трейдера имеет смысл понимать
алгоритм отбора данного вида партнера. (Об этом подробнее
в книге второй «Вся правда о Биржах- 2»)

1.1.2. Характеристики рынка
1.1.2.1. Ценообразование: спрос и предложение     
Цена формируется за счет двух факторов: спроса и пред-

ложения.
Как мы говорили ранее, обе стороны, покупатель и прода-

вец, преследуют свои интересы. Именно по этому принципу
формируется цена, т.е., чем больше спрос, тем цена выше.
По мере повышения цены, постепенно повышается и пред-
ложение. А рост предложения, ведет к снижению спроса и,
следовательно, к снижению цены.

Если предложение большое, а спрос маленький – цена
падает. Таким образом, цена отражает взаимосвязь между
спросом и предложением. Но, за счет изменения значений
спроса и предложения во времени, цены меняются и форми-
руют определенные ценовые колебания.



 
 
 

Например:
Уникальный автомобиль Ferrari 375 America 1953 года

стоит дорого (более 1 млн долларов), т.к. предложение огра-
ничено, их произведено всего 11, соответственно цена будет
расти, т.к. покупателей гораздо больше, нежели продавцов.



 
 
 

Совсем наоборот происходит, когда продается стандарт-
ный (обычный) автомобиль, например, Renault. Автомоби-
лей такого класса много, т.е. предложение большое, значит,
цена будет падать.

Есть индикативная цена – цена афишированная. Ее мож-
но увидеть на примере товаров самых обычных рынков, та-
ких как вещевые, вторичные автомобильные и т.д.

Например:
Продавец просит 100 тыс. долларов за автомобиль – это

индикативная цена. Но покупатель готов заплатить 50 тыс.
В зависимости от количества покупателей и продавцов дан-
ного товара, цена будет двигаться в направлении дефицита
участников.

Если продавец товара один, а покупателей много, цена мо-
жет вырасти с 50 до 100 тыс. или больше, по методу аукци-



 
 
 

онных торгов. Если же, напротив, покупатель один, а про-
давцов много, реальная цена может упасть до 50 тыс. и ниже.

Если же хватает и тех, и других, цена может стать 75 тыс.
и будет приемлемой для обеих сторон.

В итоге, сформировалась цена равновесия, т.е. цена, по
которой уже осуществляются сделки. И это и есть реальная
рыночная цена. Этот принцип применим ко всем типам рын-
ков.

1.1.2.2. Ликвидность: скорость и цена
Ликвидность – это возможность превратить товар в день-

ги в кратчайшие сроки, по оптимальной цене, с минималь-
ными потерями. Т.е. возможность быстро продать товар и не
потерять при этом в цене.

Насколько это важно для бизнеса?
Ликвидность определяет скорость развития и устойчи-

вость бизнеса. В зависимости от вида бизнеса ликвидность
может быть низкой, средней или высокой.



 
 
 

Например:
Рынок недвижимости – очень популярный, но при этом

малоликвидный. Купив квартиру за 100 тыс. долларов по ре-
альной рыночной цене с целью перепродать ее за 110 тыс.,
вы не можете рассчитывать на быстрое решение проблемы.
Скорее всего, продавать будете очень долго: от 1 месяца до
1 года, а может, и больше. Мы не говорим о возможности
продать за 25 тыс., по такой цене возможность продать очень
быстро возрастает в разы, но тогда и потери бизнеса боль-
шие.

В данном случае ликвидность, это не только возможность
продать товар быстро, с минимальными или вовсе без по-
терь, а продать быстро, да еще и с прибылью, что очень слож-



 
 
 

но в секторе недвижимости.
Другое дело, например, акции каких-то крупных и извест-

ных компаний (Apple, Microsoft, Tesla и т.д.), на которые
всегда есть спрос и предложение. Там ликвидность намного
выше, так как всегда есть покупатели. В этом случае мож-
но быстрее осуществлять сделки по реальным рыночным це-
нам.

Бизнес – без оборотов не живет. Обороты зависят от
ликвидности – по сути от спроса на товар. Соответственно
ликвидность очень важна для существования рынка.

Ликвидность – это возможность поменять товар на день-
ги, т.к. за деньги можно легко купить любой другой товар.

Что же может быть ликвиднее, чем обмен денег на деньги?
Конечно, валюта и есть самый ликвидный товар – это уже

деньги.

