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Аннотация
Авторы этой книги поделятся с вами собственным опытом

и разъяснят некоторые сложные темы, с которыми большинству
придется столкнуться на своем пути. Они станут вашими
проводниками и помогут сформулировать финансовые цели,
избежать опасных ошибок и по максимуму использовать
возможности, которые возникнут в ходе этого путешествия.
Вместе вы сможете проложить путь к вашей финансовой свободе.



 
 
 

Содержание
Введение 8
Часть I 14

Глава 1 14
Чтобы добиться моментального успеха,
требуются десятилетия

16

Двигаемся дальше 22
С-т-р-а-х 22
Повторение – мать учения 23
Корректировка курса 25

Глава 2 28
Выживание как основная цель 29
Противоядие 32
Хор хаоса 38
Кого интересуют вчерашние доходы? 43
Куда мы движемся? 49

Конец ознакомительного фрагмента. 54



 
 
 

Питер Маллук,
Тони Роббинс

Путь: как ускорить
продвижение к

финансовой свободе
Перевод с английского выполнил С. Э. Борич по изда-

нию: #1 New York Times Bestselling Authors. THE PATH:
Accelerating Your Journey to Financial Freedom by Peter
Mallouk, Ranked the #1 Independent Financial Advisor in the
U.S. for 3 Consecutive Years by Barron’s, with Tony Robbins,
World-Renowned Life and Business Strategist. – Post Hill Press

Информация и рекомендации, приводимые в данной кни-
ге, не могут служить заменой услуг профессиональных фи-
нансистов, знакомых с вашей личной финансовой ситуа-
цией. Содержащиеся в ней советы и стратегии могут ока-
заться неприменимыми к вашим обстоятельствам. В случае
необходимости вам следует обратиться к профессиональ-
ным консультантам. Ни издательство, ни автор не несут от-
ветственности за упущенную прибыль или другой коммер-
ческий ущерб. Любые инвестиции подвержены риску, и это
необходимо учитывать перед принятием финансовых реше-
ний.



 
 
 

© 2020 by Peter Mallouk. All rights reserved
© Перевод на русский язык, издание на русском языке.

ООО «Попурри», 2021
 

* * *
 

Данная публикация предназначена для того, чтобы предо-
ставить читателям достоверную, по мнению автора, инфор-
мацию по заявленной теме. Однако читатель должен пони-
мать, что ни автор, ни издатель не дают индивидуальных
рекомендаций по конкретным инвестициям и не являются
профессиональными консультантами по юридическим, фи-
нансовым или иным вопросам. При необходимости получе-
ния квалифицированной помощи следует обращаться к спе-
циалистам в области инвестирования, права или бухгалтер-
ского учета. В книге содержатся ссылки на данные, относя-
щиеся к разным периодам времени. Прошлые результаты не
гарантируют успехов в будущем.

Кроме того, законы и нормативные акты со временем ме-
няются, что может исказить изложенные результаты. Приве-
денные данные используются только в качестве иллюстра-
ции для обсуждения описываемых принципов. Они не мо-
гут служить основанием для принятия каких бы то ни было
финансовых решений в сфере инвестирования, приобрете-
ния и продажи активов. Такие решения должны принимать-



 
 
 

ся только после тщательного изучения конкретных данных,
относящихся к тем или иным активам. Автор не дает гаран-
тий относительно точности и полноты содержащейся в книге
информации. Автор и издатель недвусмысленно снимают с
себя всякую ответственность за любые прямые и косвенные
риски и потери, которые могут возникнуть в результате при-
менения имеющихся в книге материалов.

Многие имена и идентифицирующие детали в тексте из-
менены.

Юридическая оговорка: никакие рейтинги или оценки,
исходящие от неаффилированных рейтинговых служб или
публикаций, не могут истолковываться существующими и
перспективными клиентами как гарантия достижения опре-
деленного результата при обращении в компанию Creative
Planning (в дальнейшем «Компания») за консультациями
по вопросам инвестирования и не должны рассматриваться
как реклама Компании. Рейтинги, опубликованные в жур-
налах и других изданиях, обычно основываются на инфор-
мации, подготовленной и представленной признанным кон-
сультантом. Компания никогда не оплачивает услуги по
включению ее в различные рейтинги, но вправе пользовать-
ся их результатами. Дополнительную информацию, касаю-
щуюся рейтингов и отзывов, вы можете найти на сайте http://
www.creativeplanning.com/important-disclosure-information/

Джонатан Клементс является членом правления и дирек-



 
 
 

тором по финансовому образованию в компании Creative
Planning. За свою работу в этом качестве он получает денеж-
ную компенсацию.

Тони Роббинс в прошлом был членом правления и глав-
ным инвестиционным психологом Creative Planning, LLC, а
также инвестиционным консультантом, официально зареги-
стрированным в Комиссии по ценным бумагам и биржам с
правом оказания услуг во всех пятидесяти штатах. Он не
получает денег от продажи этой книги и от любого приро-
ста прибыли Creative Planning, так или иначе связанного с
этой публикацией. Соответственно, у него отсутствует фи-
нансовая заинтересованность для привлечения инвесторов
в Creative Planning. Любые материалы в данной книге, ав-
торство которых принадлежит Роббинсу, не могут рассмат-
риваться как реклама Компании или связанных с ней лиц и
учреждений.



 
 
 

 
Введение

 
Отрасль финансовых услуг находится в удручающем со-

стоянии. Возможно, вам удивительно слышать это от челове-
ка, который всю жизнь проработал в финансовой индустрии,
но это так. Финансовые консультации и услуги традиционно
предоставляются через систему, в рамках которой вам при-
ходится контактировать с профессионалами из самых раз-
ных областей деятельности – бухгалтерами, юристами, стра-
ховщиками, финансистами, банкирами и многими другими.
Эти люди редко общаются друг с другом, и вам приходит-
ся метаться между ними в надежде, что все будет сдела-
но правильно. Проблема такой модели 1 заключается в том,
что ваши финансы существуют не в вакууме. На ваши ин-
вестиционные решения влияют такие факторы, как налоги,
распределение активов, благотворительные пожертвования,
обеспечение источников дохода, стратегии управления дол-
гами, планирование бизнеса, цели по достижению финансо-
вой независимости и многое другое. Из всех тех, кто работа-
ет от вашего имени, только вы одни видите общую картину.
Как могут все эти люди добиться желаемых инвестиционных
целей, если они даже не обсуждают их друг с другом перед
тем, как приступить к работе?

1 Как будто и без этого проблем не хватает.



 
 
 

Но и это еще не все. Люди, которые должны направлять
ваши действия и заботиться о ваших деньгах, вовсе не обя-
заны по закону действовать исключительно в ваших интере-
сах. Напротив, многие профессионалы финансовой отрасли
своими советами только сбивают рядового инвестора с тол-
ку или, что еще хуже, сознательно вводят его в заблужде-
ние. Традиционные брокерские фирмы предлагают множе-
ство продуктов, утверждая, что они вам подходят, хотя на
самом деле их советы идут на пользу не вам, а фирмам, кото-
рые они представляют. Вы можете встретить на рынке стра-
ховые компании, которые торгуют пакетными инвестицион-
ными продуктами, упакованными в аннуитеты и страховые
полисы. На эти продукты зачастую начисляются громадные
комиссионные, которые оплачиваются из вашего кармана.
Другие фирмы имеют «двойную регистрацию» и в зависи-
мости от применяемых норм закона могут действовать как
в интересах клиента, так и в интересах своих компаний.
Наконец, независимые фирмы, которые по закону должны
при любых условиях соблюдать интересы клиентов, нередко
слишком малы, и им не хватает ресурсов, чтобы эффективно
удовлетворять все запросы клиентуры. Кто же оказывается
при этом в самом невыгодном положении? Вы, рядовой ин-
вестор, которому приходится самостоятельно принимать са-
мые важные решения в своей жизни! Вам самим приходит-
ся отвечать на вопросы: «Как по максимуму использовать
свои финансовые возможности, обходя предполагаемые за-



 
 
 

падни и вкладывая деньги в „нужные“ активы, соответству-
ющие моим финансовым целям?» и «Как найти правильно-
го консультанта, который сможет надежно провести меня по
этому пути?».

