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Аннотация
Невероятные истории из жизни застройщика, которые он решает со свойственной ему смекалкой прирожденного предпринимателя. Обложка создана с помощью нейросети Dream by WOMBO.


Роман Горбунов
Управление


Репутация в залог


Привлекай — выгодой, отдаляй — вредом. 
Сунь-Цзы

— Пусть ждет! — бросил он в селектор, и нажал на выключатель. Повернув голову в сторону двух элегантно одетых мужчин, он изобразил тонкую улыбку, которая выражала всем его телом полную заинтересованность их предложением. Он даже захлопал ресницами, будто ждет от них пылкого признания. — Так вы говорите я не смогу взять кредит под залог своей недвижимости. Но позвольте узнать, а под, что дают сейчас кредиты? Что может быть лучшим залогом, чем недвижимость, которая не сгорает и не стирается. Ценных бумаг у меня, к сожалению отродясь не было, еще в юности как проиграл свою первую стипендию на бирже, с тех пор туда ни на ногой. Мне вам больше нечего предложить!
— Позвольте вам разъяснить. Дело не в том, что недвижимость не является достаточно ликвидным залогом, — напротив, его ценность только растет по мере того как ценность денег снижается. Дело все в том, что вы просите у нашего банка один миллиард, а в залог предоставляете всего одну, пускай и трехкомнатную квартиру, рыночная стоимость которой по нашим данным не превышает и десяти миллионов.
Возникла неловкая пауза, послышали посторонние шаги за дверью, и неуместный смех секретарши там же.
— Но позвольте возразить. Под остальное я закладываю свою безупречную репутацию. Да возможно в вашем банке я не брал до этого ни одного кредита, но вы можете навести справки в других банках, с помощью их ссуд мы построили уже не один десяток домов. Я исправно плачу по долгам. Это все знают.
— Послушайте, мы очень ценим ваш предпринимательский талант, и ваши прежние достижения, но все мы знаем, что успех явление не постоянное, а удача вещь переменная. Успех сегодня не гарантирует его завтра. Мы не можем опираться только на ваши прошлые достижения. Нам нужны гарантии в будущем. — После этого банкир изобразил непроницаемое лицо, будто его только что слепили из бетона.
— Удача? Да ни капли случая не положено в основу моих достижений, только кропотливый труд, и днем и ночью. Видимо вы имеете в виду что-то другое и не хотите меня таким образом обидеть. Правда?
— Ничего личного. Деньги не имеют родства. Они любят только счет. — При этих словах банкир невинно улыбнулся, намекая на то, что он делает только то, что должен по праву должности. — Если вы хотите взять у нас этот кредит, то нам нужно взять под залог всю недвижимость и движимость включая автомобили, записанные на ваших родителей, детей, внуков, дядей, тетей и жен. На любовниц надеюсь сейчас никто не записывают свое имущество. — Банкир заулыбался еще сильнее, обнажив свои мелкие зубы.
— Вы хотите оставить меня без штанов!. — Он оттянул свои брюки за края вверх, выворачивая свои локти.
— Позвольте! это вы хотите оставить нас без штанов. Поменять тонну орешков на горсть. Так не получится.
— Но вам этого все равно не хватит, чтобы компенсировать нужный мне кредит. Тогда стоит ли вообще пытаться уравнивать наши залоги. Просто вместо одной горсти вы получите две, но разве вас это успокоит, а меня только разочарует. В противном случае, при паритете стоимости, а сам могу продать свое имущество, и получить нужную мне сумму без каких либо бюрократических проволочек с вашей стороны.
— Так дела не делаются, мы даем в долг вам деньги, которые нам не принадлежат. Это деньги наших вкладчиков, перед которыми мы несем ответственность. И чем больше мы покроем в случае вашей неудачи своих обязательств, тем меньше будет наше бремя в будущем. Либо нам придется объявить о банкротстве, ведь мы не печатаем деньги, вы же это понимаете. Мы не можем поставить на кон существование всего банка только надеясь на то, повезет вам со строительством нового дома или нет.
— Я не ставлю вопрос, таким образом, где выигрывает лишь один из нас. Я говорю только о том, чтобы мы шли навстречу друг другу, снижая риски для обеих наших сторон. И я уверен, что это возможно. Я знаю, что вы гибки и уполномочены снижать ставку, облегчать условия, и принимать прочие изменения. Я не хочу чтобы вы обанкротились, так же как и вы не желаете моей неудачи. Я лишь хочу увидеть шаги навстречу. — Он почесал колено, давая им время его перебить или подготовить ответ.
— Я не понимаю, что вы хотите сказать, мы работаем со всеми на общих основаниях, и не даем никому никаких поблажек, вы можете прочитать наши условия на нашем сайте, которые мы не скрываем. — Банкир развел руками, давая понять, что эти намеки беспочвенные.
— Я имею в виду то, что вы могли бы прислать своего человека, который бы имел доступ за контролем расходования ваших средств, и в случае обнаружения нецелевого использования или нерентабельности, могли бы прекратить ваше финансирование. Мы открыты перед вами и честны, нам важен результат, который бы устроил и вас и меня. Как говориться обмануть можно лишь раз, и я не имею таких планов. Я заинтересован в том, чтобы этот кредит стал первой весточкой для долговременного сотрудничества.
— Вопрос не в том, что мы не доверяем лично вам, или вашим сотрудникам, хотя идея с привлечением нашего сотрудника мне импонирует. Я даже подумал сразу о нескольких, о специалистах разных уровней. Дело в том, что не вы ни мы, не знаем что будет с экономикой в следующем году, что будет с курсом валют, что будет с доступом к деньгам со стороны ЦБ, что будет с потребительской активностью и т.д. Поймите нас правильно, мы страхуемся не от ваших действий, а от макроэкономических коллапсов, в которые вы вовлечены, так же как и мы по самые уши. И никто из нас с вами не способен на них повлиять, они сомнут каждого из нас, если настанет для этого необходимость. Никто не сомневается в ваших предпринимательских талантах. Кстати, почему вы перестали кредитоваться в прежнем банке? Это вопрос принципиальный для принятия нашего решения, который мы просто вынуждены задать вам. — Банкир откинулся на спинку дивана и забарабанил кончиками пальцев одной руки по кончикам пальцев другой.
— Тут нечего скрывать, они начали завышать мне ставку, апеллируя тем, что начали расти риски, хотя я исправно платил им по всем ранее выданным кредитным линиям, и не допускал ни дня просрочки. В сезоны застоя продаж, покрывал банковские долги, так сказать из своего кармана, и видимо это дало им основание считать, что мои продажи растут как грибы после дождя, и уже при кредитовании нового дома они выставили мне такой гигантский процент, который делает весь мой бизнес нерентабельным.
— Да ситуация некрасивая, согласен. Но мы не знаем, может быть, они изначально терпели убытки по ваших кредитным линиям до этого, а теперь захотели восполнить прошлую недополученную прибыль. У нас тоже был такой случай, и точно так же закончился, заемщик просто от нас отвернулся, так же как вы от них.
— Ну вот, значит, вы уже научены подобным опытом, и такое со мной повторять не будете. Для меня это признак профессионализма. Так на чем мы остановимся? Какие условия вы готовы мне предложить, чтобы наши отношения из стадии переговоров перешли в стадию взаимовыгодного сотрудничества? — Он покрутил носком своей туфли, как бы виляя хвостом словно собачка, просящая косточки.
— Я думаю окончательное решение, мы сможем принять только после того, как подробно изучим ваши бухгалтерские документы. Нам нужно понять какую вы имеете себестоимость строительства и имеющейся рыночной стоимости за квадратный метр. Вы же хотите, чтобы мы шли вам навстречу, но тогда и вы должны идти нам навстречу. Только при прозрачности с обеих сторон мы можем прийти к оптимальному решению. — С невозмутимым видом ответил банкир, будто бы предыдущей дружеской беседы не было вовсе. Развлечения развлечениями, а дела делами, и не стоит их смешивать.
— Уж не хотите вы так же мне сказать, что вы раскроете мне свою себестоимость и свою рентабельность?
— Все наши отчетные данные публикуются официально, ведь наш банк прошел листинг на бирже. Вам должно быть это известно, если вы конечно наводили справки о нашем банке перед встречей.
— Безусловно, просто хотел услышать это от вас лично. Хорошо, тогда на этом и завершив встречу. Я дам поручение своей финансовой службе подготовить все необходимые документы и в самое ближайшее время отправлю вам для ознакомления. Надеюсь, наши данные вас не разочаруют, точно так же как и этот наш разговор, который оставил во мне только приятные впечатления. Всегда приятно общаться с умными людьми, знающими свое дело. Вы произвели на меня большое впечатление как профессионалы банковской сферы. Надеюсь это впечатление взаимно. — Он так широко улыбнулся, что они засмущались.
— Можете быть уверены, оно взаимно. Тогда ждем ваших документов, и после этого продолжим разговор уже по существу. Так сказать, опираясь на цифры, а не на словесные обещания друг друга.
Они пожали друг другу руки, так крепко, что застройщик даже хотел приобнять своего собеседника, но тот, отклонил туловище назад, давая понять, что это лишнее. Затем он проводил их буквально до двери лично, расточая солнечные улыбки и демонстрируя свои открытые ладони, как признак будущей прозрачности. Затем упал на диван, с которого только что встали его гости, запах дорогих духов еще не рассеялся, но что он ему напоминал, то ли лес, то лес денег. Точно от них пахло свежими опилками денег, такое бывает, когда приходится работать в банке, как говорится, «когда лес рубят — только щепки летят». Надо бы не упустить их из сферы своего влияния, они конечно крепкие орешки, но и он уже «тертый калач». Отчеты. Что там с отчетами, вроде все гладко, надо перепроверить, при этом ни к чему им показывать свою истинную рентабельность, а то подумают, что она у него постоянная, и он никогда никому скидок не делает по причине сезонности или затишья в продажах. Нет, они банкиры мыслят по-другому — числами, а мы предприниматели мыслим — отдачей, хоть финансовой, хоть эмоциональной, не важно. Если бы мы как они работали только ради денег, то давно бы закрылись после сдачи первого дома. Наслаждение созерцать свои творения — вот истинная прибыль, мы творцы, а не разрушители. Строить пирамиды, в которых никто не живет, и строить дома, — это разные вещи. И в отчетах этого нельзя увидеть.
Он подошел к столу, посмотрел на разбросанные сугробами на нем бумаги, и не мог вспомнить, что он хотел сделать после завершения переговоров. Что-то вертелось в голове лампочкой, но никак не хотело загораться. Кофе в его кружке уже давно остыл. Точно, надо было им предложить по чашечке, вот что он забыл. Хотя думаю смешивать трапезу с делами тоже какое-то средневековье, они и так отлично поговорили. Это уже к нему полезли мысли сожаления, а что «если бы», или вот «нужно было», которые всегда появляются в конце и не дают объективно оценить итог переговоров. Будь, что будет. Вспомнил!
— Пусть заходит! — небрежно сказал застройщик и так же небрежно нажал на кнопку отключения селектора. Дверь скромно отворилась и в кабинет зашел скромного вида паренек, которые обычно стоят в метро и просят пятачок, чтобы добраться до дома. Он стоял и ждал команды, не зная куда деть свои длинные руки и ноги, стесняясь сесть на этот роскошный диван, судя по виду предназначенный для важных гостей.
— Ну что стоишь? Присаживайся! Как там твой папаня? Чего это решил прислать ко мне своего племянника?
— Спасибо хорошо. Вот записка, он там все написал. — Он подошел и положил с краю стола запечатанный конверт, так далеко, что ему пришлось тянуться через весь стол, вставая с кресла. Запечатанный конверт, отлично, значит пацан, его не читал, хотя может быть писал при нем вслух, ладно это не важно. Он обрезал край канцелярским ножом и достал сложенный вдвое листок.
«Здравствуй, брат!
Это Антон, если ты забыл, ты его крестный отец, так что будь с ним повежливее. В этом году он окончил экономический факультет и хочет стать преуспевающим предпринимателям, как ты. Он готов стараться, работая больше остальных. Прошу обеспечить его только комнатой метров десять и питанием, а работой можешь его загружать сколько хочешь. Ему пока рано думать о деньгах, пусть набирается опыта. Он смышленый малый, пусть не самый опытный из твоих сотрудников, но ему ты можешь доверять как мне.
Твой К.» — дочитав, он бросил письмо на стол и поглядел на племянника. Тот стоял в той же нерешительной позе, будто его вызвали в учительскую на порку, и рассматривал разноцветные каски на его шкафу и грамоты, развешанные на стене, как козырные карты. Парень так и не решился сесть на диван.
— Ну рассказывай, что ты умеешь? Какие у тебя таланты? — стал разглядывать пацана он, стуча карандашом по пальцам. Он не был похож на своего отца, лицо другое, плечи шире, взгляд пронзительнее.
— Я умею играть на скрипке, три года назад занял первое место среди юниоров. — Гордо ответил тот.
— Ну ты даешь! И как ты прикажешь использовать мне этот твой навык? Поставить у входа, чтобы ты всех завлекал мелодиями Моцарта? — он сразу в нем разгадал парня из метро, и видимо не ошибся.
Тот стоял и молчал, не понимая, о чем говорит его дядька. Ведь владением скрипкой он реально гордился, у них в городе всего двое умели играть на ней, и это считалось редким навыком. Правда, он никогда не пытался на этом заработать, поэтому спорить не стал, но его задело то, что он мог бессмысленно потратить годы своей жизни, ведь сейчас этот навык вот так небрежно отбрасывают в мусорку.
— Тут в письме, твой папаня пишет, что ты вроде окончил экономический факультет?
— Ну да. — Нерешительно сказал он, не придавая этому большого значения.
— Экономист вроде как у меня есть, как и инженер, как и маркетолог, и все остальные. Меня давно мучает вопрос, почему все делают вид, что стараются в полную силу, а финансовый результат никак не растет. Численность сотрудников увеличивается, размер заработной платы расширяется, а прибыль стоит на месте. Почему прирост затрат не переходит в прирост доходности. Неужели мы достигли потолка, и стали проедать свои ресурсы. Меня мало интересуют цифры, они мне поступают ежеквартально, мне нужны действительные причины происходящего, простыми словами. Понимаешь? Мне нужно понимать, что происходит под этими цифрами, почему они врут и не сходятся. Мне нужно, чтобы простой парень, такой как ты на словах мне объяснил что к чему, а не тыкал носом в эти пустые цифры, которые мне ни о чем не говорят. Вот и сейчас мне совсем не чем похвастаться перед банкирами. Надо давно с этим разобраться.
— Не совсем понимаю вас, вы хотите, чтобы я писал вам отчеты вместо них? — С еще большим удивлением ответил он. Казалось, что он уже хотел побыстрее уйти.
— Отчеты мне не нужны, это последствия работ, а мне нужны их причины. В общем, будешь моими глазами и ушами на заводе. Тебя никто не знает, тем более что ты мой родственник, к тому же фамилия у тебя другая. Представим тебя как стажера, проходящего практику, а ты тем временем будешь собирать информацию по всем бизнес процессам, искать подводные камни, которые стопорят работу, а так же искать мультипликаторы ускоряющие ее. Вот мы и проверим твои экономические способности в деле, а пока спать будешь у меня в гостевом домике, питаться в общей столовой, она благо у нас пока бесплатная для сотрудников. Сегодня же тебя оформим как штатную единицу, завтра приступишь.
Парень только молча качал головой и со всем соглашался, но постепенно огонек в его глазах загорался. Ему было интересно это предложения, в нем он смог бы раскрыть все свои таланты в полной мере, а так же узнать обо всех бизнес процессах изнутри, ведь в дальнейшем он планировал открыть свой завод. Он постеснялся сказать «спасибо» или «согласен», а только широко улыбался. Их улыбки были похожи.
— Все можешь идти. Подойдешь к моей секретарше, она тебя проконсультирует, я сейчас же ей перезвоню и дам все необходимые распоряжения. — Он еще раз взглянул на него. Тот уже выглядел более уверенно, взгляд его жаждал сложной и трудной работы, как когда-то и у него в том же возрасте. Он брался за любую работу, помогал всем без разбору, собирая знания по крупицам, прежде чем нанизал их потом в ожерелье — этот крупный завод. — Ну все. Завтра увидимся. Смотри не подведи меня.
На следующий день застройщик ждал банкиров с новым визитом, уже после обмена документами, и изучения их профильными специалистами. В свою очередь он подготовил несколько предложений, которые должны были бы смягчить их решение по отношению к нему. В назначенный час они снова сидели, каждый на своем месте, и молча улыбались, не решаясь кто первым начнет этот разговор. Изучив документы застройщика банкиры остались недовольны, ведь как он сам признавал, расходы на содержание его компании росли быстрее чем ее доходы, это бросалось в глаза. Они намеревались ему отказать, но не совсем обрубать мосты, а только отказать на его льготных условиях, оставив открытыми двери лишь на общих условиях. Их натянутые лица выражали непроницаемость его обаянию, и застройщик сразу почувствовал этот холод.
— Может кофе? Настоящий марокканский! — спросил застройщик, исправляя свою ошибку при первой встрече. — И уже побежал к кофе-машине, как его неожиданно остановил голос банкира:
— Спасибо, но давайте лучше перейдем сразу к делам, чтобы не отвлекаться на второстепенное. — Гость сложил вместе руки.
— Ну что ж, я подготовил ряд положений. Которые ущемляют меня в правах. Гораздо больше, чем вас. Но доказывают то, что я настроен серьезно. Это условия, на которые я согласился бы. Ради снятия всех ваших страхов и прочих барьеров между нами. Так сказать несколько шагов навстречу друг к другу. — Он подошел к столу, взял в руки распечатанный лист, и стал с выражением зачитывать свои заметки:
— Дефляционный кризис, в котором сейчас находится наша экономика, так сказать расчищает поляну для иностранцев с долларами, которые заполняют наиболее привлекательные ниши, которые освобождают отечественные предприниматели, банкротясь один за другим. Так у нас в стране уже было в 90-е, и так может случиться и в будущем, если банки не перейдут от жесткого залогового кредитования к проектному финансированию под строгим контролем кредитора, то есть вас. — Он улыбнулся им, давая понять важность их деятельности во всей экономической системе. — Что предлагаю я:
Первый пункт, кредитовать преимущественно покупку оборудования (не менее 70% от суммы), преимущественно в рассрочку и с возможностью обратного выкупа производителем.
Второй, законченность проектов, то есть не строить несколько домов сразу, а только один, потому, что легче потом будет продать полу готовый дом, чем пять на стадии фундамента.
Третий, это фиксирование будущих цен путем заключения предварительных договоров с поставщиками на каждой стадии производства.
Четвертый пункт, контроль денежных средств посредством принудительного обслуживание на счетах кредитора, это позволит предупредить вывод средств или отменить подозрительные операции. Если же заемщик убежден в необходимости платежа — он должен обосновать это перед советом кредиторов.
Пятый пункт, вести опись имущества заемщика сразу, а не когда он стал несостоятельным и оказывается, что имущества у него уже нет. На все купленное за кредитные средства накладывать сразу обременение в пользу банка.
Шестой пункт, обязательное страхование кредита по завышенной ставке для привлечения страховщиков, расходы по которому включаются в тело кредита.
Седьмое пункт, нормирование пределов заработной платы, чтобы аффилированным директорам не переплачивали.
Восьмой пункт, все крупные закупки организует кредитор через публичные тендеры, по заявкам заемщика, что позволяет исключить аффилированных поставщиков.
Девятый пункт, на весь срок кредитования заемщик является не выездным, чтобы он не думал, что может убежать, незаконно выведя средства. Передам свой загранпаспорт вам по условиям договора.
В конце концов, деньги для того и созданы, чтобы они работали, и запускали реальное производство раз за разом, а не боялись рисков. По сути, коммерческие банки занимаются тем же, чем и потребители, сберегают деньги, когда они так нужны бизнесу, и контролируют займы, не понимая, что тем самым еще больше затягивают кризис. Ну что скажите? У меня все.
Банкиры сидели молча, моргая глазами, как курицы на жердочке. Они не ожидали такого тщательно разработанного предложения к ним за столь короткий срок. Сами они только изучили его данные и намеревались, предложить ему те же стандартные условия, о которых заявляли в начале. Но этот отчет заставил их задуматься о том, что он и в правду готов отдать этот кредит вопреки всему. Помимо этого, он подчеркивал важность обеих сторон в затягивании и разрешении этого кризиса. Их это впечатлило.
— Это не совсем то, что мы хотели от вас услышать, и не совсем то, что мы хотели вам ответить. Ваши предложения действительно указывают на ваше стремление пойти нам навстречу, минуя залоговые требования, и это не может не восхищать нас. Пожалуй, в этих 10 предложениях больше смысла, чем в тех отчетах, которые вы нам сбросили до этого. Нас они чрезвычайно заинтересовали, они показывают, что вы готовы разделить риски поровну, и что вы гораздо больше заинтересованы в завершении проекта и возврате денег, чем в их получении. Если честно мы впервые сталкиваемся с таким усердием. И уже сейчас на стадии устных предварительных переговоров, могу сказать, что мы готовы выдать вам кредит по льготной ставке. — Их глаза сошлись в одной точке, это была радость.
— Я так и думал, что вы люди здравого смысла. Можете не переживать, я вас не разочарую. — Он подошел к ним улыбаясь, пожимая крепко руки, но в этот раз сам банкир наклонился, чтобы приобнять застройщика. Это было неформальное согласие на дружбу и долгосрочное сотрудничество. Все остались довольны.
— Теперь можно и по кофе. — С улыбкой произнес банкир. И кабинет наполнился запахом кофе и смехом.