На уровне валют тоже есть более ликвидные и менее лик-
видные валюты. Те валюты, посредством которых осуществ-
ляются международные торги, высоколиквидные, т.к. их ис-
пользование обусловлено большой долей сделок, что и уве-
личивает их оборот.

1.1.2.3. Капитал
Капитал связан с такими понятиями, как оборот, при-



 
 
 

быль, ресурсы и знания. Рассмотрим, каковы их взаимоот-
ношения.

a. Оборот vs прибыль.
Для большой прибыли важен оборот. Но если оборот

большой, а прибыль маленькая – плохо, если наоборот –
нестабильно. Прибыль меньше 2% в месяц от оборота –
обычная ситуация. Прибыль более 5% в месяц – очень хоро-
шо, но очень редко для крупных бизнесов.

В зависимости от доли прибыли к обороту можно увели-
чить прибыль, увеличив объем финансирования.

Но для традиционного бизнеса – это возможно только тео-
ретически, поскольку это во многом зависит от других фак-
торов, таких как: объем рынка, клиенты, насыщенность рын-
ка, величина производственных мощностей, рабочее время,
законодательная база, отлаженные процессы и т.д.

А вот для финансовых рынков – это не только теория, а
еще и практика. Это реальность, т.е. факт. В зависимости от
прибыльности торговли в процентном соотношении, можно
легко увеличить объем финансирования и мультиплициро-
вать прибыль.

Например:
При инвестиции объемом в 100 тыс. долларов США в ма-

териал для производства, ежемесячная прибыль составляет
1 – 3 (%). Если увеличить инвестиции в 10 раз, т.е. до 1 млн



 
 
 

долларов, то прибыль станет меньше 1 – 3 (%), так как увели-
чение объемов сырья влечет за собой необходимость увели-
чения производственных мощностей, человеческого ресур-
са и расширение клиентской базы, не говоря уже об измене-
нии процессов, соответствия законодательной базе и т.д. Для
этого нужны определенные точные пороги времени и управ-
ленческого капитала.

Без дополнительных денежных, временных и интеллекту-
альных инвестиций в процессы бизнеса, а возможно и из-
менении процессов внутри или полностью схемы бизнеса,
появятся «узкие горлышки» переходов между процессами
и прибыль упадет (в процентном соотношении – рентабель-
ность).

На финансовых рынках (говорим о международных), кро-
ме того что при инвестиции в 100 тыс. долларов прибыль
составляет от 5 до 10 (%) ежемесячно при меньших (в срав-
нении с предыдущим примером) внутренних расходах, что
уже в 3,5 раза больше, чем на других рынках, бизнес легко
масштабировать, увеличив объем в 10 раз. Таким образом,
при инвестировании 1 млн долларов пропорционально уве-
личится прибыль, т.к. нет традиционных факторов, неблаго-
приятно влияющих на прибыль: нет производственных мощ-
ностей, сегмента рынка, государственных барьеров и т.д., нет
«узких горлышек».

Финансовые рынки в совокупности – крупнейший миро-
вой рынок, и проблем с ликвидностью естественно нет. Все



 
 
 

необходимые инфраструктурные и закупочные объемы бро-
керами задействуются автоматически, так что на качествен-
ные показатели управления бизнесом это никак не влияет.

b. Знания и ресурсы.
Чем сложнее бизнес-модель, тем больше знаний и ресур-

сов требуется. Ресурсы, а именно: финансирование, рабочая
сила, рабочие площади, инвентарь и т.д. зависят от сложно-
сти бизнес-модели.

В любом бизнесе есть порог входа. Чем крупнее бизнес,
тем больше порог входа. И это нормально. Но это усложня-
ет сам вход, так как порог входа предполагает наличие двух



 
 
 

основных ресурсов:
точные суммы денег для приобретения и частичной арен-

ды необходимых элементов (будь то площади или рабочая
сила);

наличие человеческого капитала и большого объема зна-
ний для умения контролировать все процессы.

Предпринимателю сложнее или даже невозможно быть в
бизнесе, в котором порог 50 млн долларов, имея в наличии
5 млн и мало знаний, потому что у него еще нет расчетов и
нормативов ведения такого бизнеса с меньшим капиталом, и
нет других участников такого же бизнеса, которым это было
бы на руку, а напротив, есть конкуренты, которым этого не
надо.