Я начинал свою карьеру в этой области, занимаясь глав-
ным образом управлением денежными средствами, финан-
совым планированием и инвестиционным менеджментом. У
моих клиентов были и другие консультанты, и я со своей по-
зиции мог наблюдать за их действиями. То, что я увидел,
мне не понравилось. Были консультанты, которые, предлагая
клиентам какую-то новую стратегию, вынуждали их предва-
рительно продавать все имеющиеся активы, не обращая вни-
мания на тот вред, который это может причинить их инве-
стиционному портфелю. Мне доводилось видеть и других
советчиков, которые насильно навязывали ничего не подо-
зревающим клиентам свои продукты. Я видел, как продава-
лись дорогие страховые продукты вместо весьма экономных
инвестиционных инструментов, которые значительно лучше
соответствовали целям клиентуры. Короче говоря, люди за-
частую доверяли профессионалам сбережения, накопленные
за целую жизнь, и лишь впоследствии обнаруживали, что от
их действий было больше вреда, чем пользы.

Я пришел к выводу, что так работать нельзя. Поэтому
в приобретении Creative Planning – маленькой независимой
инвестиционной фирмы в Оверленд-Парке, штат Канзас, – я
увидел возможность поменять способ оказания финансовых



 
 
 

услуг в этой стране. Я поклялся, что моя фирма не будет про-
давать свои инвестиционные продукты, а вместо этого зай-
мется формированием портфелей, отвечающих нуждам кон-
кретных клиентов, и консультированием по всем вопросам
финансовой жизни, включая налоги, правовые аспекты, фи-
нансовое планирование и инвестирование. Я могу с гордо-
стью заявить, что начиная с 2003 года мы ни разу не отсту-
пили от этого обещания. Сегодня мы готовы делать для на-
ших клиентов намного больше, чем могли даже представить
себе в ту пору.

С момента начала работы Creative Planning сумма акти-
вов, находящихся в нашем управлении, выросла почти до 50
миллиардов долларов. Мы неоднократно признавались раз-
личными СМИ одной из лучших управляющих компаний.
В частности, журнал Barron’s назвал нас лучшей независи-
мой консультативной фирмой Америки (2017 год), телека-
нал CNBC – лучшей компанией в стране, управляющей фи-
нансами (2014 и 2015 годы), а Forbes – самой быстрорасту-
щей независимой компанией США (2016 год)2. Этим успе-
хом мы во многом обязаны невероятной команде, которую
нам удалось сформировать, и той страсти, с которой она ре-
ализует наши обещания клиентам. По мере роста команды
мы получали возможность оказывать все новые специализи-
рованные услуги, которые недоступны для многих независи-
мых фирм. Не менее значимой причиной нашего впечатля-

2 См. юридическую оговорку на странице 5, касающуюся рейтингов и отзывов.

#x5_x_5_i1


 
 
 

ющего развития стали и постоянно растущие ожидания кли-
ентов от наших консультантов. На протяжении многих лет
Тони Роббинс активно содействовал просвещению миллио-
нов людей и выступал за внедрение стандартов работы, в со-
ответствии с которыми консультанты по закону обязаны дей-
ствовать исключительно в интересах клиентов. В 2017 году
мы вместе с ним написали книгу «Непоколебимый. Ваш сце-
нарий финансовой свободы», в которой даются ответы на са-
мые злободневные вопросы в области инвестирования.

Если прошедшие семнадцать лет и научили меня чему-то,
то в первую очередь тому, что жителям Америки требу-
ется ясная и четкая система получения финансовых кон-
сультаций, свободная от конфликтов интересов. Они хо-
тят иметь инвестиционный портфель, составленный в со-
ответствии с их уникальными обстоятельствами и целями.
Creative Planning стала для десятков тысяч семей той компа-
ний, где разрабатываются индивидуальные планы и форми-
руются портфели, в которых всесторонне учитываются лю-
бые риски, способные преградить их дорогу к успеху. При
написании данной книги моя цель заключалась в том, что-
бы поделиться с вами своим опытом и разъяснить некото-
рые сложные темы, с которыми вам придется столкнуться
на этом пути. Я хочу стать вашим проводником, который
поможет вам сформулировать финансовые цели, избежать
опасных ошибок и по максимуму использовать возможно-
сти, которые возникнут в ходе путешествия. Вместе мы смо-



 
 
 

жем проложить путь к вашей финансовой свободе.



 
 
 

 
Часть I

Предстоящий путь
 
 

Глава 1
Путь к свободе

Тони Роббинс
 

Единственное, чего следует бояться,  – это
самого страха.
ФРАНКЛИН ДЕЛАНО РУЗВЕЛЬТ

Всем нам нужна свобода. Свобода заниматься тем, чем хо-
чется, когда хочется, и разделять эти увлечения с близкими
людьми. Свобода жить, находя место страсти, щедрости, бла-
годарности и покою. Речь идет о финансовой свободе. И дело
здесь не в количестве денег, а в складе мышления. Вы без-
условно способны достичь финансовой свободы независимо
от своего статуса и текущего финансового положения – даже
во времена кризиса. На самом деле многие состояния закла-
дывались как раз в периоды «максимального пессимизма».

У каждого свое определение финансовой свободы. Для
кого-то это больше денег, затрачиваемых на путешествия
или на время, проводимое с детьми и внуками, для кого-то



 
 
 

– больше времени на занятия чем-то значимым. Возможно,
вы будете при этом работать, но не потому, что это необхо-
димо, а потому, что вам самим так хочется. Что бы для вас
ни значила финансовая свобода, у вас, скорее всего, возни-
кает вопрос: а действительно ли она достижима?

Взяв интервью у более чем пятидесяти величайших фи-
нансовых умов мира, я могу со всей определенностью заве-
рить вас, что путь к ней открыт. Однако существуют четкие
правила, которым необходимо следовать, если вы хотите до-
браться до вершины. На пути вас могут поджидать западни
и препятствия, которых следует избегать. Есть также немало
людей, сбивающих вас с пути своими советами, за которыми
прослеживаются их собственные интересы. Обо всем этом
подробно рассказывается в нашей книге.  Для того что-
бы достичь финансовой независимости, не нужно быть семи
пядей во лбу. В этом нет и никакой магии (даже если кто-
то будет уверять вас в обратном). Чтобы взобраться на вер-
шину, вам не обойтись без множества веревок и надежной
страховки. Если вы хорошо представляете себе, что значит
для вас финансовая свобода, и твердо решили добиться ее,
необходимо позаботиться и о собственной безопасности.

В зависимости от вашего нынешнего положения финан-
совая свобода может представляться несбыточной фантази-
ей или быть в пределах досягаемости, хотя вы пока и не чув-
ствуете ее. Возможно, вы принадлежите к категории мил-
лениалов, и на вас тяжелой обузой висят долги за обучение



 
 
 

в университете. А может быть, вы родились во времена бе-
би-бума и вам необходимо многое наверстывать. Вполне воз-
можно, что вы по всем меркам живете в достатке, но бои-
тесь потерять нажитое тяжелым трудом. Как бы то ни было,
эта книга познакомит вас с проверенными инструментами и
стратегиями и позволит подойти к делу с трезвым умом, ко-
торый нужен не только для того, чтобы достичь финансовой
свободы, но и чтобы радоваться жизни по пути к ней.