Доходный тендер

Люди ищут удовольствия, бросаясь из стороны в сторону только потому, что чувствуют пустоту своей жизни, но не чувствуют еще пустоты той новой потехи, которая их притягивает.
Блез Паскаль

Он сидел за дубовым столом, постукивая своими костяшками пальцев по нему, словно пытаясь определить его толщину по звуку. Но на самом деле он просто вторил своим мыслям, которые барабанили у него в голове. Дело не терпело отлагательств, решение нужно было принимать сейчас. Он старался не думать о спешке, стараясь сосредоточиться на самой проблеме. А проблема была такова, что на участок, на который он один претендовал на аукционе, внезапно наложили арест, из-за неожиданно образовавшихся долгов бывшего собственника. Изначально ему показалось странным то, что никто больше не выставил свои заявки по этому участку, хотя теоретически это могли сделать всего две компании-конкурента, у которых были лицензии на строительство на таком сложном земельном рельефе. И всего одна фирма, которая имела свою собственную проектную фирму, специализировавшуюся на разработке проектов на нестабильной почве. Теперь вопрос, почему они сами не стали участвовать, ему стал предельно ясен. Изначально этот участок был заложен банку под строительство более выгодного проекта на стабильной почве и в более проходном месте. Но заложен не официально через Госреестр, а через опосредованные закладные, договора займа и т.п. В итоге они решили заработать дважды: сначала используя его как залог, а затем посредством продажи проекта на его застройку ему, который сейчас не знал что с ним делать. У него было два варианта: погасить долги сейчас, и потом попытаться перевыставить их через суд истинному должнику. В таком случае он бы получал участок сразу, но проблема в том, что он до конца не мог спрогнозировать, сколько он сможет выручить за этот дом в будущем. И вполне вероятно, что погашение нависших долгов могло бы перекрыть будущую прибыль. Он мог бы отказаться, но проект был частично оплачен, заказанным проектом по неустойчивой почве у застройщика-конкурента, который и заложил этот участок. В виду того, что работа их проектного бюро на следующие три года была расписана по дням, внезапно как раз тогда появился простой во времени, поэтому они еще до торгов предложили ему сделать проект по условно низкой цене. И тогда ему это показалось крайне выгодной сделкой. Пришлось второпях заказать проект, успокаивая себя тем, что поскольку это единственная фирма, специализировавшаяся на таком рельефе, то и никто больше не сможет претендовать на этот участок кроме него, который уже оплатил его проект. В итоге, тогда он был доволен тем, что получит этот участок по начальной минимальной цене единолично. Пока не пришло сегодня утром известие о наличии арестов на этом участке. Если их не погасить в ближайшее время, то участок просто снимут с торгов, и тогда он лишится и участка и реализации уже оплаченного проекта. Жадность и спешка уже не первый раз приводили его на край пропасти.
Он прокрутился в кресле и уткнулся взглядом в толстенное, но тщательно вымытое окно своего кабинета. За окном все было белым, и казалось, что сегодня земля была намного светлее пасмурного неба. Снег медленно кружился, неслышно сползая по стеклу. Глядя на снежинки его поток мыслей немного успокоился, стал более размеренным и упорядоченным. Казалось, все его проблемы так ничтожны по сравнению с проблемами, с которыми приходится сталкиваться и решать каждый день природе. Раздался звонок телефона, он прокрутился на кресле обратно, вильнул пальцем по экрану и тут же нажал на режим громкой связи, склонив немного голову правым ухом к телефону. Это звонил организатор торгов, он сообщил ему то, что ему и так было известно, и задал в конце вопрос: «Мы вынуждены будем снимать участок с торгов, если никто не погасит этих долгов в течении суток». Все понимали, кто что должен делать, и на ком какая ответственность, но напрямую это не говорилось. В ответ пришлось промолчать, поскольку готового ответа у него пока не было, и в итоге он пообещал еще немного подумать и в течении дня дать окончательный ответ. Организатор торгов поблагодарил за понимание и не спеша повесил трубку. Наступила такая тишина, что он стал теперь слышать стук ударяющихся в окно снежинок, хотя сидел неподвижно спиной к окну. Глубоко вдохнув он почувствовал что пересохло во рту. Он подошел к шкафу, налил из графина минеральной воды, и не спеша стал пить, любуясь видом на оживленный перекресток. Он почему-то был уверен, что найдет какое-то удачное решение, но какое сам еще пока не знал. Немного успокоившись, он написал в мессенджер начальнику отдела продаж с просьбой немедленно зайти к нему.
Через пару минут в дверь несмело постучали, и не дожидаясь ответа, дверь так же не смело стала открываться, из нее показался встревоженный взгляд начальника отдела продаж. Он сразу же начал объяснять, почему в этом месяце снизились продажи на 12%. Перебив его, предложил ему сесть в кресло напротив стола, за которым никто не сидел. Так же стоя спиной к нему и глядя на перекресток, он спокойно спросил, словно вычеканивая каждое слово: «как ты думаешь по какой цене за квадрат мы сможем реализовать все квартиры и офисы по адресу Мостовая 14?». Встревоженный взгляд сменился опустевшим взглядом, — видимо он вспоминал, где находится этот адрес. «Думаю по 50 тысяч за квадрат мы сможем выручить». — через некоторое время выпалил он. «Ты думаешь, или ты точно знаешь? Ты проводил анализ цен в этом районе, а так же составлял анализ-матрицу будущего изменения цен? Мне нужно знать точно! Вплоть до того, что верхние этажи пойдут по одной цене, а нижние по другой. Мне важно знать какую точную сумму мы получим по завершению этого проекта на своем счете». «Нет, не знаю, по этому району я еще не работал. Мне нужно время чтобы разобраться». «У тебя два с половиной часа на это. Если меня не будет в офисе, скинешь мне свой отчет по мессенджеру. И если у меня возникнут вопросы — я тебе сам перезвоню. И имей в виду, что мне нужны реальные цифры, дело слишком серьезное, чтобы заниматься фантазированием. Ты меня понял. Мне не нужны сказки про золотые горы, мне нужны реальные цифры». На это начальник продаж только молча кивнул, и опустив голову спешно вышел, тихо прикрыв за собой дверь. С другой стороны, подумал он, если бы это было выгодно, то застройщик, что его обманул с проектом, так же мог сам его реализовать, а не выставлять на аукционе. Хотя может он уже набрал под него долгов, и понимал, что избавиться от него проще, чем выкупать. К тому же кредиторы, не смогут его разделить на части, иначе его ценность упадет еще ниже изначальной. К тому же если они сами захотят его застраивать, то им все равно придется прийти к нему за проектом, который был теперь у него в кармане. Может и правда лучше найти всех этих мелких кредиторов, собрать их вместе и предложить им самим застроить этот участок, продав им свой проект да еще и с наценкой не ниже 25%. А что: каждый мелкий торгаш мечтает стать застройщиком, возможно эта мысль им тоже понравится. И о том, что они выручат с этого дома их будет мало волновать, если в это время их будет тешить мысль о том, что они наконец-то станут именитыми застройщиками. Ну а если захотят увидеть будущую прибыль, пришлю им отчет своего начальника отдела продаж, который всегда любит преувеличивать, либо чтобы угодить начальству, либо по своей оптимистичной натуре. Прогнозы не имеют юридической силы, так что по сути, за эти прогнозы отвечать никто не будет. Да он и сам знал, сколько раз реальность опрокидывала все эти прогнозы, и винить при этом было не кого, кроме себя самого, который в них поверил. Однако всегда надо во что-то верить, ведь если не верить в будущее, тот нет никакого смысла в настоящих трудах и усилиях.
Проблема была решена. Надо было найти и встретиться с кредиторами раньше, чем им предложит свой проект сам должник. Он тут же набрал организатору торгов: «Скажите, а у вас есть контакты всех лиц претендующих на этот участок. Мне нужны их контакты. Возможно, я могу им кое-что предложить. То, что их заинтересует». «Да конечно, немедленно попрошу свою секретаршу сбросить вам все претензии, с указанием наименований и их контактов, по данному участку». — с улыбкой в голосе ответил организатор. Поблагодарив, он положил телефон на стол, и стал собираться, прокручивая шелковый шарф вокруг шеи. Выйдя из кабинета, он обратился к секретарше, которая кого-то разглядывала в своем зеркальце, будто видело свое отражение впервые. «В течении некоторого времени я пришлю вам список лиц, с которыми нужно связаться и пригласить сегодня на 13 часов к нам в офис в переговорную. Темой собрания объявите: решение проблемы долгов по земельному участку на Мостовой 14. Уверен, все из них заинтересуются этой темой. К этому времени я вернусь в офис и буду готов им сообщить все, о чем они только мечтали всю жизнь». Пока он ждал лифт, ему пришел отчет начальника отдела продаж, пролистав на последнею страницу, он увидел цифру, которая понравилась бы любому инвестору. В иной раз начальник был бы отсчитан за спешку и фантазирование, но сейчас такой оптимистичный отчет был как нельзя кстати. И когда двери лифта стали закрываться, на них смотрело уже довольное и улыбающееся лицо застройщика.
Выйдя на улицу его тут же подхватил холодный ветер налево, хотя его машина была припаркована справа. Поборов сопротивление другим боком, он втиснулся в машину, и постарался выехать из стоянки, где парковались так, будто на пять минут, уходя на весь день. Он поехал в проектное бюро компании, которая ему впихнула этот скороспелый проект, и хотел на всякий случай поинтересоваться, смог бы он каким-либо образом вернуть за него деньги обратно. Два раза он объехал это бюро и нигде не нашел свободного места, пришлось ставить на платную стоянку. Когда секретарша передала его имя начальнику проектного бюро, ее лицо немного изменилось, будто ей в ухо стали заталкивать что-то невозможное. Повесив трубку, с натянутой улыбкой она сказала, что начальник занят и придется подождать некоторое время. Я понимающе кивнул, закинув ногу на ногу, разглядывая картины на стене. Это были проекты застройщика, которыми он гордился, и которые уже висели на дорожных баннерах по всему городу. Интересно, чтобы стать таким крупным застройщиком со своим проектным отделом, неужели без обмана своих контрагентов не обойтись. Ведь они изначально знали о кредиторах на участке, который выставили на торги, и знали это когда продавали мне проект по нему. Неужели эти деньги принесут им пользу, неужели их не мучает совесть. Судя по довольным лицам сотрудников, которые проходили мимо него, никто из них не стал бы его жалеть, если бы он обанкротился и ушел с рынка многоэтажной застройки. На конкурентном рынке нет места жалости, а чтобы из нее выйти, нужны нестандартные решения. Он еще раз пролистал отчет о будущих продажах на проблемном участке, и прикинул, что судя по этим данным прибыль может составить около 50%. А может и не составить, как чаще всего и происходит в действительности. Пришел список кредиторов, и он его тут же переслал секретарше. Она ответила коротким: «Ок». Интересно почему все секретарши имеют одинаковый характер в независимости от возраста и внешности, видимо они подстраиваются под характер своей работы, такой же сухой, монотонный и стремящийся выглядеть красиво только внешне. Их отличительная манера говорить — натянутая улыбка ярко красных губ.