Например:
Определите разницу порога входа в следующие ниши биз-

неса:
●
завод по производству мебели;
●
магазин по продаже мебели;
●
торговля акциями компании, производящей и продающей

мебель;
●
торговля валютой страны, на которой торгуют акциями



 
 
 

компании, производящей мебель.

Можно построить завод или магазин-дистрибьютор завод-
ских товаров или купить часть завода (акции). Для первых
двух вариантов порог входа разный, но фиксированный. Ес-
ли стоимость магазина по определенным стандартам стоит
n-ую сумму, то ее никак нельзя уменьшить вполовину без
снижения необходимого качества. Это и есть порог входа.
Для третьего же, он может сильно меняться в зависимости
от плана инвестирования – может быть, как 5 тыс., так и 5
млн, и 500 млн долларов.

Более того, при покупке акций завода выбора опять два:
можно инвестировать долгосрочно и получать дивиденды
или купить и продать дороже через определенное короткое
время. При этом, нет проблем с оперативным и стратегиче-
ским управлением компании.

На валютном рынке порог условно отсутствует: можно ку-
пить и продать как 1 доллар, так и 1 млрд.

Почему в странах СНГ зачастую выбор падает на первые
две ниши?

Есть вакуум знаний в последних двух направлениях. В
первых двух (завод по производству мебели; магазин по про-
даже мебели) можно, условно говоря, «пощупать» товар. За
счет этого бизнес внешне кажется более легким для управле-
ния и требует меньших знаний и расчетов. Но это отнюдь не



 
 
 

так. Потому как в них очень много внутренних и «подводных
камней» с которыми бизнесмен сталкивается уже в процес-
се управления бизнесом, а сами принципы торговли в любой
сфере одни и те же, и сводятся к простому расчету: вложить
5 и вывести 10. Остальное – это стереотипы, основанные на
опыте близких, которые в прошлые времена не могли поз-
волить себе управление капиталом, а могли работать толь-
ко в государственных производственных схемах, которые за-
прещали заниматься торговлей в принципе. Это называлось
спекуляцией и было запрещено законом.

В нынешнее время все изменилось. Без продаж, без биз-
несменов, или так называемых спекулянтов, экономика не
существует. Какой смысл производить, если нет клиентов,
если нет продаж?

Коммерция – это двигатель экономики. Поэтому бизнес в
разных нишах растет. А привычки человека остались преж-
ними. Их тяжело поменять, тем более что в СНГ, институ-
тов, которые обучали бы торгам на биржах, фактически нет.
Но с развитием технологий, в частности интернета, стано-
вится возможным приобретать знания и с легкостью заклю-
чать сделки онлайн. Накопив необходимый объем знаний, вы
открываете для себя путь к другим возможностям. Появля-
ется и понимание того, откуда взять ресурсы и как ими поль-
зоваться и преумножать.

1.1.2.4. Географическая принадлежность



 
 
 

Межбанковская внебиржевая сеть не зависит от политики
и интересов отдельных участков.

Например:

Определите разницу между следующими направлениями:
●
импорт товаров,
●
экспорт товаров,
●
внутреннее производство и реализация,
●
торговля на биржах других стран,
●
торговля на внебиржевом рынке.

Как правило, бизнес вести хорошо, когда законы способ-
ствуют развитию бизнеса. Но это не всегда так. И это логич-
но. Каждое государство в общем поддерживает предприни-
мателей, но при этом желает контролировать их, и к тому
же администрирует свои министерства и связи с другими го-
сударствами. Естественно, это сказывается не лучшим обра-
зом на частном бизнесе. Когда гиганты борются (в смысле
стран), «летят щепки» с крупного бизнеса, а уж с малого и
подавно.



 
 
 

По импорту и экспорту – все понятно. Закрыли границы,
и бизнес потерял контракты. А это – клиенты, это производ-
ство и т.д.

Риски по производству и реализации внутри страны с этой
точки зрения, тоже очень велики. Принятие определенного
закона или директивы может привести к закрытию бизнеса.

В этом случае следует учитывать риски, связанные с лик-
видацией бизнеса, или порог выхода.