 
Чтобы добиться моментального
успеха, требуются десятилетия

 
Позвольте открыть вам самый большой секрет финансо-

вой свободы: скорее всего, вы не добьетесь ее за счет сво-
их заработков. Для подавляющего большинства людей, да-
же зарабатывающих большие деньги, достижение финансо-
вой безопасности таким путем практически нереально. Все
же знают, что чем больше мы получаем, тем больше тратим.
Я беседовал на эту тему с тысячами людей, и у большин-
ства все планы сводились к тому, чтобы однажды сорвать
большой куш – выгодно продать бизнес, выиграть в лотерею,
сделать немыслимую карьеру или получить неожиданное на-
следство. Но давайте скажем честно: надежда не может быть
стратегией. В большинстве из описанных сценариев слиш-
ком много переменных вне нашего контроля, и они вряд ли
когда-нибудь удачно сойдутся. Нам остается только уповать



 
 
 

на ту силу, которую Альберт Эйнштейн назвал восьмым чу-
дом света, – силу аккумулирующего эффекта процентов.

В книге «Переломный момент» Малкольм Гладуэлл пи-
шет о некой «критической массе, пороге, точке кипения».
И все это полностью применимо к накопительному
эффекту сложных процентов. Вы хотите быть миллио-
нером? Это реально, особенно если пораньше начать. Диа-
грамма, изображенная на рисунке 1.1, – это, пожалуй,
самая важная диаграмма в вашей жизни (нечто похо-
жее можно увидеть в большинстве книг, посвященных фи-
нансам). На ней показано количество денег, которые необ-
ходимо инвестировать каждый год, чтобы к 65 годам у вас
накопился 1 миллион долларов. Мы исходим из доходности
инвестиций 7 процентов годовых и вложения денег в инстру-
менты с отсроченным налогообложением типа пенсионных
накопительных программ 401(k) или IRA. Если вы начнете
в 20 лет, то вам нужно откладывать всего 3271 доллар в год,
или 272 доллара в месяц. Но если вы затянете с этим делом
до 50 лет, то инвестировать придется уже 37 191 доллар в
год, или 3099 долларов в месяц.

Рисунок 1.1
ЕЖЕГОДНЫЕ СБЕРЕЖЕНИЯ, НЕОБХОДИМЫЕ

ДЛЯ ТОГО, ЧТОБЫ СТАТЬ МИЛЛИОНЕРОМ К 65
ГОДАМ



 
 
 

Вы считаете, что я чрезмерно упрощаю ситуацию? Без-
условно. Не существует волшебного банковского счета, на
который вам год за годом будут начислять по 7 процентов.
На самом деле с 2000 по конец 2009 года (полных 10 лет) ин-
декс S&P 500 принес в общей сложности 0 процентов при-
были. Этот период получил название «потерянного десяти-
летия». Однако умные инвесторы покупают не только амери-
канские акции. В ходе моего путешествия к финансовой сво-
боде у меня была возможность побеседовать с легендой из
мира инвестирования Бертоном Мэлкилом, автором знаме-
нитой книги «Случайная прогулка по Уолл-стрит». Он объ-
яснил мне, что если бы вы в потерянном десятилетии име-
ли диверсифицированный портфель, состоящий из амери-
канских и иностранных акций, в том числе развивающих-
ся стран, а также облигаций и недвижимости3, то получали

3 Распределение активов выглядит следующим образом: 33 процента ценных
бумаг с фиксированным доходом (VBMFX), 27 процентов акций американских



 
 
 

бы в среднем 6,7 процента годовых, несмотря на то что на
этот период пришелся пузырь высокотехнологичных компа-
ний, террористический акт 11 сентября и финансовый кри-
зис 2008 года.

Я пишу эти строки в самый разгар пандемии COVID-19.
Множатся опасения глобальной рецессии, о продолжитель-
ности и тяжести которой можно только гадать. Но важно
помнить, что такие экономические «зимы» – на самом де-
ле лучшее время для накопления богатства. Если вам удаст-
ся укротить свой страх и совладать с эмоциями, то спад на
основных рынках может преподнести уникальную возмож-
ность. Почему? Потому что все настроены на продажу! Во
времена Великой депрессии Джозеф Кеннеди – старший рез-
ко увеличил свое состояние, вложив деньги в недвижимость,
которая продавалась за ничтожную долю первоначальной
цены. В 1929 году состояние Кеннеди оценивалось в 4 мил-
лиона долларов (в наше время это было бы 59,6 миллиона), а
в 1935 году, всего шестью годами позже, оно выросло до 180
миллионов (что эквивалентно нынешним 3,36 миллиарда)!

Связаны ли экономические зимы с трудностями? Конеч-
но. Однако зима не длится вечно! Вслед за ней всегда насту-
пает весна. Но даже зимой далеко не каждый день бывает
метель. Случаются и солнечные дни, которые напоминают о
компаний (VTSMX), 14 процентов акций рынков развитых стран (VDMIX), 14
процентов акций рынков развивающихся стран (VEIEX), 12 процентов бумаг ин-
вестиционных трастов недвижимости (VGSIX). Все активы должны ежегодно ре-
балансироваться.



 
 
 

том, что зима обязательно кончится. Из этой книги вы узна-
ете, как ориентироваться в постоянно меняющихся инвести-
ционных «временах года». Это очень важно и с эмоциональ-
ной, и с финансовой точек зрения.

Итак, чтобы взойти на вершину финансовой свободы (и
оставаться там), вы должны ответить на несколько вопросов:

• Какие инвестиционные инструменты доступны для вас
и могут служить вашим целям?

• Какое сочетание активов вы включите в свои накопи-
тельные программы и как будет осуществляться их менедж-
мент на протяжении года?

• Какую стратегию вы намерены использовать для закон-
ной минимизации налогов (самой крупной статьи расходов
в вашей жизни)?

• Как вы будете избегать чрезмерных и необязательных
комиссионных расходов и тем самым способствовать росту
основного капитала?

• Как вы собираетесь переживать рыночные коррекции и
обвалы и даже извлекать выгоду из них?

•  Где вы станете искать консультанта, который в ходе
управления вашими деньгами обязан будет по закону дей-
ствовать в ваших интересах (сразу предупрежу, что таких
меньшинство)?

На эти вопросы мой друг и соавтор Питер Маллук даст



 
 
 

ответы в этой чрезвычайно содержательной книге. Питер
вот уже почти два десятка лет руководит независимой ин-
вестиционной консалтинговой компанией Creative Planning
(www.creativeplanning.com), в управлении которой находят-
ся почти 50 миллиардов долларов. Эта компания предлагает
всеобъемлющие услуги по управлению капиталами тысячам
семей по всей Америке. В данной книге Питер щедро делит-
ся накопленными за долгие годы знаниями и опытом со все-
ми, кто хочет воспользоваться ими для достижения финан-
совой безопасности и свободы.

Но одно дело знать об инструментах, необходимых для
достижения финансовой свободы, и совсем другое – уметь
пользоваться ими. Практика ежедневно доказывает свое
преимущество перед теорией. Ведь если для решения этой
задачи не нужно быть семи пядей во лбу, то почему же тогда
многие люди, живя в период самого большого процветания в
истории, не могут одолеть даже базового уровня финансовой
безопасности? У 60 процентов американцев пенсионные на-
копления не превышают тысячи долларов, и менее 40 про-
центов жителей способны в случае необходимости сразу со-
брать 500 долларов.

Мы – нация потребителей, но, если мы хотим всеобще-
го процветания, нам необходимо стать владельцами. У мно-
гих американцев есть айфоны, но почему бы им не стать со-
владельцами Apple? Многие американцы по утрам находят
у своих дверей посылки от Amazon, но почему они не дума-



 
 
 

ют о том, чтобы стать совладельцами этой торговой компа-
нии?4 Никто не запрещает людям с самым разным социаль-
но-экономическим статусом получать выгоду в условиях ин-
новационного капитализма. Каждый, у кого есть хоть немно-
го денег, может приобрести в собственность долю ведущих
компаний США и стать участником самой процветающей и
прибыльной экономики в мировой истории.

 
Двигаемся дальше

 
Наше отношение к деньгам, несомненно, окрашено эмо-

циями. Стратегии и необходимая информация для достиже-
ния финансовой свободы находятся в открытом доступе. Но
почему же тогда так многие люди блуждают в потемках, да-
же не догадываясь, что существует прямой путь? И почему
так многие из тех, кто добился финансового успеха, не чув-
ствуют удовлетворения и являются эмоциональными банк-
ротами?