Через некоторое время секретарша проектного бюро повернулась ко нему с такой же улыбкой и таким же металлическим тоном заявила, что начальник задержится еще на пару часов. Его это не устраивало, поскольку через такое же время у него уже было назначено собрание с кредиторами по участку. А до этого ему еще надо успеть пообедать с женой в ресторане, встреча в котором была обещана им еще задолго до этих событий. Дело в том, что не так давно в городе открылся новый ресторан с прекрасным видом на город и реку, что его омывала. На этот день было запланировано торжественное открытие, и его супруга, считающая себя частью самого высшего общества, по непонятным ему причинам, не могла пропустить это мероприятия. Что до него, то он их не любил с юности, по его мнению там собирались одни прожигатели жизни, которые вместо того чтобы созидать, стремились все прожигать. Да и беседы претендующие на высокую культуру, никогда не касались вопросов этой культуры. Едва ли хоть один из этих завсегдатаев хоть раз в жизни открывал Ремарка или Камю, не говоря уже об Акутагаве или Айтматове. Но тем не менее, по настоянию жены он должен был присутствовать на этом празднике тщеславия, несмотря ни на какие сложности на работе. Это был вопрос любит он ее или нет. Для себя он уже решил, что зафиксирует свою особу там, и через полчаса покинет их общество, и со спокойной совестью поедет на встречу с кредиторами. Это событие широко освещалось в прессе задолго, а теперь широко освещалось неоновыми вывесками и веселящей музыкой вокруг этого здания. Это было старое промышленное здание, отреставрированное современными дизайнерами в стиле ноу-хау. Винтовая лестница вела на площадку самого ресторана, где все уже начинали толпиться. Выйдя из машины, он тут же почувствовал как десятки глаз начали его ощупывать, он буквально ощущал их прикосновение взглядов. Однако стряхнув их с себя словно пыль, уверенно прошел против ожидавшей кого-то у входа толпы. Почему люди всегда пытаются узнать о человеке все, если только он вышел из последней модели внедорожника, и совершенно не обращают внимание на старушку, которая тут же рядом стояла с букетом цветов, предлагая их купить по бросовой цене. «Боюсь супруга не одобрит такой дешевый букет, поэтому она получит ничего, вместо него» — подумал он, проходя мимо этой старушки. Поднявшись на вверх, он долго не мог найти свою жену среди разноцветных костюмов гостей. Все вели себя так, будто каждому из них принадлежит этот ресторан. Пройдя мимо нескольких беседующих компаний, он обнаружил свою супругу в обществе молодых спортивного вида ребят. Подойдя поближе стал прислушиваться, но она резко обернулась и неожиданно сказала: «О! а я не заметила! как ты пришел.. это ребята из городской команды по теннису.. гордость нашего города.. ». Он кивнул им всем сразу, чтобы не здороваться с каждым за руку, взял ее под руку и отвел медленно от них. «Что ты делаешь?» — запыхтела возмущенно она, — «Ты меня позоришь перед всеми! Ты не воспитанное животное…» — она резко вырвалась из его руки и взглянув на него как на бешенного оленя, который сбил ее с ног, резко повернулась и пошла к ним обратно. «И так каждый раз» — подумал он, меня обвиняет в бескультурье самый бескультурный человек. Вдруг музыка стихла и на сцену неуклюже вышел, плотного телосложения мужчина в старом мешковатом свитере. Если бы он увидел его на улице, то точно подкинул в кепку деньжат. «Добрый день, я директор и по совместительству владелец этого ресторана. Аналогов такой кухни в нашем городе еще не было, мы превзошли все смелые ожидания, и создали несколько кулинарных шедевров. И вам сегодня несказанно повезло, потому что сегодня мы будем угощать вас ими. Вы сами сможете почувствовать вкус новой жизни в этом старом душном городе.» И сошел так же неуклюже улыбаясь со сцены, как на ней и появился под хлопанье толпы, которая больше благодарила не за шик, а за возможность бесплатно поесть, и себя показать в новом наряде. Вновь заиграла музыка, облокотившись на периллу, он стал разглядывать складки реки поднимаемой ветром. Вот в ней сила, и красота, в природе, в реке, а не в этом маскараде клоунов, которые и гвоздя в доме не смогут самостоятельно забить. С чего эта кучка праздных лентяев вздумала, что имеет право диктовать всему городу свои бестолковые правила жизни. Что полезного для общества принес каждый из них, ну кроме разве что этого владельца ресторана, который надо сказать скромностью и неуклюжестью явно выделялся из толпы. Получается, что те, кто что-то меняют в этом городе, презираются теми, кто ничего не делает. Да разве это только в нашем городе, так было везде и всегда, и удивляться тут не чему.
Его мысли прервала жена, которая подошла сзади и обняла его за талию прижавшись как ни в чем не бывало. «Видимо теннисисты предпочитают женщин по моложе» — подумал он, но ей естественно ничего не сказал. Опять же эти объятия на публике, были крайне на нее не похожими, так как она и руки подать даже наедине уже давно не решается. Он стал молча ждать, что она скажет, ведь все это не просто так. «Почему такой грустный? О чем задумался?». «Тебе лучше не знать» — про себя подумал он. «О!» — резко воскликнула она. — Посмотри только на нее! — не менее торжественно продолжала она. — Это жена владельца судоходного завода. — Как она прекрасна! Посмотри какое на ней пальто! — тут она надула губы, сделала вид расстроенного ребенка, а потом с претензией прошептала ему в ухо. — Дорогой, когда ты мне такое же купишь?». Ну вот все быстро и раскрылось, ведь она не из тех кто будет строить сложные и длинные коммуникативные конструкции. «А за что тебе покупать пальто?» — хотел так же резко сказать он, но прошептал уже не смело. — «У тебя же полно похожих на него, и ты их, на сколько мне известно, совсем не носишь». «Я же девочка.» — прошептала она, пытаясь и голосом и видом с имитировать эту девочку. — «Я люблю наряжаться». «Ну так наряжайся, а ты просто накапливаешь, и забиваешь шкафы своим барахлом. Старого ничего еще не сносила». — подытожил он и понял, что слишком разошелся. «Ничего ты не понимаешь! Тупоой мужлан!» — резко бросила она, словно перчатку мне в лицо, и не успел он открыть один глаз, который зажмурился от ее резкого тона, как она исчезла в толпе. Типичный разговор для них, когда она желает владеть всем миром, но ничего для этого не делать, кроме как улыбаться и наряжаться, и он который объясняет ей, что целый пирог в рот сразу не засунешь, и нужно кусать его по стольку сколку сможешь переварить и насладиться вкусом. Но у ней на этот счет свое мнение, сформированное ее богатейшим жизненным опытом, почерпнутым из сериалов и сплетен подружек. И его начитанное объективное мнение на этом фоне отдает по ее мнению ограниченностью и занудством. Ну что же он исчерпал свои полчаса, и теперь может смело покидать это мероприятие ни с кем не прощаясь. Он быстро простучал ботинками по металлической лестнице, и оказался на улице. Холодок немного пробрал его тело, засунув свои холодные пальцы ему под рубашку. Не рано ли первые морозы пришли, ведь впереди еще несколько месяцев зимы. Они как проблемы и ожидание чего-то тяжелого, но все же неизбежного и привычного. Старушка у входа, глядя на него скромно произнесла: «Купите букет цветов своей любимой девушке». Он не стал ничего отвечать, потому что не хотел говорить, что она его не любит, или объяснять, что он уже опаздывает на совещание, и ему уже не до цветов. День был хороший, несмотря на то, что пасмурный, потому что в воздухе ощущалась свежесть, вокруг пахло наступающей вокруг новизной и возможностями. Машина завелась со второго раза, видимо морозы залезли и ей под капот. Выкрутив руль до предела, он еле вырулил из этого скопления таких же разноцветных автомобилей.
Когда он поднялся в переговорную, его секретарша уже расставляла бутилированную воду возле столов. Краем глаза он увидел, что в зале сидели уже с десяток человек, а значит собрание пройдет не зря. Пройдя мимо приоткрытой двери он увидел огромное количество собравшихся, которые громогласно что-то наперебой обсуждали друг с другом. Он знал, что все они хоть разные на лицо и в одежде, которая на них висит скомканная или растянутая на пузе, все они как один хотят только денег, только большей выгоды, чем они уже имеют. Но даже не больших денег они хотят больше всего, а чувствовать себя большим человеком, который способен управлять этими большими деньгами. Так вот, все что нужно было, это поставить их у руля потонувшего корабля, вид со стороны руля которого открывал только горизонт, а не мель, на которую он мог скоро сесть. Судя по голосам из переговорной, они уже примеряли на себя костюмы капитанов, и его задача состояла лишь в том, чтобы они оказались им по размеру. Он быстрым шагом зашел в переговорную, и громко захлопал в свои ладоши, так чтобы заглушить их голоса. Через минуту воцарилась полная тишина, и все смотрели на него, ожидая фокуса вроде того с распиленной девушкой. «Господа, я пригласил вас сюда, чтобы посоветоваться с вами о сложном, но очень перспективном деле. Никто наверно меня не знает, но наверняка слышал название нашей компании. Наши дома украшают лучшие районы этого города. Как вы понимаете, чтобы построить небоскреб нужны большие инвестиции, которые уже вложены в другой небоскреб. Мы не успеваем достраивать каждое свое чудо, как появляется уже спрос на новый дом. Поэтому из-за текущей загруженности мы готовы поделиться с вами одним из наших самых ценных проектов, но только одним, сами понимаете, мы просто не успеваем быть в двух местах одновременно. Итак, я предлагаю вам стать застройщиками, вернее одним застройщиком, на основании ваших прав требования к общему должнику. Все необходимые разрешительные документы для начала строительства мы вам поможем подготовить, и по самой низкой цене передадим свой инженерный проект по освоению данного участка. У вас появился уникальный шанс стать новым застройщиком, и открыть новую главу в истории нашего города. План продаж по ходу строительства жилых и офисных помещений вам сейчас разнесут каждому на стол. После того, как вы оцените все риски и выгоды, прошу сообщить мне о вашем коллективном решение через 30 минут. А пока я вынужден удалиться на следующую встречу с представителями банка. До встречи». — он слегка поклонился, и под громкий вой стал покидать зал. В коридоре его нагнала секретарша и бегло начала говорить: «Я разнесла им планы продаж, как вы просили, но они возмущались, почему столь важное решение они должны принять так быстро? Они возмущены!». Голос у нее был такой, что ей нужно было вместе с ними принять это решение. «Ничего не поделаешь, надо форсировать события. Нужно закрыть эту сделку сегодня во чтобы это не стало», — пробормотал он на бегу, даже ни разу не взглянув на секретаршу, которая не успевала за ним, — «Скажи юристам, чтобы подготовили договор по продаже инженерного проекта по данному участку через полчаса, за подписью каждого из кредиторов в одном документе. Как только он будет распечатан, разнеси им снова на стол для ознакомления, и сообщим им, что я вернусь к ним только для его подписания». — договорил он ей уже стоя у таблички своего кабинета, которая ему показалась слишком потертой или выгоревшей. Странно, либо уборщица ее так сильно натирает, либо посетители на нее так часто плюют. И то и другое ему показалось признаком значимости и признания, он открыл дверь и вошел в свое логово. Это дело у него завершилось успешно, ровно так, как он его планировал, впрочем как и большинство его задумок. Он всегда знал, что нужно работать не ради денег, а ради удовольствия, и продавать другим нужно не товары, а удовольствия. Человек слаб, он всегда хочет большего при меньших затратах. Он это знал наверняка.