(!) Запустить бизнес – это первый шаг. (!!) Управлять
им – это множество других шагов. А (!!!) закрыть бизнес
– это последний, но не менее важный шаг. Это легко понять,
рассмотрев жизненный цикл бизнеса, в который входят:

начало – соединение и запуск процессов от инвестиции до
продажи;

развитие – рост объемов и рост показателей до кульмина-
ции или пика роста;

упадок – падение объемов и показателей после пика роста;
завершение – закрытие.

Как закрыть бизнес?

То, что вчера еще приобрели новым, будь то компьюте-
ры, мебель, разного рода оборудование, не говоря уже о дол-
госрочных контрактах аренды и контрактах рабочих – все



 
 
 

это будет продано уже за другую, более низкую цену. Опять
же работает закон спроса и предложения. Т.е. после запуска
бизнеса «тормозной путь» очень длинный и дорогой, нельзя
обойтись малыми потерями.

На биржах этого нет, поскольку все условно берется в
аренду на любой срок и без обязательств продолжать. Оста-
новиться можно в любую секунду. В зависимости от ликвид-
ности актива сделать это можно без потерь. Если это акции
крупных компаний, продать их можно легко и быстро. Ес-
ли это валюта, так еще быстрее, это же деньги на банков-
ском счете. Просто перестали проводить транзакции – день-
ги остаются на счете и их можно вывести, когда и куда угод-
но. Это к вопросу о закрытии.

Но если говорить о законах и привязанности к местно-
сти, то можно отметить, что такого рода факторы не меша-
ют, а напротив увеличивают объем и скорость движения цен
и, следовательно, дают возможность фиксации большей при-
были. (Об этом будем говорить при формировании прогно-
зов и анализе рынка)

А разного рода санкции, закрытие границ или внутрен-
нее администрирование путем изменения законов в любом
направлении, не могут осложнить процесс торгов. Этот про-
цесс происходит вне страны. Вернее, он происходит во мно-
гих странах одновременно. Акции известных компаний про-



 
 
 

даются не только на одной бирже. Например, акции Apple,
Google, Amazon и т.д. торгуются на биржах разных стран:
и США, и Великобритании, и Японии, и т.д.

А валютный рынок – это вообще внебиржевой рынок. Он
существует между банками. А банки формируют своего ро-
да артерии для циркуляции денег между странами и между
бизнесами. Соответственно жизнеспособность данного рын-
ка никак не зависит от конкретного государства. Его нельзя
остановить, разве что все банки и страны исчезнут разом. Но
и такой случай нельзя назвать рискованным, так как в мире
сама ценность денег исчезла бы.



 
 
 

Более того, сама возможность не быть привязанным к гео-
графии, освобождает от необходимости вести бизнес и жить
в конкретной стране. Можно вести бизнес и находиться в лю-
бой стране мира, если в данной стране есть интернет и/или
телефония.

Другим важным фактором при управлении успешным
бизнесом является возможность существования монополии,
вернее монополистов и попытки манипулировать рынком.



 
 
 

1.1.2.5. Монополизация (финансовая манипуляция)
Сдвижения цен в желаемом направлении провоцирует вы-

талкивание конкурентов с рынка. Манипуляции на рынках
возможны, если определенный участник или группа участ-
ников владеет 30% рынка.

Кстати! На фондовом рынке США объем торгов состав-
ляет около 400 млрд долларов, на Валютном около 5 трлн
долларов ежедневно.

Доля, занимаемая участником рынка (традиционного)
может сразу определить наличие конкуренции и риск нахож-
дения на данном рынке. Риск нахождения на данном рынке
обусловлен борьбой с более крупными игроками или конку-
рентами. Любой конкурент и вообще любой бизнес движется
естественным образом к монополии. Именно поэтому борь-
ба неизбежна. Во многих странах конечно же есть антимоно-
польные законы, но они зачастую не предполагают всех воз-
можных факторов, и опытным игрокам не составляет тру-
да обойти их. А это чревато крупными рисками, вплоть до
банкротства малых участников рынка.

Например:



 
 
 

На вторичном авторынке участник Х владеет 10 автомо-
билями определенной модели. Весь рынок составляет – 1000
автомобилей. Другой участник – У – владеет 350 автомоби-
лями, т.е. 35% рынка. Если участник У сдвинет цены вниз
на 10%, участник Х не сможет противостоять ему и окажет-
ся в сложной ситуации. Если же наоборот Х сдвинет цены, У
ничего не угрожает, так как доля участника Х слишком мала
на фоне величины рынка. Таким образом, участник У может
манипулировать рынком и выбить участника Х из данного
бизнеса.