Причина кроется в самом вредном слове из пяти букв, ко-
торое только можно себе представить…

 
С-т-р-а-х

 
Страх – это невидимая сила, которая удерживает нас от

того, чтобы вести жизнь, которой мы заслуживаем. Это са-

4 Это не рекомендация покупки каких-то конкретных акций, а просто пример.



 
 
 

мое большое препятствие на пути, которое может побудить
нас к невероятно глупым инвестиционным решениям.

На следующих страницах вы сможете прочесть, что наш
мозг запрограммирован концентрироваться на том, что мо-
жет причинить вред или угрожает нашей жизни. Часто нам
нужнее всего бывает определенность. Но весь парадокс в
том, что для того, чтобы стать хорошим инвестором, нуж-
но уметь любить неопределенность. Разумеется, финансовая
свобода предполагает выбор правильной стратегии, но если
вы не научились управлять своим разумом, то стратегия мо-
жет потерпеть провал из-за того, что вы ее сами же и нару-
шите (например, начнете продавать активы в периоды вола-
тильности и складывать деньги под матрац).

 
Повторение – мать учения

 
В 2014 году я написал книгу «Деньги. Мастер игры». Она

стала компиляцией всего, чему я научился за долгие годы,
в течение которых брал интервью у таких мастеров денеж-
ных игр, как Карл Айкан, Рэй Далио и Джек Богл. Пример-
но в это же время Питер тоже написал книгу «Пять ошибок
каждого инвестора и как их избежать» (The 5 Mistakes Every
Investor Makes & How to Avoid Them), чтобы помочь людям
разобраться в принципах работы рынков и избавить их от
страха по поводу коррекций и крахов. Сейчас, когда в мире
наступила Великая пауза, мы ждем, что после возвращения



 
 
 

к нормальной жизни обязательно появятся проигравшие и
выигравшие.

По сравнению с предыдущими книгами Питер значитель-
но глубже раскрывает здесь основы планирования, позволя-
ющие одержать победу в этой игре. В данной книге речь идет
об усвоении уже не просто концепций, а стратегий инвести-
рования. Я также включил в нее две главы об умении вла-
деть собой. В главе 3 мы исследуем шесть человеческих по-
требностей, которые есть у каждого из нас, и их влияние на
решения, которые мы принимаем в жизни, бизнесе и денеж-
ных вопросах. Вскрытые закономерности трансформируют-
ся в улучшение качества вашей жизни. В главе 12 мы затра-
гиваем вопрос, почему люди, достигшие финансового благо-
получия, бывают несчастны и что следует в наши дни пони-
мать под достатком. У каждого из нас в жизни бывают ситу-
ации, вызывающие негативные эмоции (страх, раздражение,
фрустрация), когда мы оказываемся в замешательстве. Мы
должны научиться управлять своими мыслями. Это даст нам
возможность понять, что настоящее богатство – это жизнь,
наполненная радостью, счастьем, щедростью, волнением и
покоем.

Если вы читали мои предыдущие книги, то указанные две
главы можете не перечитывать, однако никогда не будет лиш-
ним закрепить знания. От своих наставников я не раз слы-
шал, что повторение – мать учения. Вы не сможете стать Ле-
броном Джеймсом или Стефеном Карри, пару раз бросив на



 
 
 

тренировке мяч в баскетбольное кольцо. Несмотря на то что
оба прекрасно знают, как выполняются штрафные броски,
они повторяют это движение по нескольку тысяч раз в неде-
лю, чтобы оно закрепилось в их нервной системе и безоши-
бочно выполнялось даже под давлением. Только так можно
прийти к мастерству! Поэтому по ходу чтения обращайте
внимание на важные нюансы, касающиеся применения этих
принципов в различных жизненных ситуациях и отношени-
ях. Когда мы уже не в первый раз смотрим какой-то фильм
или слушаем песню, то все равно узнаем что-то новое, пото-
му что это происходит в разных ситуациях. Я полагаю, что
то же самое можно сказать и в данном случае.

 
Корректировка курса

 
Мы живем в такое время, когда и СМИ, и социальные се-

ти подогревают наши страхи. Добавьте сюда еще пандемию
– и страх может вырасти до чрезвычайно опасного уровня.
Нас каждый день накрывают с головой волны информации,
которая призвана привлечь наше внимание, в том числе и
громкими заголовками. Хорошие новости отходят на второй
план перед различными трагедиями и угрозами вроде изве-
стий о рое шершней-убийц, объявившихся в соседнем горо-
де. Страх, живущий в нашем мозгу, получает непрерывную
подпитку, а тревожные чувства постоянно находятся на ре-
кордно высоком уровне.



 
 
 

Но взглянем правде в глаза: если мы не научимся держать
свои страхи под контролем и управлять своим разумом, то
никогда не усвоим великие принципы, изложенные в этой
книге. Помните, что смелость – это не отсутствие страха.
Быть смелым – значит продолжать двигаться вперед, несмот-
ря на страх. Вы можете прочесть книгу и извлечь из нее ка-
кую-то полезную информацию, но так ничего и не сделать,
чтобы достичь своей цели. Однако я думаю, что это сказано
не про вас. Если уж вы купили данную книгу и все еще про-
должаете читать ее, можно быть уверенным, что вы относи-
тесь к тем немногим людям, которые что-то делают, в отли-
чие от большинства, которое только говорит.

Первый шаг в избавлении нашего разума от тирании стра-
ха – изменение угла зрения. Передаю эстафету Питеру Мал-
луку и приглашаю вас в следующую главу. Вы познакомитесь
с невероятным периодом, который мы сейчас переживаем,
и с еще более невероятным будущим, которое нас ожидает,
ЕСЛИ мы вооружимся нужными знаниями и научимся пре-
одолевать свои страхи.

Давайте начнем наше путешествие!
КАК И В СЛУЧАЕ С НАШИМИ

ПРЕДЫДУЩИМИ КНИГАМИ, 100 ПРОЦЕНТОВ
ПРИБЫЛИ БУДУТ ПОЖЕРТВОВАНЫ
НА БЛАГОТВОРИТЕЛЬНЫЕ НУЖДЫ.
ЧТО КАСАЕТСЯ ЭТОЙ КНИГИ, ТО
МЫ С ПИТЕРОМ РЕШИЛИ ВСЕ



 
 
 

ВЫРУЧЕННЫЕ ОТ ЕЕ ПРОДАЖИ
ДЕНЬГИ НАПРАВИТЬ В НЕКОММЕРЧЕСКУЮ
БЛАГОТВОРИТЕЛЬНУЮ ОРГАНИЗАЦИЮ
FEEDING AMERICA.



 
 
 

 
Глава 2

Мир лучше, чем вы думаете
 

Каким принципом можно объяснить то, что,
видя в прошлом одни только улучшения, мы не
ожидаем в будущем ничего, кроме ухудшения?
ТОМАС БАБИНГТОН МАКОЛЕЙ

Лондон, 1858 год. Утро было прекрасным – вплоть до то-
го момента, когда королева Виктория открыла балконную
дверь в Букингемском дворце. Зловоние тут же ударило ей в
нос, и у нее закружилась голова. Лондон был накрыт удуш-
ливым смрадом нечистот от людей и животных, от которо-
го выворачивало кишки наизнанку. На протяжении большей
части последних пятидесяти лет полмиллиона жителей Лон-
дона выбрасывали все отходы прямо на улицы или в Темзу.
В конце концов ситуация дошла до высшей точки. Возле го-
родских домов на тот момент было более 200 тысяч выгреб-
ных ям, которые тщетно пытались очистить по ночам ассе-
низаторы. Вспышки холеры и прочих инфекций стали обыч-
ным делом, так как нечистоты попадали в цистерны и реки,
откуда население брало питьевую воду.