Шаги карьериста


Старайтесь быть не успешными для самих себя, а нужными для других людей, тогда и успех сам придет.
Альберт Эйнштейн

Воздух возле дороги пах жженой резиной от нетерпения и выхлопными газами от вечных пробок. Шумный город толкал людей по лабиринту своих улиц так, что им приходилось ходить змейками по перекресткам и между домами, словно они должны были, как в конце игры куда-то потом провалиться. Когда эти змейки пересекались, случалось, что люди сталкивались друг с другом, как автомобили на дороге. Однако надо сказать, если бы они не ударились плечами, то никогда бы не узнали друг друга в толпе и не встретились бы в этот день. Это были два молодых человека, некогда закончивших один университет в одной группе.
— О! Какая встреча! Ты давно у нас в городе? — воскликнул крупного вида человек в деловом пиджаке.
— Я приехал всего неделю назад в город, никого еще не видел. Тут недалеко, у моего у дядьки свой строительный завод, сейчас ему помогаю понемногу. А ты где работаешь? Чем вообще занимаешься?
— Если не спешишь, пойдем в парк через дорогу, посидим немного, поболтаем, и перекусим что-нибудь. — Приятель так широко улыбнулся, что племянник не смог отказаться, оба были рады неожиданной встречи. Перебежав шумный перекресток, они словно попали в другой провинциальный город; зашли в густой парк, где звуки города словно накрыли большой крышкой, и они доносились уже глухо и издалека. Приятель взял немного еды на двоих, и тут же занял самый дальний уличный столик, и отхлебнув кофе, заговорил. — Я сейчас работаю в крупной компании, такой большой, что у них есть по несколько филиалов в каждом городе. Думаю, что это отличная платформа для меня, там есть куда расти. И я готов сделать это место приложением для всех своих лучших способностей. Я трезво мыслю, и понимаю, что этот путь будет очень сложным и долгим, но готов пойти до конца. Меньше всего мне бы хотелось дорасти до руководителя и понять, что продукция компании больше не востребована на рынке, а все мои навыки обесценились. — Он вздохнул, давая понять, что это крайний вариант, к которому он не готов ни при каких условиях.
— И как высоко ты планируешь расти по карьерной лестнице, прежде чем остановишься?
— Как можно дальше, пока хватит сил. Я понимаю, что сейчас я предпоследний из 10 000 сотрудников, но придет время, и я буду уже сотым из тех же 10 000 сотрудников. Время будет идти: некоторые начнут увольняться сами, некоторых будут сокращать по старости, а я буду медленно подниматься по должностям.
— Это у тебя очень долгосрочный план. И одной жизни не хватит, чтобы добраться до самого верха. Может ты просто придешь к директору, тому кто принимает решение, и выложишь свой план развития компании. Тут два варианта: тебя либо уволят сразу за наглость, либо сразу повысят на сотню ступеней вверх.
— Тебе просто так говорить. Тебе не нужно проходить весь этот извилистый начальный путь, директор твой дядька, который уже поднял тебя на вверх. Нас оценивают не по способностям, а по возможностям продемонстрировать свои способности, мне например, пока таких возможностей не предоставляют. Моя ответственность предельно мало, а инициативность жестко подавляется руководителем. Никто не любит слушать выскочек, даже если они говорят дельные вещи, особенно молодых и неопытных, таких как я.
— Мне кажется ты не прав, все зависит от того, насколько будет проработанной твоя концепция. Если она будет сыра, то тебя с треском уволят, а заодно и всех кто тебя пропустил к директору. А если эффективной, которая заинтересует руководство, то тебе предоставят ресурсы и площадку для ее реализации.
Одногруппник при этих словах племянника заерзал по столу, поднимая предметы и заглядывая под них, будто мог ими накрыть что-то ценное, потом резко встрепенулся, словно к его горлу внезапно подошла отрыжка, и чтобы ее перебить быстро заговорил:
— У меня другой подход. С самого начала необходимо осознать, что на руководящие посты назначаются всегда не компетентные люди, а те, с кем собственникам просто удобно общаться, — то есть люди не конфликтные и умеющие, прежде всего, слушать и исполнять. Множество случаев роста по карьерной лестнице было сделано благодаря банальной услужливости, без участия инициативности, или каких либо других способностей. Думаю с этим, ты спорить не будешь. — Он поднял брови на племянника.
— Однако, услужливость не всегда вызывает доверие собственника, поскольку она соприкасается с конформизмом, и предательством ради более влиятельного покровителя. — Парировал тот, прихлебнув.
— Как бы там ни было. Приоритет доверия всегда выше приоритета компетентности. Неважно то, насколько мы компетентны и сколько времени работаем, получать мы будем ровно столько, насколько нам доверяет руководство. Весь мир строится на доверии, от нашей финансовой системы до карьеры. И точка.
— Это не так. — Возразил племянник, который не хотел оставлять за ним последнее слова в этом принципиальном для него вопросе. — Если ты докажешь собственнику, что твои ценности выше ценностей денег, то карьерный рост тебе неизбежен. Доверие, которое имеют лица, знакомы с собственником с детства, ты можешь получить только доказав свою компетентность в текущих делах. У руководителя всегда множество поводов для беспокойства, поэтому он старается подбирать себе в подчиненные… — племянник поперхнулся едой, пытаясь отдышаться, предоставив время закончить свою мысль другу:
— …спокойных замов, которые способны сохранять самообладание в стрессовых ситуациях. Которые его бы успокаивали в тот момент, когда сам он выходил из себя, а не критиковали, пусть даже заслуженно.
— Неужели ты думаешь, что профессионализм больше не имеет значения в бизнесе, тогда объясни как вообще происходит развитие компаний, кто в них проявляет инициативу для совершенствования.
— Сами собственники и их родственники, такие как ты. Все руководители, несмотря на здравый смысл, подбирают себе подчиненных не из компетенций, а из банального ощущения с кем легче общаться, и кто не противоречит их ценностям. Руководители выбирают замов, исходя не из качества знаний, а из того, как они их выражают, даже если они минимальны. Поэтому самые исполнительными начальниками являются некомпетентные и необразованные люди, так как им проще дословно исполнить, чем досконально и профессионально разобраться в проблеме самим. — Стоял на своих позициях его одногруппник.
— С другой стороны, не каждый подчиненный может разговаривать с начальством без трепета и критики; многие теряют самообладание и спешат высказать все накопившееся, сказать правду в лицо, или наоборот сидят будто «воды в рот набрали». Прежде чем делать карьеру с профессиональной точки зрения, проверь себя с психологической стороны: можешь ли ты спокойно выносить необоснованную критику и после этого предлагать альтернативные решения. «Останься прост беседуя с царями, останься честен говоря с толпой», так по-моему писал старина Киплинг.
— Это тот, который Маугли написал? — удивленно спросил друг, ошарашенный неожиданным появлением нового персонажа в их беседе.
— Тот самый. Ты никогда не ошибешься в производимом впечатлении, если будешь относиться к выполняемому делу, как со-собственник, будучи лишь наемным рабочим. Если ты будешь аргументировать свое мнение как со-собственник, со всеми возможными подводными камнями и методами их обхода, то считай, что твое повышение — лишь вопрос времени. — Закончив говорить, племянник откинул голову назад с нескрываемым удовлетворением того, что наконец-то высказал свое мнение хоть кому-то.
— При этом вести себя как со-собственник лучше всего только с собственником, так как исполнительные руководители вряд ли оценят твою чрезмерную хозяйственность через их голову.
— На самом деле все собственники не любят принимать решения, хотя сами знают, какое им решение нужно принять. Тот, кто всего лишь описывает им, какие варианты предлагает текущая ситуация, и какие последствия последуют за каждым из них, получит негласный статус тайного советника. Таким образом, чем ответственнее ты будешь поднимать вопросы, тем выше будет твое скорое назначение.
— Вот что я заметил, исходя из своего опыта. Нельзя навязывать отдельные безальтернативные решения собственнику, они этого не любят. Никогда не критикуй и не пугай безальтернативно, не предоставляя другие варианты исхода с положительным результатом. Предлагай всегда 3-4 варианта на выбор, подробно описывая последствия по каждому из них. Проверенная тактика, можешь смело использовать. — Заметил одногруппник, шипя через трубочку в пустом стаканчике воздухом, пытаясь найти последние капли напитка. Он сделал вид, что только что сказал нечто грандиозное, но якобы не придавал этому значения.
— А вот что я заметил из своего опыта. — Заметил племянник застройщика, который так же имел свою точку зрения по поводу развития карьеры, и не мог молчать. — Никогда ни на чем не настаивай, а лишь выражай свое мнение, — так ты не будешь казаться опасным, но в то же время будешь выглядеть компетентным. Собственники не любят ни подхалимов, ни критиков, потому что ни те, ни другие не предлагают плана будущих действий. Как правило, те, кто только критикуют, ни на что большее, те есть созидательное, не способны. — Закончив, он почесал затылок, давая время подготовиться собеседнику перед ответом.
— Критика должна быть в качестве лишь вступительного слова для будущих позитивных изменений, которые мы предлагаем. В компании ошибки руководства это ошибки всех сразу, а ошибки подчиненных — это причина искать новых подчиненных. Чтобы сделать карьеру нельзя критиковать начальство, нужно соглашаться, чтобы потом исправить их ошибки уже как свои. — Тут его друг почесал большим пальцем щеку и подняв палец вверх продолжил с тем же темпом, но как бы уже с новой строки. — Чтобы поднять свой авторитет как можно быстрее, введи себе привычку ходить с докладами о результатах своей деятельности к начальству самостоятельно, а не ожидать, когда тебя об этом попросят. Как ни странно, но все начальники любят больше статистику по работе, пускай даже пустую, чем сами результаты этой работы. Введи за правило, ходить с докладами раз в неделю к своему начальству, а лучше сразу к собственнику, то есть к своему дядьке, к лицу, принимающему решения о твоем повышении. В этих докладах рассказывай: 1) о результатах деятельности за неделю, 2) что происходит на рынке, как меняется общая конъюнктура, 3) что за это время предприняли конкуренты, 4) какие условия предлагают или будут предлагать поставщики, 5) что нужно поменять в текущей стратегии для того, чтобы привлечь новых клиентов. Не избегай своего начальства, а наоборот, старайся быть на виду, но при этом всегда имей при себе один или два предложения, о которых можно будет, как бы случайно ему сообщить.
— А ты говорил, что знания не важны, ну вот в таких ситуациях без них никуда. Все что отличает компетентного специалиста от некомпетентного, это знание деталей и тонкостей дела, старайся вникать в каждое дело, как можно глубже. Именно знание мелких деталей, невидимых при общем взгляде на проблему, подкупает собственников. — Племянник застройщика обрадовался, что нашел брешь в позиции своего собеседника, которого казалось нельзя уже было переубедить, но почему-то очень ему хотелось.
— Каждое задание перефразируй в вопрос, так как ты его понял с деталями, дабы избежать в будущем не понимания. Получив подтверждение на свой уточняющий вопрос, ты как бы станешь его единомышленником, равным по смекалке собеседником, достойным доверия. — Одногруппник похлопал себя ладонью по груди, как бы проталкивая там еду и с мягкостью продолжил. — Чтобы был возможен карьерный рост, старайся незаметно выходить за рамки своей должностной инструкции, забирая чужую работу на себя. Без захвата компетенций вышестоящих кадров не возможен карьерный рост, в противном случае, ты останешься незаменимым сотрудником на своем месте. Как правило, многие вышестоящие кадры сами не прочь спихнуть на кого-нибудь свои обязанности, обычно они все спихивают на своих подчиненных, давая им шанс себя переиграть. Ведь для того, чтобы подняться над начальством нужно всего лишь доказать свою преданность и мыслить, как со-собственник, то есть экономить каждый хозяйский рубль, как свой собственный. Это уже твое мнение, которое я возьму на заметку. Захватывая чужую компетенцию, ты захватываешь доверие собственника, и даже если эти должности ты не сможешь совмещать, то получишь влияние, равное вышестоящей должности над ними.
Возле них пробежала шумная толпа детишек, которые своими беспорядочными криками заглушили их голоса. Им пришлось подождать пока они все не пройдут, запихивая еду в рот и запивая напитками. Вытерев не спеша рот салфеткой, его приятель смотрел вдаль, за которой виднелся пик его карьеры. Положив уставшую голову себе на ладонь, он снова продолжил излагать свои умозаключения:
— Путь карьеры всегда был одинаково прост: нас поднимут по карьерной лестнице наверх, если наши возможности будут недооценивать, а наши способности переоценивать. Чтобы нас повысили, мы не должны излучать опасность для тех, кто нас поднимает, и с другой стороны, всячески увеличивать их выгоду при минимуме затрат. По-другому не бывает. — Торжественно заметил его приятель, подняв немного обреченно свои брови, будто бы пытался изменить этот процесс.
— Всех, кто поднялся по карьерной лестнице, изначально недооценивали вышестоящие люди. Ты просто должен доказать своему начальнику, что сможешь использовать ресурсы, которыми он обладает, гораздо эффективнее, чем он сам. Не каждый может объективно смотреть на эффективность. Снизу виднее. — Парировал убеждения своего друга племянник застройщика, надеясь все еще переубедить его.
— В случае если твои амбиции открыты для других, то тебе всячески будут чинить препятствия. Чтобы создавать свои тайны, нам должны доверять чужие тайны. Вам доверят власть, если смогут доверить своих детей. Докажите, что тебе можно доверять на малом, а сам проси большего. Странно, но люди никогда не дадут тебе свои деньги, но легко могут передать власть над собой, которая предполагает власть над их деньгами. Самая прочная власть, передается из рук в руки, ведь известно, что в рыцари посвящают только другие рыцари. — Закончил одногруппник с таким видом, будто разъяснял ему прописные истины.
— Однако чем легче победа в глазах подчиненных, тем меньше доверия к такому руководителю, поэтому не скупись имитировать страдания. — Заметил племянник. — Что самое интересное, власть всегда передают только в критические моменты, из дрожащих рук в крепкие руки компетентных людей, умеющих решать проблемы. Лидер — это тот, кто знает что делать, когда все остальные не знают. Люди, которые не знают, что делать в период хауса с удовольствием передоверяют ответственность и права на того, кто знает что делать. Таким образом, в спокойные времена, ты должен повышать эту экстремальную компетентность, учась работать в кризисных условиях добровольно и бескорыстно, чтобы в нужный момент у руководителей не было вариантов на кого положиться кроме тебя. — Тут племянник понял, что их убеждения не противоречат друг другу, а во многом дополняют друг друга. Это его повеселило.
— При этом никогда не стоит становиться посредником в споре двух равнозначных руководителей, так как в их противостоянии потерпят крах только их приверженцы, советники, свидетели или посредники. «Ворон ворону глаз не выклюет», ведь интересы самых сильных прежде всего, а если интересы слабых и рассматриваются ими, то лишь сквозь призму интересов сильных. — Продолжил приятель.
— Когда сильные дружат, они оценивают друг друга потенциальными возможностями, но когда они начинают соперничать, то уже наличием или отсутствием ресурсов. Однако посредничество может быть не только между равными, но и между имущими и неимущими, ведь по сути, любой руководитель компании — это посредник между подчиненными и собственниками. Посредником всегда стараются пригласить не заинтересованное лицо, ведь тогда нет никакого смысла в посредничестве. — Дополнил его племянник.
— Никто же не назначает директором того, кто беспристрастно отстаивает позицию, как собственников, так и сотрудников. Иными словами, все посредники делятся на две категории: посредник для роста и посредник для конкуренции или кризиса. Чтобы сделать карьеру нужно понять: с каким посредником мы общаемся чаще, и каким посредником являемся в этой должности сами. — Перешел на шепот приятель.
— Чтобы понять, как относится самый сильный к менее сильному, нужно понять, как относится этот менее сильный, к более слабому, — ведь эти отношения будут одинаковыми. Расстояние между ступеньками в карьерной лестнице всегда одинаковое, так же как и отношение руководителя к подчиненному, в независимости от высоты самой ступеньки. Орел относится к коршуну, точно так же как коршун к ворону. Поэтому, чтобы понять отношение орла к коршуну, самому коршуну необходимо понять свое отношение к ворону. Это отношение универсально для всех, и во всех иерархических структурах, именно поняв этот иерархический закон, можно продвигаться по карьерной лестнице. В свое время Наполеон кратко охарактеризовал этот закон так: «кто не умеет подчиняться, тот не сможет и подчинять».
— Я пока летаю низко, мне до твоих вершин еще далеко. — Приятель по-дружески улыбнулся, изображая в воздухе руками большие чаши весов. — На следующей неделе, если сдам экзамены, меня переведут в менеджеры второго ранга, и немного прибавят оклад. Вот так каплей за каплей, я доберусь до самых вершин. В этом можешь не сомневаться, я очень упорный. В свое время прочитал всю историю экономических учений, на нашем потоке этого никто не делал, даже по-моему ты. Ты дочитал?
— Пойми одну вещь: зарабатывать мало хуже, чем нигде не работать, потому что в первом случае у тебя совсем нет времени на долгосрочные дела, а во втором его неограниченно, поэтому безработица гораздо перспективнее, чем стабильная работа. Пока наши руки заняты одним, мы не можем заниматься другим, ведь синицу вы всегда успеете поймать, а журавля нет. Не соглашайся на временные работы, все самое стабильное кажется временным. Делай только то, от чего другие отказываются или сознательно избегают. Бери чужие риски на себя, и ты получишь прибыль от них не сразу, но со временем. «Работайте, когда другие отдыхают, чтобы отдыхать, когда другие работают» — так вроде говорят успешные люди.
— Буду иметь ввиду. — Приятель взглянул на часы, и чуть не поперхнулся, поняв, что заговорился слишком долго. — Ну нам уже пора на работу. — Он быстро выкинул остатки еды, и подскочил к дорожке ведущей к шумному городу с привычными змейками людей. — Рад был тебя видеть, если увидишь наших, передавай им привет от меня. Давай не пропадай, теперь в одном городе живем, может будем чаще видеться.
— Я тоже рад был тебя видеть. Еще увидимся, пока. — Они обнявшись и похлопав друг друга по спине, разошлись в разные стороны, сохранив разные виды на развитие карьеры и собственное будущее.