Всегда есть кто-то, кто владеет большей долей рынка и мо-



 
 
 

жет помешать прогнозам или испортить результаты финан-
совых анализов других участников, что делает бизнес более
неопределенным.

На финансовых рынках, в частности на валютном, чтобы
сдвинуть рынок против определенного участника Х с объе-
мом в 1 млн. долларов США, вряд ли кто-то попытался бы
сделать это, учитывая величину рынка в целом – 5 трилли-
онов в сутки. Даже если бы это было возможно и кто-то бы
попытался сдвинуть рынок, сумма в 1 млн – это даже не кап-
ля из 5 трлн., это не имело бы никакого смысла и не принес-
ло бы прибыли. Но, даже если и был бы смысл, нет столь бо-
гатых трейдеров, которые могли бы это сделать. Учитывая
факт, что самый прибыльный бизнес на нашем веку – трей-
динг, а самый богатый трейдер – Уоррен Баффет. Так даже
он не обладает суммой в 1,5 трлн долларов, а всего в 85 млрд
долларов, чего не достаточно для манипулирования рынком.
А если бы гипотетически, собрался картель из крупных иг-
роков, то он не сдвинул бы рынок против микро игроков, они
им не конкуренты и никак не мешают, да еще при этом суще-
ствуют комиссии по ценным бумагам и другие государствен-
ные контролирующие структуры которые пристально следят
за попытками подобных правонарушениями (есть антимоно-
польные законы, которые на самом деле работают).

Так что в этом смысле данный вид бизнеса куда безопас-
нее и точнее в исполнении прогнозов, нежели другие рынки.



 
 
 

Еще одной важной характеристикой не только для удоб-
ства, но и для масштабирования бизнеса является возмож-
ное рабочее время ниши.

1.1.2.6. Рабочее время. Сессии
В любом бизнесе важна скорость исполнения транзакций

– это ликвидность, но также важны и отрезки времени, в ко-
торых могут быть совершены сделки.

Например:
Какое бы желание и сколько бы сотрудников ни было, про-

давать одежду, автомобили, недвижимость и т.д. в ночное
время не получится. Как минимум, на систематической ос-
нове. А ведь, если бы рабочее время можно было бы увели-
чить вдвое или втрое, то и прибыль пропорционально уве-
личилась бы.

Нельзя продать дом ночью, когда все государственные ор-
ганизации закрыты. Нельзя продавать несезонные вещи по
высоким ценам вне сезона, например, кабриолеты – зимой.

Международные рынки в этом смысле такие возможности
предоставляют, т.к. в любой момент суток в какой-то стра-
не день, и есть определенное количество банков, осуществ-



 
 
 

ляющих операции в будние дни. Таким образом, при нали-
чии рабочей группы или стратегии можно увеличить рабо-
чее время максимально.

Есть 3 сессии, в которых работают международные рынки:
Европейская сессия – утро в европейской части земли.

Время, когда открываются европейские биржи. Первой от-
крывается Лондонская биржа, а за ней Парижская, Франк-
фуртская и т.д. Работают они до 17:00, но уже в 15:30 на-
ступает утро в США и начинается Американская сессия –
начало работы американских бирж. Самое активное время
для торговли, т.к. работают и европейские, и американские
биржи одновременно. Затем, в 23:00, наступает утро в ази-
атском регионе и начинают работать Азиатские биржи. Ази-
атская сессия – время работы азиатских бирж. На час поз-
же начинают работу Австралийская и Новозеландская бир-
жа. Это время еще называют Австралийской сессией, но она
слишком мала и входит в Азиатскую.

И так работают крупные финансовые компании круглосу-
точно. Так может работать любой трейдер, либо имея коман-
ду трейдеров, работающих по сменам, либо выбирая рабочее
время по желанию.



 
 
 

Подводя итоги изучения характеристик рынка, рассмот-
рим, каким образом они влияют на эффективность бизнеса
по разным нишевым типам.