 
 
 

 
Выживание как основная цель

 
Всем нам порой хотелось, чтобы вернулись добрые старые

времена, хотя на самом деле – честно признаем это – они да-
леко не всегда были такими уж добрыми. Четыреста лет на-
зад почти 30 процентов населения Европы было выкошено
всего одной болезнью – бубонной чумой. Двести лет назад,
когда Лондон задыхался от смрада, 45 процентов детей в нем
умирали в возрасте до пяти лет. Шансы дожить в виктори-
анской Англии до зрелого возраста были примерно такими
же, как при бросании монетки. Представьте себе, какой была
мораль в обществе, в котором потеря почти половины под-
растающего поколения считалась обычным делом.

Но оставим в покое викторианскую эпоху. Всего 100 лет
назад 20 миллионов человек было убито за четыре года в хо-
де Первой мировой войны. В 1918 году в Европе разразилась
эпидемия испанки. Заразились 500 миллионов человек – од-
на треть мирового населения. Из них свыше 50 миллионов
умерли.

Ладно, я обещаю, что на этом заканчиваю обзор угнетаю-
щих событий из человеческой истории. Я вспомнил эти слу-
чаи только для того, чтобы подчеркнуть, насколько важно
для нас настроить свой ум на то, как хорошо нам живется
здесь и сейчас. Мозг постоянно вводит нас в заблуждение,
подсовывая нам милые ностальгические образы из прошло-



 
 
 

го. Но эти образы редко позволяют увидеть общую картину.
В истории были и войны, и болезни, и голод, и эта жесто-
кая реальность действует весьма отрезвляюще, особенно ес-
ли сравнивать ее с нынешними временами. Даже с учетом
современных пандемий вроде COVID-19 прогнозы челове-
чества оказываются куда более оптимистичными по сравне-
нию с предыдущими поколениями.

Сегодня только 4 процента детей во всем мире умирает,
не дожив до пяти лет, а общее состояние здоровья детей и их
матерей находится на беспрецедентно высоком уровне. По-
следнее поколение не знало крупных войн, а против боль-
шинства болезней современная медицина располагает нуж-
ными средствами. Кроме того, значительно улучшилась са-
нитарная обстановка (что меня особенно радует). Мы редко
вспоминаем об этом, потому что обычно живем сегодняш-
ним днем. И поэтому мы не только навешиваем на истори-
ческие воспоминания ярлык «золотых времен», но и чрез-
мерно пессимистично смотрим в будущее.

Ныне покойный доктор Ханс Рослинг, специалист по во-
просам международного здравоохранения, писал в своей
книге «Фактологичность. Десять причин наших заблужде-
ний о мире – и почему все не так плохо, как кажется», что
«люди обычно ошибаются одинаково. В группах, где я про-
водил опрос, они считают мир более опасным, жестоким и
безнадежным – словом, он кажется им хуже, чем есть на са-
мом деле». Невзирая на факты, мы настроены на то, что мир



 
 
 

движется к апокалипсису. Эта мрачная точка зрения особен-
но часто становится очевидной, когда в разговорах с людьми
речь заходит об их финансах. Когда мы пытаемся обрисовать
их будущее и наметить планы, в беседе наступает резкий по-
ворот от оптимистичных перспектив накопления к ментали-
тету выживания. Перед глазами встает пропитанный духом
фатализма образ общества будущего (навеянный, как я уве-
рен, веб-сайтами и видеороликами из YouTube). Никто не
знает, что ожидает нас в будущем, но взгляд в недавнее про-
шлое должен был бы развеять все тревоги. В своей книге
«Рациональный оптимист. Как накормить 9 миллиардов, или
Куда ведет нас прогресс» Мэтт Ридли красноречиво описы-
вает стремительный рост прогресса человечества и его экс-
пансию всего за последние 50 лет:

По сравнению с 1955 годом в 2005 году
среднестатистический житель планеты Земля стал
зарабатывать почти в три раза больше денег (с
поправкой на инфляцию) и получать с пищей на
одну треть больше калорий. Он стал втрое реже
хоронить своих детей и вправе рассчитывать на то,
что проживет на одну треть дольше. Уменьшилась
вероятность, что он или она умрет в результате
войны, убийства, родов, аварии, смерча, наводнения,
голода, коклюша, туберкулеза, малярии, дифтерии,
кори, оспы, цинги или полиомиелита. В любом возрасте
уменьшилась вероятность рака, инфаркта или инсульта.
Зато увеличилась вероятность стать грамотным и



 
 
 

окончить школу, а также иметь личный телефон,
туалет, подключенный к канализации, холодильник
и велосипед. И все это всего лишь за полвека, в
период, когда численность человечества увеличилась
более чем вдвое… При любых критериях оценки это
поразительное достижение.

 
Противоядие

 
Представленные ниже пять графиков могут послужить

визуальным антидотом от нашей склонности тревожиться
за свое будущее. Основываясь на исследованиях таких ас-
пектов, как денежные траты, продолжительность жизни, гло-
бальный уровень здравоохранения, нищета и образование,
эти диаграммы ясно указывают на то, в каком направлении
движется наш мир. Как отец я с надеждой смотрю в будущее
человечества и радуюсь тому образу жизни, который будут
вести мои дети и внуки. А как инвестор я предвкушаю воз-
можности, которые ожидают нас в ближайшем будущем. Ду-
маю, что и у вас появится такое же настроение.

На рисунке 2.1 заметен резкий спад той доли доходов, ко-
торую мы в нашей стране тратим на нужды выживания. Дру-
гими словами, у нас стало оставаться значительно больше
свободных денег. Мы можем тратить их на учебу в колле-
дже, на поездки в Диснейленд, покупку дорогих машин, ко-
торые ездят без водителя, на вечерние посиделки, кинотеат-



 
 
 

ры с громадными откидными кожаными креслами и, разу-
меется, на пенсионные накопления. С точки зрения истории
все это относительно новые феномены.

Среди других факторов отсутствие необходимости тра-
тить каждый заработанный доллар на приобретение самого
необходимого существенно повысило ощущение удовлетво-
ренности жизнью и благосостояния у населения во всем ми-
ре (см. рис. 2.2). И в этом нет ничего удивительного! Наши
потребности уже не ограничиваются рамками выживания,
и мы начинаем задавать более глубокие вопросы о смысле
жизни, о призвании и о том, как наилучшим образом про-
жить отведенное нам время. Не испытывая необходимости
день за днем ломать себе голову о том, как заплатить за жи-
лье и еду, мы можем потратить теперь больше времени на те
занятия, которые доставляют нам удовольствие.

Рисунок 2.1
ЗАТРАТЫ НА ПРЕДМЕТЫ ПЕРВОЙ НЕОБХОДИ-

МОСТИ



 
 
 

Рисунок 2.2
ГЛОБАЛЬНОЕ БЛАГОСОСТОЯНИЕ

Не может не радовать рисунок 2.3! Продолжительность
жизни в мире постоянно растет. Вы только подумайте: че-
ловек, родившийся в нынешнем году, может рассчитывать
на то, что проживет в среднем на три месяца больше, чем
тот, кто родился в 2019 году. На ранних этапах моей карье-
ры у пожилых клиентов были серьезные проблемы со здоро-
вьем, и, планируя финансирование своих последних лет жиз-



 
 
 

ни, они часто задавали вопросы о ценах на содержание в хос-
писах. Сегодня они настроены прожить как можно дольше
и больше интересуются экспериментальными методами ле-
чения и последними открытиями в области медицины. Эти
клиенты понимают, что чем дольше проживут, тем выше ве-
роятность, что очередное открытие поможет им решить про-
блемы со здоровьем.