Искусство риска


Не желайте мне богатства, пожелайте мне удачи, ведь у пассажиров Титаника был и успех, и власть, и деньги, а удачи не оказалось.
Уинстон Черчилль

Пятница приблизилась так же внезапно, как сереющее облако, которое только что повисло над желтой луной. Город разлетелся квадратными огоньками окон, словно осыпавшийся со стены неба незавершенный пазл. С моря долетал морской воздух, теребя нос, занавески и цветы в китайской вазе на прозрачном стеклянном столе, за которым сидели двое, вытянув свои уставшие за день ноги. Слева сидел импозантный застройщик, который дымил сигарой в сторону моря, и думал, о том, что когда-то он был точно таким же как этот его прыщавый племянник, который сидел справа от него и занимал своим телом всего пол кресла. Парень даже стеснялся смотреть свысока на город, который простирался с широкой террасы застройщика, на верху самого высокого небоскреба в городе. Кислый вкус красного вина был ему не в радость, так как его и без того, в жаркие дни мучала изжога, а племянник даже отказался его попробовать. «Да не все ценное и дорогое находит свое применение в жизни, если попадает не в те руки», подумал бизнесмен. Каковы были его шансы в жизни пробиться среди миллионов ходящих там внизу людей, и стать тем, кем он стал. Он понимал, что он был далеко не самым лучшим среди тех, с кем в свое время соперничал. Но где они сейчас, кто помнит их имена, почему все таи побеждают не сильнейшие, вот в чем вопрос, который не давал ему покоя, и ответ на который его пугал. Он повернул голову на племянника, когда тот рассматривал свои пальцы на руках, игнорируя весь открывающийся вид на ночной город, на который он считал не достойным смотреть, пока не достигнет тех же высот, что и его дядька. Отхлебнув вина и забыв, что оно ему не понравилось, тут же сбрызнул обратно в бокал, как бы между прочим спросил застройщик:
— Ну что как продвигаются твои наблюдения за жизнью завода, есть уже какие либо успехи?
— Да кое что уже обнаружил, думаю вас удивят мои результаты, но я пока еще их не сформулировал как положено. — Обрадовался племянник, что к нему обратились и тем, что результаты его работы ждут.
— Хорошо, буду ждать с нетерпением. — Продолжил дядька, вальяжно закинув ногу на ногу. — Кем ты вообще хочешь стать? Чего достигнуть в жизни?
— Я хочу стать предпринимателем, как и вы. Но не знаю получится ли у меня. В университете нам говорили, что предпринимательский талант является четвертым фактором производства. Нам говорили, что бизнесменами рождаются, так же как художниками и учеными, и этому нельзя научиться. Можете ли вы с высоты своего положения это опровергнуть или подтвердить. Стоит ли мне пытаться, или забыть об этом.
— Да я слышал такую версию, она бытовала и в наше время, но мне кажется, она не является истинной. Странно, но вам в университете должны внушать как раз обратное, чтобы каждый из вас хотя бы попробовал открыть свое дело. Что касается моего опыта, то предпринимательство являлось стечением трех факторов: 1) необходимости и нужды, 2) настойчивости и решительности и 3) собственно удачи и случая. Когда я начинал свое дело, я не хотел быть бизнесменом, у меня просто тогда не было другого выхода. И да предпринимательство — это в большей степени одноразовый риск, а не каждодневный труд. — И тут он понял, что его отличало от других, которые остались позади него — это умение рисковать.
— То есть важно просто пробовать еще раз, и когда-нибудь и у меня получиться стать успешным?
— Не совсем. — Застройщик покряхтел. — Все не так просто. Риск — это обычная игра с неопределенностью, где следующий шаг соперника неизвестен. Риск — это отсутствие исчерпывающей информации (или ее полный дефицит) для принятия оптимального решения, либо ситуации в которых такая информация отсутствует полностью. Риск связан с незнанием и наивностью. Незнание порождает риск.
— Вот именно. Люди, рискнувшие и затем получившие образование в этой области, говорят, что не рискнули бы так же с этими новыми знаниями. Рискует только тот, кто не полностью знает, что произойдет в будущем; а не рискует вовсе тот, кто слишком много знает. Большинство людей, которые рискуют, на самом деле не понимают, что они рискуют. Все дело в мировоззрении каждого, в индивидуальном восприятии происходящего и пережитом опыте. — Эти выводы племянник давно вынашивал, и вот он выговорился, найдя их подтверждение в устах человека, который добился всего, о чем мечтал.
— Безусловно. Если бы все понимали риск одинаково, то никто бы не рисковал. Как правило люди идут на риск, когда чувствуют что это ситуация им очень знакома, и они уверены что от нее можно ожидать положительного исхода. Например, чемпион по плаванию не побоится броситься в холодную воду спасать утопающего, между тем для обычного прохожего это покажется огромным риском.
— Иными словами то, что кажется со стороны риском, для самого рискующего является привычным делом, и не важно, реальным или воображаемым. Между тем любой риск, который очевидцам кажется большим риском, является еще большим риском для самого рискующего, так как чемпионы по плаванию тонут чаще любителей, потому что заплывают дальше других. — Развил свою мысль на ходу племянник.
— Преодолеть страх риска можно, изменив систему координат, ведь чемпионы не всегда спасают людей в океане, тренируясь чаще в бассейнах. Как правило, то, что сделало нас сильнее, забирает и нашу силу. Большой риск приводит к успеху, но он же его у нас и забирает. Азарт не отличает успех в контролируемых условиях, и успех в неконтролируемых условиях. Мы не в состоянии отличить свой собственный вклад в результат дела, ведь при положительном исходе склонны преувеличивать свои усилия и приуменьшать свою удачу. Нас делает слабыми то же, что сделало нас сильными — это излишняя самоуверенность, которая эффективна на низких ставках, и которая совершенно опасна на больших уровнях, где требуется банальный расчет людей и ситуаций. Но мало, кто способен отличить одно от другого. — Застройщик ностальгически застучал ногтем по своему бокалу, думая куда бы вылить остатки вина из него.
— Но как можно рисковать несколько раз, когда можно все проиграть при первой же неудаче? И второго шанса отыграться может просто и не быть. Вот в чем проблема, на мой взгляд.
— В этом то и вся суть. — Застройщик лукаво улыбнулся. — Ты должен научиться дробить большие риски на маленькие, а в маленьких рисках искать максимальную отдачу. — Он с прищуром уставился на племянника.
— Ничего не понимаю. Уровни конкуренции разные на разных масштабах риска. Чем меньше риск, тем больше желающих испытать удачу. Чем больше риск, тем меньше очередь. Повышенный уровень конкуренции становится в таком случае повышенным риском не достигнуть результата. Именно поэтому, достичь успеха на высоких ставках гораздо проще, чем на низких. Так я думал раньше и думаю сейчас. — Он почесал лоб в недоумение, как можно достичь многого на низких ставках, где очередь конкурентов. — Если я вас правильно понимаю, то можно сказать следующее: если большинство считает нашу затею слишком сложной, значит, мы будете первым и единственным, кто ее попробует.
— Верно, у каждого риска — есть свой уровень и свои масштабы. Только не путай мелкий риск и простой риск, это разные категории, первый видишь и можешь сделать только ты, а второй у всех на виду и каждому по зубам. Ты должен понимать разницу между ними, прежде чем начнешь двигаться дальше. — Застройщик постучал указательным пальцем себе по лбу и продолжил. — Большинство из нас мыслят мелко, и низко. Люди боятся мыслить крупно и высоко, им кажется, что это удел избранных людей. Но как говорится «не боги горшки обжигают», а мы с вами, каждый по своему горшку. Прежде чем стать успешными, мы должны смириться с мыслями, что мы этого достойны. Я видел как люди, которым вручали деньги и власть, добровольно отказывались от них, потому что просто заранее не были готовы принять на себя ответственность и такие большие риски. Невозможно тестировать большой риск малым риском, поэтому те у кого в малом не получается, никогда не пытаются попробовать на крупном.
— Вы хотите сказать, что чем индивидуальнее риск, тем легче победа. Ведь все мы рискуем в тех рисках, которые всем видны. Мы привыкли плавать низко, предоставляя большие возможности кому-то другому.
— Абсолютно, я хочу сказать, ты должен искать не тот риск, который хотят проверить все, а свой индивидуальный, который даже не захочет никто проверять, и размер ставки здесь вопрос второстепенный уже. Большой риск не всегда связан с большой тратой материальных ресурсов, очень часто он ограничен личными убеждениями и рамками. Единственный способ минимизировать риск — это максимизировать его.
— Да, я это понимаю. Там, где нет риска, нет и возможностей. Никто не платит только за советы, если весь риск остается на рискующем.
— Люди боятся большого и сложного, потому что не могут все и сразу осознать. Многие не додумываются, что огромное можно поделить на части и отказываются от всего десерта, довольствуясь потом крошками под столом. Большое не потому сложное, что большое, а потому, что только кажется необъятным.
— Рисковать значит определять возможные пределы ущерба и заранее готовиться к их появлению.
— Учатся плавать на глубине, а не на берегу. Преодолев однажды 200м, расстояние в 100м уже пугать не будет. Риск это психологический барьер, красная черта, которую мы сами регулируем. Тот, кто учится плавать возле берега, потом так и будет плавать возле берега. Нас учат плавать, предостерегая не заплывать за буйки. То есть не мы определяет границы своих действий, а тот, кто пускает нас в бассейн. Уровень риска можно проверить только, сделав реальную ставку самому. Пока не попробуешь — ничего не понятно и кажется неопределенным, ведь ясность приходит только с погружением и прикосновению к берегам.
— И все таки, не понятно насколько важна удача в каждом деле. Некоторые говорят, что ее значимость минимальна, а другие, что кроме нее ничего больше и не нужно в бизнесе.
— Конечно, нужна удача родиться в богатой семье, нужна удача родиться в благополучном месте, нужна удача встретить верных и честных друзей, но я и без этого пробился, просто для этого нужно чуть больше сил и терпения. Важно учиться на собственных ошибках, иначе можно повторять свои неудачи бесконечно. А чтобы учиться на своих ошибках, нужно научиться брать ответственность за все, что ты делаешь.
— То есть удачу привлекает наше чувство ответственности?
— Возможно и так. Ответственность — это риск, который можно купить за деньги или зарплату, а риск — это та ответственность, которую нельзя купить ни за какие деньги. Многие говорят, что «все покупается и продается», однако так говорят лишь те, кто не пытался купить риск, ведь он как и многое другое не продается. Запомни, все самое ценное в жизни не продается. — Поднял палец вверх застройщик.
— Умение рисковать связанно с умением жить в состоянии неопределенности, и многие не выдерживают такого накала. — Племянник даже покраснел при этих своих словах, представив зияющую пропасть риска.
— Но на самом деле эта неизвестность не такая уж и неизвестность. Большинство неожиданных событий происходят по причине чувств и эмоций участников, которые они сами с трудом могут объяснить. 90% риска связано с человеческим фактором, все остальное можно просчитать. Если ты не разбираешься в людях: что ими движет и что их останавливает, то твой риск всегда будет максимальным, а отдача минимальной. Риск — это не анонимное и загадочное явление, он всегда зависит от каких-то конкретных людей, которых нужно просто заранее просчитывать.
— Сам по себе риск легок на восприятие, но очень горяч в психологическом плане, ведь не так страшен провал как его ожидание. Как например, можно просчитать человека, которого ты никогда не видел.
— Риск нужно учиться не только брать в свои руки, но и уметь удерживать его как можно дольше в своих руках. Поэтому часто говорят о случайном успехе некоторых везунчиков, которые быстро его утрачивают. Подержаться за славу и богатство может каждый, но удерживать их постоянно смогут лишь единицы.
— А как же его удерживать максимально долго, ведь новые вызовы и проблемы приходят постоянно.
— Неудачники достигнув успеха, обжигают риском себе руки потому, что стараются его не отпускать. Успешные люди непрерывно подбрасывают его, остужая, или передают другим на время, чтобы остудить свои руки и в любой момент его вернуть. — Застройщик на мгновение задумался, потеряв нить своих мыслей и тут же вспомнив, продолжил: — Возможности появляются в пути, как только ты делаешь первый шаг в неизвестность. Только пообещав то, что ты возможно будешь иметь в будущем, открывает тебе доступ к возможностям для реализации этого в настоящем. Понимаешь обратную связь риска. Если ты не обещаешь себе того, чего у тебя еще нет, то тебе не к чему будет стремиться, у тебя не возникнет чувства необходимости. Успех — это то, что нам еще не принадлежит, но то, что является нашим по желанию.
— Точно так и я думаю. Вопрос не в том, как нужно выйти из зоны комфорта, а вопрос в том ради чего выходить, если тебя все устраивает и всего хватает. Нужна необходимость действовать.
— Рисковать — значит строить планы дальше наших потребностей. Это значит не продолжать привычную линию, а рисовать новую, и не вокруг себя, а от себя. Чтобы начать рисковать нужно отказаться от своих потребностей ради своих фантазий. Но на этот первый шаг не многие решаются, ведь не многие способны повиснуть в состоянии невесомости. Каждому страшно сделать шаг туда, где еще нет опоры, и лететь некоторое время в состоянии неопределенности. Но это и есть главный риск предпринимателя — полагаться на то, чего еще нет в текущей реальности. Опереться на неопределенность, как на реальность, и научиться в полете строить себе опору, именно по такому принципу создавались все крупнейшие бизнес империи.
— Вот и я так всем говорю. Идеальных условий можно ждать бесконечно, в то время, как возможности появятся сразу, как только мы возьмем на себя риск. — Обрадовался племянник, что его мысли совпадают с дядиными. Он даже немного подпрыгнул при этих словах.
— Риск похож на катание по тонкому льду, пока мы скользим, нам ничего не угрожает, но как только мы остановимся — лед может сразу треснуть под вашей тяжестью. Важно управлять неопределенностью.
— А можно ли отнести понятие риска к теории вероятности, как считают некоторые математики?
— В классическом понимании любой риск предполагает исход событий от наших действий с вероятностью 50/50. То есть, когда вероятность положительного исхода выше 50%, то это риском уже не является, а когда ниже — считается повышенным риском. Большинство рискуют именно в идеальной пропорции 50/50 — «пан или пропал»; они даже намеренно ищут ситуации с таким соотношением. Однако на самом деле риск — это не рулетка в казино, а реальность, которая имеет разные тона и оттенки.
— Риск — дело благородное, но глупое и опасное. Так говорят все вокруг, кто проигрывают.
— Успешные люди не действуют до тех пор, пока условия не изменят общий баланс в их сторону, или сами начинают действовать над изменениями таких условий, а не над конечной целью, как неудачники.
— Иными словами, риск — это работа не над результатом, а над условиями по его достижению.
— Главное отличие одного от другого состоит в том, что вероятность 50/50 как правило обещает быстрый результат, а изменение условий — долгий путь ожидания или труда. То есть то, что многие понимают под повышенным риском на самом деле обычная лень и нетерпение. А еще хуже объединять множество подзадач в одно действие с вероятностью 50/50, а потом удивляться, что ничего из этого не получилось.
— То есть неудачники наоборот объединяют маленькие риски в один большой с равной вероятностью. Правильнее как раз делить общую цель на множество подзадач, добиваясь в каждой из них ситуации с положительном исходом выше 50%, тогда и успех будет неизбежен.
— Молодец, учишься на ходу. Риск — это понимание, что 10/10 попыток не могут быть успешными. Риск — это понимание, что только 2/10 попыток могут быть успешными, и быть готовым к этому изначально. Риск — это понимание, что даже не важно, сколько раз ты проиграешь: 2/10 или 8/10, важно лишь то, чтобы все выигрышные попытки возмещали и приносили выгоду от всех проигрышных.
С другой стороны, неудачники измеряют вероятность ситуации только в количественном измерении, то есть с точки зрения статистики или бухгалтерии, что неизбежно приводит к таким же ничего не значащим результатам. В свою очередь, успешные люди большинство ситуаций оценивают с точки зрения качественной оценки, то есть реакций людей, задействованных в каждой из этих ситуаций: как они поступят или не поступят наверняка?.
— Да верно. Неудачники строят успех с помощью цифр на бумаге, в то время как он на самом деле происходит в реакциях действующих лиц. Ведь неудачники не могут положиться на свое субъективное мнение о человеке, как на факт, а преуспевающие могут. При этом реакции сотрудников легко проверяются обычным наблюдением или проигрыванием аналогичных ситуаций. Особо успешные даже придумывают новые цели исходя только из наблюдаемых реакций людей, а не ищут и подстраивают эти реакции под свои имеющиеся цели.
— В любом случае, вероятности более 50% в любой из ситуаций можно достичь только за счет понимания поведения людей, а все остальное есть лишь аналог рулетки в казино. Игнорировать человеческий фактор, это значит игнорировать положительный исход своего начинания.
— Ну вот и ты теперь знаешь все о риске. Сможешь ли ты теперь это применить на практике вопрос.
— Мне нужна удача, настойчивость, делегирование и …
— И нужда, самое главное то забыл! — он так широко улыбнулся, что в комнате стало светлее от его настроения. Он был рад, что хоть кто-то не просто его выслушал, но и даже понял все то, что он сказал. После этого племянник наконец-то впервые поглядел на гаснущий огнями город, открыв рот от восхищения. Когда-нибудь и он будет сидеть на месте дядьки и рассказывать о риске кому-нибудь, подумал он. Его прельщали не деньги и не влияние его родственника, а именно значимость.