 
 
 



 
 
 



 
 
 

 
1.2. Участники рынка и их интересы

 
Суть бизнеса – нести благо человечеству, но при этом обя-

зательно приносить прибыль владельцу, иначе бизнес обре-
чен на провал.

В ином случае – это и не бизнес вовсе. Проще говоря, сна-
ружи бизнес выглядит благом для клиента, а внутри его схе-
ма проста: купить дешевле и продать дороже. И это касается
любого бизнеса.

Насчет блага для человечества – вопрос спорный, мораль-
ный… Благо, которое несут финансовые рынки, это инфор-
мация, понимание "здоровья" и очистки той или иной отрас-
ли и экономики страны в целом, что в итоге сказывается на
благоприятных решениях даже в других нишах.

Данный вид бизнеса очень похож на лесных докторов
(дятлов). Трейдинг заставляет держать в тонусе все отрас-
ли страны, т.к. при малейших ошибках управления, рынок
может начать лихорадить, что в итоге может загнать опреде-
ленные компании и даже страны в экономический коллапс.
Это не так плохо, как кажется, т.к. в таком случае происхо-
дят крупные изменения: компании или меняются в лучшую
сторону, или закрываются, тем самым освобождая ниши для
других игроков.



 
 
 

Например:

Рост биржевых индексов указывает на рост акций опре-
деленных предприятий страны и свидетельствует о том, что
данные предприятия развиваются: растет количество рабо-
чих мест, что обеспечивает повышение уровня благосостоя-
ния населения. В конечном итоге, растет экономика страны.
Это прослеживается через рост валюты страны, и привлека-
ет внимание зарубежных инвесторов, которые будут вклады-
вать, то есть покупать и строить другие предприятия в стра-
не, и это положительно скажется на уровне жизни населения
и на развитии малых и средних предприятий, т.е. бизнеса
по производству комплектующих и других смежных, и даже
для университетов, которые смогут обучать больше студен-
тов и предоставлять им направление работы.

Вот примерно такой спиральный цикл.

Следовательно, если индексы, валюта или другие произ-
водные падают, все происходит с точностью наоборот. В этой
ситуации необходимо менять алгоритмы действий как для
государства, так и для частных предпринимателей и их ра-
ботников. Т.е. уже есть определенная точка опоры для про-
гноза и принятия верных решений.

Что же касается участников рынка. Важно, знать, кто
участвует в конкретном рынке, чтобы понимать, как эффек-
тивно управлять активами, имея в виду конкурентов, кото-



 
 
 

рые могут свести прогнозы к нулю, или самих клиентов, ко-
торые обеспечат рабочее состояние бизнеса.

Например:

Представьте, что все участники, вернее жители опреде-
ленной страны, поголовно являются профессиональными
торговцами автомобилями внутри страны. Очевидно, что та-
кой бизнес не мог бы существовать в силу дефицита клиен-
тов. Но такого, как правило, не бывает, так как есть множе-
ство других ниш бизнеса, не связанных с торгами на автомо-
бильном рынке, но имеющих необходимость в транспорте, а
значит, участвующих на авторынке в позиции покупателей.

Так же самое происходит и на финансовых рынках. Участ-
ников много, но у каждого свои уникальные потребности ис-
пользования данного рынка. Есть определенный натураль-
ный баланс участия, представленный несколькими группа-
ми участников, общими для всех типов рынков: админи-
страция рынка, спекулянты (торговцы), хранители (депози-
тарии), другие сферы (клиенты).

На валютном рынке мы поделим каждую из них еще на
два типа для количественной точности, более удобного по-
нимания и применения данных.



 
 
 

Мы рассмотрим каждую группу в отдельности с целью по-
нять риски и вероятность исполнения прогнозов в зависимо-
сти от интересов групп участников, а также для того чтобы
выявить долю рынка, которую занимают профессиональные
торговцы, т.е. трейдеры.

Итак, группы участников:

1.2.1. Центральные банки
Центральный банк – административный орган страны, в

основном занимающийся координированием денежно-кре-
дитных операций, эмиссией денег, валютными интервен-
циями. Чаще всего воздействуют на курс валюты посред-
ством изменения учетной ставки (ставки рефинансирова-
ния) и вливанием денег в финансовую систему.



 
 
 

Детальнее мы рассмотрим задачи и воздействия на валю-
ту во второй главе, связанной с фундаментальным анализом,
одним из анализов, в ходе которого строятся прогнозы из-
менения цен.