Рисунок 2.3
СРЕДНЯЯ ПРОДОЛЖИТЕЛЬНОСТЬ ЖИЗНИ

Рисунок 2.4
ЭКСТРЕМАЛЬНАЯ БЕДНОСТЬ



 
 
 

Рисунок 2.5
ПРОДОЛЖИТЕЛЬНОСТЬ УЧЕБЫ В ГОДАХ

Рисунок 2.4, пожалуй, самый красноречивый. Если вы не
можете похвастать королевским происхождением, то, скорее
всего, вам не придется слишком углубляться в свою родо-
словную, чтобы найти предков, которым денег едва хватало
на жизнь. До 1950-х годов подавляющее большинство лю-
дей на нашей планете жило в условиях экстремальной бед-
ности. Этим термином обозначается жизнь на сумму менее



 
 
 

2 долларов в день (с поправкой на инфляцию). В  1980-е
годы в эту категорию все еще входило 44 процента миро-
вого населения. Сегодня же, спустя всего четыре десятиле-
тия, в таких условиях живет уже менее 10 процентов насе-
ления. Что изменилось? Техническое развитие и экономи-
ческий рост обеспечили переход сотен миллионов людей в
средний класс. Хотите еще больше хороших новостей? По
оценкам Всемирного банка, мы сможем полностью ликвиди-
ровать нищету в течение ближайших 20 лет!

Наконец, мы приходим к образованию, главному уравни-
вающему фактору (см. рис. 2.5). Если семья озабочена во-
просами выживания, детям зачастую приходится рано бро-
сать учебу, чтобы пойти работать. Дети, которые целыми
днями вынуждены складывать кирпичи в штабеля, пасти
скот или таскать воду, рассматривают образование как недо-
ступную роскошь. Однако по мере развития экономики у
детей появляется возможность проводить больше времени
в школе, чем бороться за выживание. Чем дольше длится
обучение, тем больше у них шансов приобрести умения, ко-
торые позволят вырваться из сложившихся обстоятельств и
воспользоваться новыми возможностями. Образование поз-
воляет получить хорошую работу, зарабатывать больше де-
нег и отправлять на учебу уже собственных детей, навсегда
завершая таким образом порочный круг нищеты в семье.



 
 
 

 
Хор хаоса

 
Но почему же тогда, даже с учетом всех этих хороших

новостей, у нас не возникает ощущения прогресса? Почему
нам кажется, что мы плывем против течения? На мой взгляд,
отчасти в этом виновата пресса. У нашего мозга есть прио-
ритетная функция – выживание. Он запрограммирован та-
ким образом, что обращает первоочередное внимание на все
неправильное, опасное, угрожающее. Люди, снабжающие нас
новостями, знают это и потому специально создают поток
известий, отмеченных печатью страхов, кризисов, неопреде-
ленности, чтобы мы не расслаблялись.

Чтобы привлечь зрителей, телевизионные шоу нередко
излишне драматизируют события. Сюжеты обрастают по-
бочными линиями развития. В них порой используется так
называемый эффект тикающих часов5 (если Сандра Буллок
не успеет добраться до космической станции за 90 минут, то
врежется в кучу космического мусора и погибнет! 6) и изоб-
ражение циферблата даже помещается иногда в нижний пра-
вый угол экрана. Тик-так, тик-так.

5 Спасибо моему брату Марку, который работает сценаристом. Он поделился
со мной этой концепцией (бесплатно).

6 Речь идет о вышедшем на экраны в 2013 году блокбастере «Гравитация». Не
следует путать этот сюжет с другим, где Сандра Буллок должна успеть обезвре-
дить установленную на автобусе бомбу, которая взорвется, если скорость авто-
буса упадет ниже определенного уровня (блокбастер 1994 года «Скорость»).



 
 
 

Рассказывая о финансах и экономике, новостные каналы
применяют ту же тактику. Вспомните хотя бы их освещение
таких понятий, как «секвестр» или «фискальный обрыв».
Все направлено на то, чтобы посеять ощущение опасности,
хотя на самом деле речь не идет о жизни или смерти. Из бо-
лее поздних в качестве примера можно упомянуть поминут-
ный обратный отсчет часов в 2019 году, связанный с лими-
том государственного долга США (так ли уж нужно нам бы-
ло знать это с точностью до минуты?). А что случилось бы,
если бы на экране высветился ноль? В конечном счете поли-
тики пошли на компромисс, бумаги были подписаны, и по-
толок госдолга был без лишнего шума повышен. Складыва-
ется впечатление, что, в каком бы направлении ни двигался
рынок, на финансовых телеканалах всегда главную партию
озвучивает хор фаталистов. Разумеется, в этом нет ничего
нового. Средства массовой информации, освещающие фи-
нансовую тему, пытались сеять страх еще во времена рыноч-
ной паники 1907 года. Издано уже немало книг о недосто-
верных сведениях в материалах журналистов, которые писа-
ли о таких недавних событиях, как стагфляция в 1970-е го-
ды, биржевой крах 1987 года, технологический пузырь (ко-
торый поднял истерию на новый уровень, так как обсуждал-
ся по телевидению в круглосуточном режиме), кризис 2008
года, европейский долговой кризис, потолок госдолга в 2019
году… Этот список можно продолжать еще долго.

Во что же вылилась эта мания? В неоправданную пани-



 
 
 

ку со стороны инвесторов и ошибки с их стороны, которых
можно было бы избежать. Многие пенсионные программы
были уничтожены, когда инвесторы в спешном порядке рас-
продавали все свои активы в ходе финансового кризиса 2008
года, приостановки работы правительства в связи с угрозой
дефолта или переговоров по лимиту госдолга. Они понесли
большие потери, так как упустили прибыли, которые жда-
ли бы их после окончания кризиса. Другими словами, они
предпочли сесть в кабину лифта, идущую вниз, а выйдя из
нее, упустили возможность вновь подняться наверх (хотя это
всегда сулило большие прибыли!).

А как это сказалось на их физическом здоровье? Инвесто-
ры переживают сильный стресс, слушая дискуссии на финан-
совые темы в средствах массовой информации. В опублико-
ванной в 2012 году работе «Финансовые новости и стресс
клиентов» (Financial News and Client Stress) доктор Джон
Грейбл из Университета Джорджии и доктор Соня Бритт из
Университета Канзаса продемонстрировали, что новости на
финансовую тему существенно повышают уровень стресса
индивидуума независимо от их содержания. Когда рынок пе-
реживает спад, люди тревожатся по поводу своих сбереже-
ний. Когда рынок на подъеме, они печалятся из-за того, что
недостаточно активно вкладывались в него. Шестьдесят семь
процентов людей, следящих за финансовыми новостями, ис-
пытывают высокий уровень стресса. Даже если новости по-
ложительные, у 75 процентов зрителей наблюдаются призна-



 
 
 

ки повышенного стресса.
Я не пытаюсь делать вид, будто на рынках в действитель-

ности нет ни волатильности, ни коррекций (несколько поз-
же мы рассмотрим вопрос, как действовать в подобной об-
становке), но давайте взглянем правде в глаза: каждый «мед-
вежий» рынок в США сменялся «бычьим». Сейчас, когда
я пишу эти строки, инвесторы переживают по поводу паде-
ния рынка, вызванного глобальной пандемией. Однако лю-
бой медвежий рынок в истории обязательно выправлялся и
возвращался к обычной восходящей траектории. Правда, в
новостях вам об этом не сообщают.

В значительной степени это объясняется тем, что мно-
гие люди не понимают, для чего существуют СМИ. Средства
массовой информации – это бизнес, а бизнес нужен для того,
чтобы приносить прибыль. Главная задача СМИ состоит не
в том, чтобы снабжать людей информацией, а в том, чтобы
делать деньги. Деньги зарабатываются на рекламе, а самые
высокие цены на рекламу устанавливают новостные каналы
с самыми высокими рейтингами. В связи с этим главная за-
дача любого канала заключается в том, чтобы привлечь как
можно больше зрителей (или «глаз», как их называют теле-
визионщики). Формула выглядит примерно так:

Больше зрителей = Выше стоимость рекламы
=Больше прибыль = Счастливые акционеры.