Стратегия роста


Сделать остановку можно только во время подъема, но не во время спуска. 
Наполеон Бонапарт

После одобрения кредитной линии, нужно было как можно быстрее наладить все бизнес-процессы, дабы избежать утечку средств, труда и мотивации, которая сопровождала все предыдущие проекты. И начать застройщик решил с отлаживания производства, на которое, еще месяц назад отправил своего племянника под видом практиканта, которого ему якобы самому навязали представители местного профсоюза. «Пусть только не мешается под ногами» — сказал на это главный инженер, когда об этом впервые услышал. Все это время тот ходил по цехам, слушая, что говорят о начальстве и организации труда сами сотрудники, а так же то, что они предлагали, и что из этого игнорировалось по их мнению. Так он запустил глаза и уши внутрь своего собственного предприятия, которые должны были следить за тем, что уже заржавело, и что требовалось смазать для лучшей работы. Никто из прежних сотрудников не мог справиться с этой задачей лучше, чем его дальний родственник. При студенте никто не стеснялся в выражении чувств, и был предельно откровенен в определении неполадок на производстве, не догадываясь о том, что все это фиксировалось на бумагу. Он держал уши открытыми, а рот закрытым, как велел ему дядька, делая лишь иногда короткие записи в свой дневник. Он записывал ключевые моменты, которые потом дома вечером развивал и анализировал более подробно. Когда он наконец-то переписал свои черновики в отдельную тетрадь, а разговоры на производстве стали повторяться, он понял, что нужно удалить все эти личные склоки, анализ которых не давал никакой экономической ценности. Быстро откорректировав записи, он созвонился со своим дядей, и доложил, что готов представить подробный отчет по производству. И вот уже через день после этого обнадеживающего звонка, он сидел напротив своего начальника в мягком кресле, предназначенном для важных гостей, к коим он уже себя причислял. На нем был недорогой, но хорошо скроенный костюм, лицо окрасилось интеллектом от аналитической работы, он казался на 10 лет старше, чем в тот первый раз, когда он к нему явился с письмом от брата и скромно стоял у двери.
— Ну рассказывай, я весь в нетерпении. Удиви меня своими наблюдениями. — Покачиваясь со скрипом назад на стуле и громко хлопнув ладонями друг об друга, начал беседу дядька. Племянник со строгим видом открыл свою тетрадь, поправил свой галстук, будто он был слишком туг, и начал говорить:
— Как известно, классическая теория выделяет всего три фактора производства — это труд, оборудование и капитал. Согласно большинству теорий, экономить ресурсы при производстве принято только по этим основным составляющим. Однако для увеличения производительности труда стоит уделять внимание не сокращению зарплат или самого персонала или отдавать предпочтение более дешевому сырью, а снижению времени для производства каждого такого цикла. — Он поднял глаза на дядьку, но тот задумавшись молча сидел, глядя в пустое место на столе. — От скорости и продолжительности производства одной партии товара зависит уровень зарплаты, количество персонала и расходование прочих ресурсов.
— То есть ты хочешь мне сказать, что мы не учитываем срок производства во времени совсем, концентрируясь лишь на видимых факторах. — Почесав свою переносицу указательным пальцем, пробубнил себе под нос застройщик.
— Да, никто не задает никому вопросов, а почему этот этап происходит так долго, а тот быстрее, никто не регламентирует время отдельных процессов. Все просто ждут, когда все само разрешиться.
— Поэтому и начальники и исполнители просто тянут и придумывают причины, так как сами не знают, сколько это должно занимать времени и почему дело затягивается. — Стукнул ладонью по столу застройщик, вспомнив несколько недавних эпизодов из последних совещаний.
— Только увеличение скорости производства каждого процесса посредством сокращения затрат может дать реальное конкурентное преимущество без потери качества самого товара.
— Так как за то же самое время, и соответственно ту же зарплату, будет произведено большее количество товаров. Я понимаю твою мысль предельно ясно, но не понимаю где искать эти потери времени?
— Сейчас расскажу. — Племянник покряхтел в кулак, и с шумом перевернул лист. — Четвертый неочевидный фактор производства — это как раз время, или скорость каждого из трех основных факторов отдельно, и особенно всего цикла в целом. Четвертый фактор соединяет в единое целое первые три. Наибольшие потери ресурсов (чаще невидимых) происходят именно на стыках этих трех факторов производства между собой, которые никем никогда не учитываются в процессе реализации.
— Я уже не так гибок как ты в мыслях. Но знаю то, что скорость производства не имеет значения, если скорость реализации товара растягивается. Сейчас я пляшу от реализации товара, от которого зависит и производство и технологии. — Застройщик нахмурил брови, будто стал пробираться сквозь тугие ветви джунглей. — Я потерял твою мысль о стыках, можешь поподробнее на этом остановиться.
— Все очень просто: есть сотрудники, есть оборудование, есть деньги, а есть связи, которые должны их соединять. Так вот скорость их соединения значительно удлиняется на производстве, что и приводит к незаметному увеличению затрат и неэффективному использованию самих ресурсов, которые невозможно разглядеть ни в одном отчете, на поиск которых вы меня и послали, как я понял на производство.
— То есть, ты намекаешь мне, что мы упускаем из виду стыки между сотрудниками и оборудованием, оборудования и капитала и прочие соединения. — Застройщик почесал нос, как бы втирая в него слова. -Согласен, сотрудник не сразу вступает в работу, каждый обучается в разной степени и в разный срок, к тому же не каждый одинаково понимает свою ответственность, создается разница в профессионализме. Кто-то обучается за два месяца, а кому-то нужно два года на тоже самое. Да действительно, мы на это не обращаем внимания, и это никак не отражается в наших отчетах. Время по настройке нового и время по ремонту старого оборудования так же не отражается в отчетах, а между тем это огромные убытки. Тут ты в точку, надо озадачить этим вопросом своего главного инженера, чтобы он создал метрику, и контроль за этими стыками. То есть ты считаешь, что мы теряем много на стыках. Неплохо! Что еще?
— При определении зарплат производитель чаще всего исходит из двух показателей — сколько нужно сделать (объем) повторяющейся в месяц работы одному сотруднику, и реже из того какой объем работ физически может осилить этот самый сотрудник. Даже при сдельной оплате труда, один рабочий сначала будет работать отлично, но по мере расходования физических сил, все хуже и хуже. В итоге оцененная одинаково за единицу труда работа будет выполнена наполовину неэффективно. В случае с окладом может быть тоже самое, если объем работ не учитывает возможности сотрудника, но чаще всего сотрудники используются работодателями не по мере их потенциальных возможностей. Потому что польза каждого оценивается исходя из предыдущего опыта, а не скрытых талантов в будущем. Дело все в том, что талантливый инженер может стоять у станка, а в проектном отделе скучать талантливый мастер. Казалось бы, внутри компании есть все необходимое для эффективности, но она, тем не менее затратная из-за того, что фигуры на доске расставлены не правильно. — Он замолчал, дав понять, что очередной раздел закончен.
— Иными словами, ты намекаешь — никаких окладов, тем более одинаковых, так как они не стимулируют работать больше, а наоборот мотивируют к занижению усилий. И вправду если у кого-то такая же зарплата как у меня, зачем мне работать больше него, — и так думает каждый. Оплата только по результатам труда, да неплохо в теории? Но на практике мы с этим уже бьемся не первый год, и всегда что-то мешает довести это до конца. Не исключаю, что сами сотрудники, которым эта идея не импонирует. Это я запомнил, второе ты сказал, что мы не измеряем скрытые таланты своих сотрудников, якобы у станка может стаять лучший продавец, а в отделе продаж лучший токарь, но как такое возможно без специального образования?
— Как говорят, экономический рост зависит от того, чем занимаются самые талантливые люди в этой стране. Вопрос не в образовании, а в склонности кого-то к определенной работе, где он может раскрыться с максимальной эффективностью. Не удивлю тебя, если скажу что лучшие художники, писатели и даже ученые были самоучками без образования, ими двигало желания проявиться себя в определенной области. Сейчас 90 процентов ваших сотрудников работают на 3 из 5 возможных балла, и наша задача, переставить их таким образом, чтобы каждый из них приносил по 5 баллов в копилку завода. Имея те же ресурсы и те же затраты мы можем увеличить производительность почти в двое. Для этого нужно лишь менять местами сотрудников, временно, и наблюдать за их показателями и увлеченностью работой, или просто переводить по собственному желанию на испытательный срок.
— Неплохо! Звучит еще более перспективнее, чем первые два тезиса. Это я даже запишу к себе в блокнот. Что еще можешь сказать по проблемам самого производства, что может тормозить его развитие.
— По производству текущему кроме временных потерь на стыках я обнаружил одну стратегическую ошибку, совсем незаметную сейчас, но которая может привести к банкротству уже через несколько лет.
— Стратегическую ошибку? Ты меня не перестаешь удивлять! Слушаю. — И дядька откинулся в кресло.
— Еще Д.Рикардо заметил, что производитель стремиться сократить оборотный регулярный капитал в пользу основного нерегулярного капитала, то есть заменить быстро изнашивающиеся издержки (в том числе труд и сырье) на более долговечное оборудование.
— Это логично, ведь в результате стремления предпринимателя сократить оборотный капитал при том же обороте, возникает разветвленная система разделения труда, — а это естественный путь сокращения производственных издержек. — Тут же возразил застройщик, не понимая к чему клонит студент.
— Чем выше процент основного капитала в производстве компании, тем ниже ее издержки и выше доходы. Таким образом, доходы предприятия будут зависеть только от срока службы оборудования и частоты его ремонта, но при этом нужно учитывать не только физический износ оборудования, но и моральный. Новый производитель, выходя на рынок, приобретает более современное и мощное оборудование, тем самым получая конкурентное преимущество над старым производителем, который не может приобрести более мощное оборудование, пока не окупит старое.
— Лихо закрутил, но у нас нет выбора. Мы покупаем те технологии, которые сейчас предлагаются на рынке. Я прекрасно понимаю о чем ты говоришь. Что основной капитал в виде оборудования имеет две крайности — оно может работать дольше рабочих на длительной перспективе, но в то же время может устареть раньше, чем окупит свою стоимость продажами. Это я знаю давно, что же ты предлагаешь?
— Во многом это зависит от потребительского спроса: более мощное по выпуску продукции оборудование быстрее себя окупает при росте спроса, и становится более затратным при снижении спроса, в отличии от старого менее мощного оборудования, или ручного наемного труда, которое можно с легкостью сократить.
— Ну, ты махнул. Как высоко! — Застройщик почесал себе лоб. — Насколько я знаю, сейчас соотношение основного к оборотному капиталу у нас около 80 процентов в общем производстве. И мне казалось это и вправду рациональным и эффективным, но ты говоришь, что это лишь на первое время, пока не появится более мощное аналогичное оборудование, и старое станет обузой, а не локомотивом. И как быть?
— Я предлагаю довести это соотношение к ½, то есть в равной пропорции, чтобы не пропустить прогресс. — При этих словах застройщик встал с кресла и заходил вдоль окна, держа руки за спиной и заговорил:
— Однако если учесть, сколько процентов труда, который используют в своем продукте импортеры, и сколько процентов оборудования, которое заменяет этот труд, то становится очевидным, что выигрывает конкуренцию тот, кто максимально заменяет и упрощает рабочую силу на машинную. Даже сто рабочих рук не заменит современный станок при увеличивающихся объемах. Развитые экономики переориентируют рабочую силу из производства готовых продуктов в производство оборудования для такового, таким образом «эффект Рикардо», когда новые машины вызывают безработицу, для них не состоятелен. Бедные же страны наоборот, импортируя готовое оборудование, никогда не получат конкурентного преимущества в готовых продуктах, а только сократят свои рабочие места без их восполнения. — Застройщик знал о чем говорит, потому что до того как основать завод, занимался немного внешней торговлей.