При этом важно понимать:
Есть ли спекулятивный, т.е. торговый интерес у централь-

ных банков?
– Заинтересованы ли они купить дешевле и продать доро-

же?
– Ответ однозначный – НЕТ.

Центральный банк – это не коммерческая организация,



 
 
 

а государственный административный орган, который ад-
министрирует в соответствии с законодательством денеж-
но-кредитную политику страны. Заниматься коммерцией
ему запрещено законом, а значит, он выполняет другие
функции, не связанные с трейдингом.

1.2.2. Коммерческие банки (маркет-мейкеры)
Коммерческие организации, выполняющие приказы кли-

ентов на покупку или продажу валюты, кредитно-депозит-
ные операции и денежные переводы.

Крупнейшие из этих банков (около 2 тыс.) формируют
сеть маркет-мейкеров – банки которые формируют валют-
ный рынок, такие как Deutsche bank, JP Morgan, Citybank,
UBS и т.д.

К ним относятся маркет-юзеры – коммерческие банки
второго эшелона. А также брокеры – специализированные
финансовые организации – проводники приказов на покуп-
ку и продажу.



 
 
 

С первого взгляда, может показаться, что вот у этих – пря-
мой интерес к спекулятивным торгам, т.е. заработать на це-
новых колебаниях. Но это далеко не так. Данные организа-
ции являются своего рода "мостами" между клиентами, за
что и берут свои комиссии. Зарабатывают они хорошо и по-
стоянно, но за счет комиссий оборотов клиентов. За любую
денежную операцию клиент платит комиссию, будь то пере-
вод, покупка или продажа.

Например:
Клиент покупает 10 тыс. долларов в обменнике. Обмен-

ник – это тот же банк, только розничный, соответственно на-



 
 
 

ценка, т.е. комиссия там больше, но суть та же. Итак, клиент
покупает 10 тыс. долларов по цене продажи. В это же вре-
мя другой клиент продает 10 тыс. долларов, но уже по вто-
рой цене – по цене покупки. Соответственно обменник за-
рабатывает за счет разницы этих двух цен, вне зависимости
от того, с какой целью клиент купил валюту: с целью спеку-
ляции, т.е. на второй день совершить обратный обмен и за-
работать на изменении цены, или чтобы поехать отдыхать в
другую страну и иметь при себе наличность данной страны.
В любом случае обменник заработал.

Таким же образом действуют крупные банки: они зараба-
тывают на комиссии. Им нет необходимости спекулировать
валютами. В противном случае они станут уже не банками,
а фондами.

1.2.3. Инвестиционные фонды
Фонды – это организации, привлекающие инвестиции под

малый процент, но, как правило, больший, чем банковский
депозитный, непосредственно для спекулятивных целей. В
зависимости от фонда – они могут торговать на высоколик-
видных и волатильных рынках, умеренных или долгосроч-
ных. Но чаще всего, они используют диверсифицированную
стратегию и разного рода портфели, что и приносит им опре-
деленный небольшой процент прибыли, с расчетом погаше-
ния процентов инвесторов.



 
 
 

– Трейдеры ли они? Есть ли у них спекулятивный инте-
рес?

– Конечно есть!

Это и есть крупные трейдеры или гиганты. Вероятно,
некоторые из вас слышали о таких личностях, как Уоррен
Баффет и Джордж Сорос. Это самые знаменитые трейдеры.
Баффет – Оракул из Омахи, прозванный так за свои долго-
срочные верные прогнозы, заработавший состояние на тор-
гах на бирже и включенный в десятку самых богатых людей



 
 
 

ФОРБС, малоизвестен широкому кругу людей. О Соросе же
знают многие, то ли благодаря его благотворительной дея-
тельности, то ли из-за его влияния на политику некоторых
стран. Есть разного рода оценки его самого как личности,
как персоны нон-грата для некоторых стран, как философа,
как экономиста, трейдера и как миллиардера-мецената. Но
одного у него не отнять – это один из самых влиятельных по
прогнозам, опыту, прибылям мировой трейдер. Свое состо-
яние он заработал непосредственно на трейдинге. Самый из-
вестный случай был в 1992 году, когда он заработал на фун-
те стерлингов около 1 млрд долларов, продав его в нужный
момент.
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