На каналах, где рассказывают о погоде, зрителей боль-
ше всего привлекают описания ураганов и смерчей. Однако



 
 
 

бо́льшую часть времени репортажи довольно скучны: пере-
менная облачность, вероятность дождя 30 процентов, воз-
можны грозы. В таких известиях нет ничего захватывающе-
го для зрителей. Аналогичным образом обстоит дело и в ми-
ре финансовых новостей. Рынки то растут, то падают, ком-
пании выходят на биржу с первичным размещением акций
– во всем этом нет ничего революционного. Чтобы придать
новостям интерес, журналисты зачастую выдают самые за-
урядные истории об обычном падении котировок в течение
дня за финансовый кризис, но это, как правило, практиче-
ски никак не сказывается на долгосрочных тенденциях рын-
ка. Вот почему мне так нравится график, представленный на
рисунке 2.6. Как видите, на нем с трудом удается отыскать
свободное место, куда можно впихнуть известия о различ-
ных «кризисах», происходивших начиная с 1896 года. А что
же рынок? Ему до этого нет дела. Он продолжает покорять
все новые высоты, щедро вознаграждая инвесторов, вклады-
вающих деньги на долгосрочной основе.

Рисунок 2.6
СРЕДНИЕ ПОКАЗАТЕЛИ ПРОМЫШЛЕННОГО

ИНДЕКСА ДОУ – ДЖОНСА С 1896 ПО 2016 ГОД



 
 
 

ИННОВАЦИИ ВСЕГДА ОКАЗЫВАЮТСЯ
СИЛЬНЕЕ СТРАХА

 
Кого интересуют вчерашние доходы?

 
Мы часто забываем о том, что акция – это не

лотерейный билет, а документ на владение долей
бизнеса.
ПИТЕР ЛИНЧ

Если бизнес развивается хорошо, то и с акциями
обычно все в порядке.
УОРРЕН БАФФЕТ



 
 
 

Люди часто спрашивают, почему биржа колеблется то
вверх, то вниз. Некоторые считают, что ответ им известен,
но они почти всегда ошибаются.

Инвесторы часто перечисляют такие основные факторы,
влияющие на котировки акций, как безработица, стоимость
недвижимости, экономическая политика, монетарная поли-
тика, сила доллара, уровень уверенности потребителей, объ-
емы торговли, размер процентных ставок. Все это известные
варианты, но на самом деле для фондового рынка имеет зна-
чение только одно – ожидаемые доходы (например, будущая
прибыль компании). Если компании зарабатывают больше
денег, ценность их акций возрастает, а вместе с ней и це-
на. Цена акции просто отражает способность компании по-
лучать прибыль. Все остальное – это лишь шум.

Предположим, вы хотите купить закусочную, которая тор-
гует сэндвичами. На что следует обратить внимание? Бу-
дучи новоиспеченным владельцем малого бизнеса, вы долж-
ны в первую очередь оценить предполагаемые прибыли. Ес-
ли вы покупаете заведение, то рассчитываете на то, что доход
оправдает стоимость приобретения. Для того чтобы прийти
к такому выводу, нужно рассмотреть все факторы, которые
могут повлиять на способность закусочной приносить при-
быль. Например, если банковские ставки низки, вы сможете
меньше платить по кредиту, а это значит, что прибыль бу-
дет выше. В этом случае процентная ставка имеет значение
лишь в том смысле, что от нее зависит ожидаемый доход.



 
 
 

Определенную роль играют и постоянно меняющиеся цены
на сырье и продукты питания, например на нефть, сыр, вет-
чину и хлеб. Если цена на нефть поднимется, вам придет-
ся больше платить за ежедневную доставку продуктов. Рост
стоимости продуктов питания повысит уровень ваших рас-
ходов. Если низкая банковская ставка идет вам на пользу, то
повышение стоимости сырья и продуктов может съесть всю
выгоду. Играет роль и уверенность потребителей в завтраш-
нем дне. Если они видят, что их финансовый мир находится
на грани краха, то пройдут мимо ваших сэндвичей за 8 дол-
ларов и дома сделают своим детям бутерброды с арахисовым
маслом и джемом. Ваш объем продаж сократится, а вместе
с ним и доходы. Короче, вы поняли мою мысль.

Заметьте, однако, что ключевое слово здесь – ожидаемые
доходы. Никому не интересна вчерашняя прибыль. Давайте
вернемся к той закусочной, на которую вы положили глаз.
Вы беседуете с владельцем, изучаете его финансовую доку-
ментацию и видите, что заведение зарабатывало по 100 ты-
сяч долларов на протяжении каждого из трех предыдущих
лет, продавая примерно по 20 тысяч сэндвичей в год. Пока-
затели вроде бы весьма стабильные, и вы подумываете о том,
чтобы предложить прежнему владельцу 200 тысяч долларов,
так как, зарабатывая по 100 тысяч в год, вы легко расплати-
тесь с кредитом. По прошествии двух лет вы уже будете по-
лучать чистую прибыль. Однако вы достаточно умны, что-
бы не довольствоваться тем, что лежит на поверхности. Вы



 
 
 

замечаете, что прежний владелец каждый год продавал по
5 тысяч сэндвичей одному крупному корпоративному кли-
енту, который недавно вышел из бизнеса. Если изъять эти
продажи из уравнения, то закусочная окажется не такой уж и
прибыльной, а ожидаемые доходы будут ниже планируемых.
Будучи умелым переговорщиком, вы снижаете сумму, кото-
рую готовы заплатить за заведение, так как вас интересует
только одно – ожидаемый доход.

Подводя итог, можно сказать, что все остальные экономи-
ческие факторы имеют лишь опосредованное значение, по-
скольку люди, покупающие и продающие акции, пытаются
определить, как многочисленные «индикаторы» – безрабо-
тица, банковские ставки и т. п. – могут в конечном счете по-
влиять на ожидаемые доходы компании. Никому не интерес-
но, насколько хорошо шли дела у фармацевтической компа-
нии в прошлом. Инвесторы хотят знать, как реформа систе-
мы здравоохранения скажется на ее будущих прибылях. Ни-
кого не волнует, что прибыль сети кофеен Starbucks за про-
шлый год составила миллион или миллиард долларов. Всем
интересно знать, не скажется ли на этих прибылях то, что
McDonald’s решил включить кофе в свое меню. Никому не
интересно, сколько General Dynamics заработала на военных
поставках правительству в прошлом. Всем важно знать, бу-
дут ли в мире продолжаться военные конфликты, которые
являются двигателем будущих поставок.

Вот почему в 2008 году, когда на американских рын-



 
 
 

ках вовсю господствовали «медведи», инвесторы покупа-
ли акции Walmart. Они полагали, что ожидаемая прибыль
Walmart будет расти, так как потребители в этих условиях
будут стараться покупать товары подешевле. По той же при-
чине упали котировки акций магазинов одежды Nordstrom.
А вот акции McDonald’s чувствовали себя относительно
неплохо, потому что инвесторы предполагали, что клиентам
не захочется тратить много денег на еду. Та же логика лежа-
ла в основе падения цен на акции сети ресторанов высокого
класса типа Cheesecake Factory. И, разумеется, хорошо шли
дела у компаний, продающих алкоголь, потому что людей в
состоянии депрессии тянет на выпивку (да и на радостях то-
же, вот почему алкоголь считается товаром, нечувствитель-
ным к рецессиям).

Хотите еще один интересный факт? Фондовый рынок в
целом начинает проявлять тенденцию к росту еще до окон-
чания рецессии. Рынку нет дела до того, что происходит
сегодня. Он предвкушает будущие доходы компаний. Ес-
ли биржа проседает, это происходит потому, что инвесто-
ры предвидят ухудшение экономического климата, которое
не даст компаниям возможности добиваться более высоких
прибылей в будущем7.