— Мы говорим о разных экономических парадигмах. — С понимание дослушав дядьку продолжил невозмутимо и не теряя настрой его племянник. — На мой взгляд, стратегия сокращения оборотного капитала в пользу основного оправдывает себя только в условиях растущего спроса, то есть инфляции. И становится разорительной из-за уже потраченных средств на завышенный объем продукции, который не найдет своего потребителя в период дефляции. — Парировал его аргументы одной фразой. — Оборотный капитал, в свою очередь более мобильный, эластично подстраивается под изменения потребительского спроса. Высокий уровень оборотного капитала сводит наличие складских запасов практически к нулю..
— ..но при этом не в состоянии произвести повышенный объем, по более дешевой цене, в случае роста спроса. — Решительно перебил его застройщик, отстаивая свою стратегию развития компании.
— Поэтому необходимо просто переложить риск перепроизводства на другие компании посредники. Производителю не стоит закупать на свой баланс новое оборудование, а лишь приобретать необходимый объем этой вспомогательной продукции у поставщиков. Да будет небольшая переплата в виде их наценки, но риск устаревания оборудования ложиться уже на плечи посредников.
— В случае появления нового более мощного оборудования, можно так же с легкостью сменить поставщика, и получать больше вспомогательного продукта по более низкой цене. — Уже продолжил мысль застройщик.
— В противном случае, покупка оборудования обрекает производителя на определенный срок его окупаемости, создавая производственные риски, как при падении, так и при повышении спроса, не считая расходов на ремонт самого оборудования. Таким образом, отраслевое разделение труда, делает конечное производство более эластичным и гибким, за счет делегирования долгосрочных проблем, связанных с переводом оборотного капитала в основной, снижая риски продавца конечных продуктов до минимума, и перекладывая их на плечи вспомогательных производителей и поставщиков сырья. — Племянник со звуком захлопнул тетрадь, торжествуя всем своим видом только что сказанным. Видимо нелегко ему дались эти аналитические выводы, которыми он сейчас упивался глядя на ошарашенного дядьку.
Застройщик стал хлопать в ладоши, пока руки его не устали и сами не упали на стол. Племянник сидел, ожидая дальнейших рекомендации, и желая получить если не вознаграждение, то похвалу. Дядька был безусловно восхищен его наблюдениями, и в то же время не верил, что тот в столь юном возрасти мог прийти к ним самостоятельно и так быстро. Если же это так, то он пойдет очень далеко. Застройщик молча заходил вокруг своего большого панорамного окна, сложив руки за спину и чуть наклонившись вперед.
— Вероятно, ты прав, тут есть над чем подумать серьезно. Нам не надо быть самыми лучшими, нам нужно лишь на один шаг обогнать конкурентов. Наши конкуренты очень боятся развивать (или совершенствовать) свое производство, предполагая, наверное «не трогай то, что и так работает, а то все сломаешь».
— Это удобная позиция для производителей, но непотребная для покупателей. — Уже с большей уверенностью и без тетради подхватил его настрой племянник. — Согласно закону предельной полезности, с получением каждой новой единицы блага ее ценность будет падать. Потребителям надоедает один и тот же вкус шоколада, одна и та же одежда, одни и те же автомобили и т.д. Потребитель отказывается от привычного хорошего продукта в пользу нового возможно лучшего. Так неизбежно часть денег отвлекается от устойчивого производства в пользу технологически нового. — Замолчал племянник, углубившись в себя, строя дальнейшую концепцию по развитию своей мысли. Тем временем застройщик продолжил за него с той же интонацией, будто получивший пас от напарника перед самыми воротами:
— Вот почему распался Древний Рим, гражданам было мало качественных товаров, они им просто надоели — они хотели разнообразия, пускай даже худшего качества. Именно поэтому, и сейчас отечественные производители проигрывают иностранным. Многих отечественных производителей можно назвать динозаврами, некоторые десятилетиями не меняют даже этикетку, не говоря уже о составе продукта.
— Главная ошибка производителей заключается в том, что перед началом производства они ориентируются только на текущие цены и наличие спроса. Запуская длинный цикл производства, предприниматели поднимают спрос и цены на факторы производства, и одновременно снижают цены на конечный продукт при выходе на рынок. Они видят, что кто-то богатеет на продаже определенных товаров и хотят повторить его успех, но не понимают, что выпуская дополнительную партию того же товара, они увеличивают его предложение и размывают доходы всех продавцов понемногу. Помимо этого каждый конкурент повышает спрос и цены на сырье и ресурсы для производства этого продукта.
— В итоге получается так, что упавшие конечные цены товаров, не окупают возросшие издержки на их производство. О пределах спроса на производимый товар они задумываются в самый последний момент, не понимая до конца природу своих убытков. Рано или поздно популярные товары, начинают обогащать только промежуточных производителей и снижать прибыль производителей конечных продуктов. Как говорится, когда все ищут золото, выгоднее всего продавать лопаты и кирки, чем повторять дело золотоискателей. Экономика видимого упорно заставляет игнорировать невидимое. — Договорив, застройщик закивал головой, одобряя свои же собственные слова. — Знаем, проходили уже, но откуда это знаешь ты? Неужели этому стали теперь учить в университетах?
— Обычная наблюдательность и здравый смысл. Вот все мои инструменты. — За скромничал племянник.
— Браво! Ты мыслишь очень стратегически, у тебя есть тот взгляд, который способен заглядывать вперед, именно это и нужно для предпринимательства, ведь все что мы делаем — это пытаемся угадать будущее. Конечно это не совсем то, что я ожидал от тебя получить, слишком много обобщений, мало конкретики, но надо сказать ты сумел затронуть ключевые моменты производства и не только. Продолжай свою работу дальше, в любом случае она будет для меня полезной. У тебя превосходный экономический анализ.
Тут в дверь постучали. Заглянула секретарша. Она доложила, что без предупреждения к нему пожаловали банкиры, те самые с которыми он недавно предварительно договорился о крупном кредите. Племянник понял, что он теперь лишний, и не дожидаясь своего выдворения, молча вышел мимо секретарши в дверь. Что им могло понадобиться, думал он, наверное опять нашли что-то в документах, или что хуже передумали. Чтобы это ни было отказать принять он не мог, он быстро прибрался на столе и на диване, после чего нажал на селектор, и вежливо попросил секретаршу их впустить.
— Как я рад вас видеть снова! Какими судьбами к нам? — пожимая руки спросил он, как бы между прочим, хотя сам был невероятно взволнован их внезапным визитом. Их лица были по деловому натянуты.
— Ничего особенного. Просто проезжали мимо и хотели лично заглянуть к вам. Проверить свои выводы наглядно, как говорится. — И тут банкир внезапно засмеялся. Застройщик тоже попытался улыбнуться, но не нашел для этого веской причины. Он смотрел на них с недоумением, ожидая, когда же они наконец раскроют истинные причины своего незапланированного визита, и он сможет ответить им.
— Может по кофе? Марокканский! — Только сейчас он искренне улыбнулся им.
— Да можно. Мы вот по какому вопросу. — Банкир замялся. — Совет директоров банка не одобрил полностью ваши условия, сочтя либо требования к залогу и либо саму ставку слишком заниженными.
— Позвольте, но как вы собираетесь работать. На активность заемщиков длинных кредитов влияет в первую очередь требование к залогу и ставка. Не думаю, что у вас уже имеется очередь из надежных заемщиков.
— Нам кажется, что не все так страшно, как пытаетесь это представить вы. Любой производитель понимает, что незначительные изменения ключевой ставки всегда можно покрыть незначительным изменением цены конечного продукта. При этом спрос на него от этого не измениться. Что кстати мы еще неоднократно сможем доказать, когда рост ставки вместо того, чтобы снижать инфляцию, наоборот ее разгоняет.
— Повышение ставки может угомонить инфляцию только в том случае, если потребление при этом не падает, а для этого у потребителей должны быть собственные дополнительные сбережения. Ведь те, кто покупал сыр по 100р., точно так же будут покупать его и по 110р., то есть сам рост ставки подстегивает инфляцию. При росте цен банки с большой охотой снижают требования к залогу, полагаясь на рост стоимости, как самого залога, так и производимых товаров. Инфляция повышает ликвидность активов, и сокращает страхи невозврата у кредиторов. В период кризиса, когда стоимость активов падает, банки слишком сильно перестраховываются, увеличивая требования к залогам и самим заемщикам. — Застройщик прямо и без стеснения обвинил в затягивании кризиса представителей банков. Те лишь переглянулись.
— Это лишь одна сторона медали. Это усложняется тем, что рост цен в период инфляции порождает фиктивное потребление. То есть вместо одного мороженного покупатель приобретает три. — Банкир показал три пальцами, будто застройщик не различал эту цифру на слух. — А вот производители реагируют на это неадекватно, никто из них не понимает, что этот спрос временный, ведь количество потребителей (реального спроса) не изменилось, а изменилось только их предпочтения, которые зависят от колеблющегося дохода. У производителя появляется два варианта — повысить цены или расширить производство. Вместо расширения существующих мощностей вдвое, предусмотрительнее создать новое производство, посредством небольшого сокращения старого. Потому как избыточные мощности одного и того же товара, в периоды дефляции и падения доходов, становятся не востребованы на все 100%. Ведь со временем потребитель лучше купит одно мороженное и еще что-нибудь. Кредиты на расширение существующего производства окупаются только в краткосрочной перспективе, а в долгосрочной они становятся убыточнее, чем кредиты на новые производства. — Закончил свою речь главный банкир.
Слушая эти разговоры, застройщик пожалел, что отпустил только что своего племянника, он бы точно нашел, чем возразить этим банкирам. Да студент произвел на него сильное впечатление, и это он понял только сейчас, когда в нем стал так нуждаться. Он подумал, что тот не плохо бы справился и в должности его заместителя по стратегическим вопросам развития и возможных рисков. Такой должности у них пока нет на производстве, но тот доказал, что необходимость в ней уже давно назрела. Он поглядел на банкиров.
— Таким образом, что вы мне предлагаете? Взять кредит на тех же условиях, которые вы даете булочникам и цветочникам на развитие их бизнеса? Чего добивается ваш совет директоров? Вам не кажется, что мы топчемся на месте, или что еще хуже ходим по кругу. Пока договор не подписан, я останусь при своем мнении, так что можете передать своему правлению, я подпишу его только на ранее оговоренных условиях.
Банкиры молчали, так как разговор из официально экономической плоскости резко перешел в плоскость эмоциональную. Застройщик раскрыл свои козыри при прошлой их встрече, а теперь бросил их на стол перед ними. Он стоял распахнув пиджак, держа руки в карманах, весь открытый на распашку как намытое за его спиной окно. Глаза его блестели искренностью и уверенностью, они лишь поскрипывали суетясь на мягком диване. Банкиры стали понимать, что застройщик не изменит своего мнения, так как он уже уступил столько, сколько смог, и теперь мяч на их стороне. Может быть, они и перегнули немного палку.
— Мы уважаем вашу позицию и готовы снова поднять ваш вопрос на совете директоров.
— Очень рад это слышать, буду ждать положительных решений. Пытаясь застраховаться от возможных рисков, вы пытаетесь представить ситуацию так, будто мы сидим в разных лодках, и каждый гребет так как умеет. Я же считаю, что мы с вами в одной лодке на этом большом океане рынка, и либо мы будем грести в одну сторону и двигаться ускоренно вперед, либо грести в разные стороны и стоять на месте.
Банкиры ничего на это не ответили, лишь чинно встали и вежливо попрощались. Застройщик так и не смог разглядеть в их лицах, на чем они остановились; обиделись ли они на него, или встали на его сторону. Ну что же, это будет ясно уже в самое ближайшее время, когда они пришлют свой официальный ответ. А пока его ждет марокканский кофе, который стоял на длинном и широком подоконнике и смотрел на то, как из его офиса вышли банкиры, сели в свой автомобиль и удались в потоке по северо-западному шоссе.