7 Разумеется, в действительности все немного сложнее, потому что инвесторы
всегда сравнивают свои будущие доходы с теми доходами, которые они могут
получить в других местах. Например, если долговые обязательства казначейства
США с десятилетним сроком погашения пообещают доход в размере 10 процен-
тов, то вы сразу услышите шелест банкнот, перелетающих с рынка акций на ры-



 
 
 

Разумеется, в прогнозах предстоящих прибылей присут-
ствует столько переменных составляющих, что рынок не все-
гда оправдывает эти прогнозы в краткосрочной перспективе
(хотя почти всегда соответствует им в долгосрочном плане).
Предположим, вы можете купить прекрасную закусочную в
самом лучшем районе, а потом пережить массу неприятных
сюрпризов, снижающих доходы от продажи сэндвичей, на-
пример растущую преступность в районе, непредвиденное
строительство дороги, перекрывающее доступ к вашему за-
ведению, или новую модную диету, которая запрещает по-
требление хлеба. У нас могут быть практически идеальные
экономические условия – и тут кто-то врезается на самолете
в здание, и все в одночасье переворачивается с ног на голову.
Однако, в отличие от закусочной, которая может утратить
всю свою ценность, фондовый рынок демонстрирует боль-
шую устойчивость.

Какие бы беды ни случались на протяжении истории, ве-
дущие американские компании (S&P 500) в конечном итоге
находили выход из положения и не просто продолжали при-
носить доходы, но и намного повышали их по сравнению с
прошлым. Так было каждый раз. И, как всегда, биржа следо-
вала за ними.

нок облигаций.



 
 
 

 
Куда мы движемся?

 
По моему мнению, которое совпадает со мнением многих

экспертов, лучшие дни человечества еще впереди. Как мы
уже видели в этой главе, человечество демонстрирует уве-
ренную тенденцию к росту. Вот почему инвесторов в потен-
циале ждут, пожалуй, самые лучшие времена в истории.

Человеческий прогресс невозможно остановить. Наше бу-
дущее развивается не линейно, а экспоненциально. Для при-
мера: в 1975 году 24-летний инженер Стивен Сассон, рабо-
тавший в то время в компании Kodak, изобрел первую в ми-
ре компактную цифровую фотокамеру. Она весила три с по-
ловиной килограмма, и ей требовалось 23 секунды, чтобы
сделать один снимок с разрешением 0,01 мегапикселя, ко-
торый можно было увидеть только на большом телевизион-
ном экране. На его начальство это не произвело впечатле-
ния. «Они были убеждены, что никто не захочет смотреть
свои фотографии на телевизоре»,  – рассказывал Сассон в
интервью газете New York Times.

Сассон продолжал совершенствовать свое изобретение,
удваивая с каждым годом разрешение камеры. Однако все
это не убеждало его руководителей, которые не могли осо-
знать всю силу аккумулирующего эффекта:

Удвой что-то 10 раз, и оно станет в тысячу раз лучше.
Удвой 20 раз – и оно станет лучше в миллион раз.



 
 
 

Удвой 30 раз – и оно станет лучше в миллиард раз.
Так работает технология. Вот почему снимки, которые

вы делаете сегодня своим смартфоном, могут посоперничать
по качеству с работами профессиональных фотографов. С
момента изобретения Сассона прошло 18 лет, прежде чем
Kodak решился перейти от пленочной фотографии к цифро-
вой. Но было уже поздно. Такие компании, как Sony и Apple,
быстрее переняли новую технологию и обогнали конкурен-
тов. Все остальное – это уже история.

Прямо сейчас мы находимся на пороге внедрения множе-
ства прорывных технологий. Нетренированному взгляду они
могут представляться чем-то вроде ранних цифровых фото-
аппаратов, но это заблуждение. На самом деле они способ-
ны изменить весь ход игры для инвесторов, да и для всего
человечества.

Например, за последние 20 лет мы узнали о человеческом
теле больше, чем за всю предыдущую историю. Эти знания
трансформируются в изобретение невероятных инструмен-
тов, способных бросить вызов распространению болезней и
радикально изменить всю медицину. Успехи в редактиро-
вании генов могут привести, например, к полной ликвида-
ции таких болезней, как малярия, что позволит спасти мил-
лион жизней (в основном детских) и, кроме того, предот-
вратить свыше 300 миллионов случаев заболевания другими
инфекционными болезнями. Прогресс в исследовании ство-
ловых клеток ведет к развитию регенеративной медицины,



 
 
 

что позволит врачам в случае необходимости использовать
собственный генетический материал пациента для воссозда-
ния больных или поврежденных органов, а это, в свою оче-
редь, даст возможность резко повысить продолжительность
и качество нашей жизни.

Поразительные новшества наблюдаются в обеспечении
людей продуктами питания и водой при одновременном
уменьшении нашего негативного влияния на окружающую
среду. Каждый год американцы потребляют свыше одинна-
дцати с половиной миллиардов килограммов мяса. Одной
корове требуется около 50 тысяч литров воды, а выделяющи-
еся в ходе жизнедеятельности крупного рогатого скота газы
составляют 15 процентов от общего объема всех парниковых
газов. Для содержания скота используется почти 80 процен-
тов всех сельскохозяйственных угодий мира, но на выходе
он дает меньше 20 процентов калорий, которые мы потреб-
ляем. Я люблю хороший стейк, но нетрудно заметить, что
наша нынешняя модель нежизнеспособна как с экономиче-
ской, так и с экологической точки зрения и не может удо-
влетворить потребности 7 миллиардов живущих на планете
людей (и это число продолжает расти). Некоторые компании
уже приступили к получению искусственного мяса в лабо-
раторных условиях (а маркетологи наверняка работают над
тем, чтобы придумать для него название поинтереснее), что
даст возможность вырабатывать неограниченное количество
питательных веществ оптимального состава и отличной тек-



 
 
 

стуры из небольшого куска исходного продукта. Перспекти-
ва пищевой цепи, создаваемой исключительно для нужд че-
ловека, становится все ближе.

Похожие инновации происходят и на рынке других све-
жих продуктов. Фрукты и овощи, поставляемые в ваши мест-
ные магазины и рестораны, проделывают во многих случаях
путь в сотни, а то и в тысячи километров, прежде чем по-
пасть к вам на стол. По некоторым оценкам, почти половину
стоимости блюд в ресторанах составляют транспортные рас-
ходы. Представьте, что было бы, если бы все свежие продук-
ты в любое время года производились прямо на месте, в том
числе за полярным кругом или в пустыне. Новая техноло-
гия позволяет реализовать эту мечту, выращивая продукты
в полностью автономных теплицах с регулируемым клима-
том площадью всего 0,4 гектара, хотя раньше для производ-
ства такого же количества требовалось больше 12 гектаров.
И это еще не все. Такие фермы потребляют всего 5 процен-
тов от того количества воды, которое требуется для выращи-
вания сельскохозяйственных культур традиционным спосо-
бом. Эта технология не только обеспечит разнообразие про-
дуктов и удобство их приобретения в развитых странах, но
и позволит бороться с нехваткой продовольствия по всему
миру, особенно в странах с суровым климатом, где традици-
онное земледелие связано с большими трудностями.

Нехватка продовольствия – не единственная угроза, с ко-
торой сталкивается современный мир. Несмотря на большой



 
 
 

прогресс, свыше одного миллиарда человек до сих пор ис-
пытывают нехватку питьевой воды, а миллионы каждый год
умирают из-за болезней, вызванных ее загрязнением. Доступ
к чистой воде охватит все другие аспекты жизни, потому что
чистая вода – это здоровье и дополнительное время, которое
можно посвятить образованию и другим видам деятельно-
сти. В одной только Африке женщины затрачивают 40 мил-
лиардов часов в год на походы за водой. Представьте себе,
как возросла бы производительность, если бы до чистой во-
ды можно было дойти за четыре минуты, а не за четыре часа.
Многие компании работают над альтернативными способа-
ми добычи воды прямо из воздуха, где она содержится в ви-
де пара. Это позволит обходиться без бурения скважин или
использования сложных систем фильтрации. Уже существу-
ющие технологии дают возможность получать из окружаю-
щего воздуха свыше 2 тысяч литров чистой воды в день. А
что будет, когда у людей появится доступ к воде? Они ста-
нут свободны! Эта свобода позволит им ходить в школу, ис-
кать работу, использовать туалеты, оборудованные по всем
гигиеническим нормам, открывать бизнес и оставаться здо-
ровыми. Они смогут свободно вносить свой вклад в мировую
экономику (что означает повышение производительности и
рост богатства для всех).
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