Спеши делиться


«Я предпочёл бы получать доход от 1% усилий ста человек, чем от 100% своих собственных усилий»
Д.Рокфеллер

В высоких дубовых дверях стоял племянник, а застройщик что-то увлеченно читал, и ему некогда было даже взглянуть на вошедшего. Он был весь поглощен лежащими перед ним документами, которые он так разложил, чтобы видны были все страницы, как колоду карт перед тем, как начать по крупному блефовать.
— Ты ко мне по делу или просто время скоротать? У меня скоро будет важный звонок, если твои дела могут подождать, давай перенесем встречу на час. Мне нужно подготовиться, чтобы не плавать в разговоре.
— Дядя, я не займу у тебя много времени. Я пришел сказать тебе спасибо за все, что ты для меня сделал. — После этих слов племянник замолчал, а его дядя наконец-то оторвался от своих документов, и поднял голову. Перед ним уверенно стоял парень, прочно упираясь своими ногами в пол, плечи были расправлены со спокойствием, глаза выражали непримиримую решительность, скулы слегка поигрывали бокам его лица. — Месяц назад я отправил свою резюме в несколько столичных компаний, и вчера мне наконец-то пришли ответы почти от каждого из них — с приглашением, они заинтересовались мной. Так что вероятно уже на следующей недели, мне придется покинуть вас, и уехать строить свой бизнес в столице. — Оба молчали, и каждый из них слышал как падает пыль на книжные полки, как солнце скребет лучами по стеклу. Застройщик не хотел его отпускать, так как он только к нему привязался, и только недавно открыл все его таланты, но тут же был вынужден примириться с его отъездом, — парню надо расти, а здесь он зачахнет. По крайне мере он должен попробовать покорить большой город, чего ему так и не удалось сделать. Семь лет он скитался по столицы, меняя профессии, компании и интересы, но так и не смог ни за что зацепиться. После чего вернулся в родной город и построил здесь этот небольшой средней руки завод. Выходит пришла смена, теперь его племенник должен завершить то, что он когда-то начал, и он должен ему в том помочь. Но не деньгами, ведь они его быстро расслабят и собьют с пути. Деньги чаще всего сбивают людей от намеченных целей, первые доходы заставляют предпринимателей расслабляться раньше, чем их бизнес устоится, и потому они все терпят крах в первые два-три года. Все они не выдерживают соблазнов. Парню нужен совет, хотя бы уберечь его от тех путей, которые его в свое время привели в тупик, и отняли его время. Парень смышленый и думаю примет мои советы к сведению, но с чего начать, ведь столько шишек он в свое время там набил, что сосчитать трудно, некоторые он уже наверное и сам успел получить. Пока застройщик копался в памяти, думая какой же напутственный совет ему дать, племянник словно угадал его мысли, робко и в то же время с большим любопытством спросил, заглядывая в глаза патрону. — Мне бы очень хотелось, чтобы у меня получилось чего-то достичь там. Мне хотелось бы еще раз уточнить у вас, что же самое главное в бизнесе, кроме риска и творческого мышления? Как научится делать деньги? — Застройщик словно ждал этого вопроса, тут же облокотился на спинку кресла, глаза сверкнули, рот заговорил уже не спеша, забыв про документы на столе и про важный звонок, которого он ждал.
— Существует много вариантов и сравнений с деньгами. «Деньги это время», — говорил Б. Франклин и на 100% ошибался, потому, что деньги это здоровье, ведь оно у человека заканчивается всегда раньше, чем его время. С этим можно поспорить, но всякая самореализация очень похожа на самоубийство, и там и там происходит полная отдача без оглядки на возможные последствия для себя и окружающих.
— Да я тоже заметил столько богатых и одновременно больных людей по всему миру, готовых отдать все свое состояние за возможность вернуть прежнее здоровье. — Соглашаясь, кивал головой племянник.
— Нам постоянно напоминают, что наше время ограничено, но всегда забывают напоминать о том, что здоровья еще меньше. Первое мы принимаем за данность, а во втором каждый убеждается сам на своем опыте. Бухгалтерия не учитывает физический, психологический и эмоциональный износ предпринимателя, ведь мы считаем только материальные ресурсы за расходы, и совсем игнорируем собственный износ организма. Мир полон богатых и больных людей, доживающих свои дни, ведь каждый думает, что он особенный, и именно у него получится и разбогатеть и сохранить здоровье. Кому-то, кто имеет большие возможности, деньги достаются легко, а кому-то, без административных и коммерческих связей, очень тяжело. Мерилом успеха может являться только количество здоровья, которое человек обменивает на достижение результата. В итоге понимаешь, у нас у всех одна цель — сохранить жизнь, а не деньги. И лучше всего тебе это понять сейчас пока ты еще молод, и не растратил попусту свои силы и ресурсы.
— Еще учась в университете я это же самое понял. Покупка элитного автомобиля для человека с наследством, отличается от приобретения, того же автомобиля человеком без наследства, — это две абсолютно разные сделки для каждого из покупателей, не смотря на одинаковую стоимость машины.
— Все верно, соревнуйся в другом. Успех необходимо оценивать не количеством заработанных денег, а количеством сохраненного здоровья при этом. Вершина успеха, это достичь его чужими руками, ведь экономить стоит не время и деньги, а прежде всего свое здоровье. Как ни странно те, кто работают больше других, те как раз меньше зарабатывают тех, на кого они работают. Самый дорогой труд в мире был и будет — это организация других людей по способностям для достижения кумулятивного результата. При этом старания каждого из участников не суммируются в результате, а кратно идеям умножаются на выходе.
— Нет ничего более перспективного, чем делегировать неприятную и болезненную для себя работу на других, оставляя себе лишь ту ее часть, что приносит удовольствие. Правильно я понимаю?
— Не совсем, это скорее миф, так как предприниматель потому и получает удовольствие от своих организаторских способностей, а не от результатов труда, как такового. Предприниматель это художник, он не работает, а творит. Организация труда это творчество, и когда оно превращается в работу, то сразу ломается, разрушая всю компанию. И даже с моральной точки зрения это нормально, поскольку большинство людей сами отказываются от ответственности и желают быть встроены в готовый механизм. Нельзя нести ответственность, относясь к ней как к работе нельзя, — этого никто не выдерживает. Предприниматель относится к ответственности как художник к творчеству, поэтому она его не тяготит.
— То есть нельзя ничего заработать работая. Успех достигается только в творчестве. Получается, что нужно уметь организовывать так, чтобы все были довольны, раздавая часть своей прибыли за часть своей работы.
— Д.Рокффелер как-то сказал, что он предпочитал всегда получать 1% прибыли от чужого труда, чем 100% от своего собственного. И тот факт, что прожил он 91 год во времена не самой лучшей медицины, говорит о том, что он был абсолютно прав. Дело в том, что желание поделиться возникает от ощущения избытка чего-либо. Те, кто сначала ждут, когда они сначала разбогатеют, а потом начнут делиться, — никогда не разбогатеют. Когда мы хотим чтобы нас полюбили, мы делимся своей любовью, потому что она нас переполняет. «Кто любит, тот любим». Но в то же время, когда мы не можем поделиться хорошим настроением с другими, то и у нас оно не может быть прекрасным.
— В то же время, когда мы демонстрируем гнев другим, то от этого еще сильнее сами гневаемся. — От себя добавил племянник, продолжая ту логику, которую начал его дядя.
— Верно. Если мы не делимся своим спокойствием с другими, то и сами не сможем успокоиться. Бесплатная раздача формирует избыток этого внутри, — в этом и заключается психологический парадокс. В это сложно поверить, потому что согласно здравому смыслу следствие становится причиной. То есть можно создавать избыток определенных чувств и эмоций от обратного, — просто делясь ими, не задумываясь сколько их у тебя или нет. В отличии от денег, свои эмоции и чувства мы можем раздавать бесконечно.
— Выходит что нас всех создает наша щедрость, — ведь рано или поздно в таком случае все мы становимся теми, чем не жалея делимся с другими. Но разве можно разбогатеть раздавая?
— Только так и можно. Когда человек делится он чувствует легкость, от того что помог кому-то, это дает ему силы и мотивацию для движение вперед. Наша компания постоянно помогает людям, но мы об этом не распространяемся. Если ты будешь накапливать только для себя, то ты очень быстро остановишься. Либо потому что деньги тебя испортят, либо потому что потеряешь интерес двигаться дальше. В обществе не работает простая математика, потому что тут качество доминирует над количеством. Один плюс один будет два, если каждая единица будет действовать независимо от другой и являться самостоятельной. Когда же действия двух единиц будет согласованы друг с другом и взаимодополняющими, тогда сумма их результата будет гораздо выше двух, потому что будет превышать простое их суммирование. Процессу обогащения, да и успеха как такового, противостоит именно жадность: если ты жадничаешь на зарплате, то от вас разбегутся профессионалы; если ты жадничаешь на качестве, то от тебя разбегутся надежные поставщики; если ты жадничаешь на наценке, то от тебя разбегутся клиенты; если жадничаешь на дивидендах, то от тебя разбегутся инвесторы; если жадничаешь на модернизации, то производство устареет.
— Жадность и богатство получается противоречат друг другу, а щедрость и богатство дополняют друг друга, и разница лишь в том: понимаем ли, за что платим мы, и за что платит наши клиенты.
— Да. Задача любого предпринимателя не продать свой товар, как можно дороже, а увеличить скорость его обновления и соответственно обращения капитала. Выбирай ниши, в продуктах которых ты разбираешься, имеет опыт или хотел бы разбираться. И большую часть сил трать не на сам продукт, а на возможность увеличения скорости его обращения. При этом каждый, кто хочет разбогатеть должен научиться в первую очередь инвестировать на долгий срок.
— Это я знаю. Доля рынка важнее прибыли на нем. Завоевав рынок можно потом диктовать цены.
— Всего два процесса препятствуют увеличению капитала, а по факту, это одно и то же чувство — жадность. Первое, это страх развиваться, теряя заработанную прибыль, когда полученные доходы большей частью тратятся на личное потребление, а меньшей частью на развитие бизнеса. Даже небольшая прибыль вытаскивается из оборота, как случайная, а всякая возможность воспринимается, как необоснованный риск. Первые доходы это не доходы предпринимателя, а доходы компании, в которую они должны и возвращаться. Можно стать богатым случайно, но нельзя богатеть, постоянно испытывая жадность. Второе, это неспособность делиться пропорционально доходу с сотрудниками и партнерами, неумение разделять процессы труда, влача все на своих плечах. В одиночку вы, с гораздо большим трудом, достигнете тех же результатов, чем от доли в партнерстве. Партнерства освобождают ресурсы и самое главное вашу ответственность и нервные нагрузки от непредвиденных обстоятельств.
— Таким образом, и там и там увеличению капитала препятствует обыкновенная человеческая жадность.
— Прежде чем разбогатеть необходимо немного побыть бедным, чтобы научиться ценить и понимать людей, вещи, да и сами деньги. Не испытывая дефицита в чем-либо невозможно это накопить, нужда это тренировка эффективного использования.
— Я понял. Чтобы стать успешным нужно ставить цели гораздо выше и длиннее собственных возможностей.
— Достичь богатства не так сложно как кажется (и это на самом деле многие понимают), можно брать на себя огромные риски и ответственность, и быть настойчивым несмотря на неудачи, но это все будет расшатывать наше здоровье. Македонский и Наполеон умерли молодыми не потому, что так сложились внешние обстоятельства, а потому что они внутренне выжали из организма все, что можно было. Поэтому достичь успеха и сохранить при этом здоровье гораздо сложнее. Если ты не сможете в будущем делегировать другим то, чем занимаетесь в настоящем, то можешь это бросать прямо сейчас.
— То есть всякая работа без возможности делегирования полномочий и ответственности в перспективе бессмысленна?
— Если до 40 лет ты не успеешь делегировать свой бизнес управляющим, то считай, что ты зря потратил на все это время. Невозможно быть бесконечно работоспособным, как нам кажется в молодости, ведь с годами силы и концентрация будет снижаться, это биологический факт. Делегирование означает дробление единого плана достижения желаемого на отдельные этапы, с ответственным специалистом за каждый, чтобы никто из них не смог скопировать весь процесс целиком, получив навык в лишь в одном из них. И даже не так важно, как много и упорно вы работаете, как то, на какую лошадь вы ставите, в забеге. Цели могут быть перспективными, а могут быть и нет, так же как специалисты могут быть способными, а могут быть и нет. Некоторые профессии требуют такого постоянного напряжения, какое невозможно поддерживать постоянно, некоторые профессии требуют бесконечного переобучения.
— Таким образом, наибольшего успеха достигают не те, кто больше всех работают, а только те, кто научился работать больше всех чужими руками.
— Наш талант и вся работоспособность должна сводиться к организации людей, в противном случае мы все перегорим в одиночку. При этом большинство людей не против внешнего контроля над собой, ведь они с удовольствием готовы работать над общей идей в коллективе, который был создан не ими. Самый высокооплачиваемый труд — это труд по организации коллективного труда, это и есть бизнес. По сути, весь успех можно свести к образованию творческих и трудоспособных коллективов, отличающихся не только устойчивостью, но и саморазвитием. Ведь для расширения компании так же нужны значительные компетенции, которыми один человек обладать не в состоянии. Все что нужно сделать, это создать ключевые посты, перспективные направления, и технологии, а все остальное должны сделать сами сотрудники, которые поверят в ваши цели и миссии, которые вы ставите перед обществом.
— Я заметил, что возможности начинают улучшаться, как только понимаешь, что все люди эгоисты. Судьба становится благосклоннее, как только понимаешь, что жизнь несправедлива. А деньги начинают прибавляться, как только понимаешь, что нет ничего бесплатного.
— Да, да и еще раз да, люди беднеют из-за собственных иллюзий, благодаря которым приписывают несуществующие людям мотивы, они ожидают того, что никогда не произойдет, и верят в легкие пути. Человек живет так, как будто он один живет в этом мире, и он до конца не осознает, что все люди, так же как и он, хотят любви, денег, власти и почитания. Все одинаково этого хотят, и никто не готов никому уступать. Прежде чем что-то начать делать, задумайтесь: сколько людей об этом же уже задумывалось, сколько отказалось и почему, сколько достигло, и где они сейчас.
— Люди ходят друг за другом, наступая на чужие грабли, и никто не хочет искать свой собственный путь.
— Капитал зарабатывают только те, кто исходит из того, что мир несправедлив в своей основе, и то, что делая тоже, что и другие, нельзя достичь большего, чем они. Капитал зарабатывается там, где нет денег, а потом просто в них конвертируется. Чтобы зарабатывать на несправедливости мира мы должны продавать людям веру в справедливость, то есть подчеркивать их собственные достоинства и принижать их недостатки. Благодари тех, кого другие порицают, и протягивай руку тем, кого другие сбивают с ног.
— То есть в этом несправедливом мире мы должны стать символом справедливости, и люди к вам потянутся сами? — С удивлением спросил племянник, усиленно потирая свой нос, будто втирая в него эти мысли.
— Чтобы прослыть порядочным и честным, нужно быть щедрым, потому что, ничто так, как деньги, не вызывает благодарности. Однако, чтобы прослыть щедрым, не нужно засыпать людей большими деньгами, достаточно дать им всего на один рубль больше, чем дает им большинство за то же самое. Не скупись раздавать премии за удачные сделки, чаевые за хорошее обслуживание, все это — самые дешевые инвестиции в вашу репутацию. Никто так отчаянно не будет распространять о тебе позитивные сплетни, как довольный сотрудник или случайный прохожий. Особенно будь благосклонен к тем, кто любит собирать и распространять сплетни, наша репутация к сожалению зависит в большей степени от них, а не от наших стараний. Из маленьких щедростей складывается безупречная репутация, которая стоит очень дорого, а в большинстве случаев — даже бесценна. Строй сначала репутацию, а к ней потянутся и деньги.
В дверь вбежала секретарша без стука и сразу же затараторила своим писклявым голоском красных губ:
— Я вас соединяю и соединяю с этими банкирами, а все трубку не берет. Зачем вы отключили звук на селекторе? Вы же сами двадцать минут назад предупредили меня, чтобы, как только они позвонят, сразу соединить вас с ними. Не дождавшись вашего ответа, они уже прислали официальное письмо, вот посмотрите! — она протянула резко лист бумаги, который поднялся как волны в воздухе.
Застройщик медленно потянувшись через весь стол аккуратно взял его, потом не глядя в него встал и подошел с ним к окну. Затем прислонил его к стеклу ладонью, стал читать. Затем отпустил руку от окна и лист с шелестом упал на пол, долго прижавшись к нему гладкой спиной.
— Кредит наш! Завтра запускаем новый дом. — Произнес он с равнодушной ухмылкой. Секретарша вышла.
— Поздравляю дядя! Вы так этого хотели, и так долго к этому шли! — Повышая голос, сказал племянник.
— Это все пустяки, по сравнению с тем, что предстоит сделать тебе! Не подведи меня! Я в тебя верю!
— Спасибо! Обещаю, вы обо мне еще услышите! Вы мне очень помогли! Вы мне дали то, что никто не дал бы. Вы дали мне уверенность в том, что я смогу это сделать, и теперь я в этом ни капли не сомневаюсь!
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