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Если хочешь иметь больше, думай как магазин

   Журнал "фортуна" называет новое тысячелетие "Эрой Просумента". Не без поводов. В сфере интернетовой торговли и экспансивных сетей магазинов со скидками цены на продажу и услуги неустанно падают, благодаря чему покупатели "экономят" каждый год миллиарды долларов.

    Но давайте задумаемся, действительно ли, покупая продукты по низким ценам, покупатели экономят деньги? А может попадают в долги, в то время, когда большие торговые фирмы получают рекордные доходы?

    Если покупаешь товар стоимостью 100 долларов со скидкой 40%, не экономишь 40 долларов. тратишь 60 долларов! Когда уменьшаешь цену своего приобретения на 60 долларов, чтобы купить хорошие потребительские товары, теряешь возможность инвестирования тех 60 долларов и получения доходов. Именно поэтому потребление в большей мере является причиной уменьшение твоего благосостояния, получается так, что ты уменьшаешь свое состояние, а не увеличиваешь.

    Большинство потребителей никогда не достигнут финансовой безопасности, потому что они под воздействием рекламы, готовы покупать продукты и услуги, которые со временем теряют свою пригодность. потребительский способ мышления ведет к обкрадыванию своих сбережений и уменьшению своих желаний.

    Супермаркеты, которые предлагают клиентам большие скидки, одновременно накапливают большие прибыли, достигая рекордных  доходов для своих акционеров. Продуктивный  способ мышления ведет к инвестициям с мыслью о получении доходов и увеличения финансовых средств. Такой способ мышления является источником накопления прибыли.

    Сегодня, благодаря революционной идее, названной просумиционным способом мышления, средний класс населения может пользоваться благами двух миров - смогут расходовать деньги, одновременно их накапливая! Почему я собственно утверждаю, что про-сумиционный способ мышления основан на приобретении товаров выгоднее и разумнее, а не дешевле.

   Про-сументы имеет больше, потому что рассуждают как супермаркеты. Если бы я был владельцем сети магазинов "Вал Март", не покупал бы в магазинах "К-Март". В результате, просументы имеют собственный "магазин", который я называю "Мой-март". Про-сументы учатся покупать в магазине "Мой-Март" и учат этому других, благодаря чему могут накапливать состояние во время денежных расходов. Про-сумент создает собственный бизнес, создавая его, он не остается в одиночестве.

   Это простая идея делает переворот в способе заработка и расходования денег. Когда изменишь свое мышление и потребительские навыки, с краткосрочного способа мышления потребителя на долгосрочный способ мышления про-сумента, сможешь изменить свою жизнь. Не уменьшай ценности своей мечты!

 Д-р Билл Квейн

ВВЕДЕНИЕ

СОВРЕМЕННАЯ ПРИТЧА: ПРО-СУМЕНТЫ - ПРОТИВ МАГАЗИНОВ СО СКИДКАМИ

Часто встречающимся недоразумением является мнение
о том, что нужно больше работать, чтобы больше
зарабатывать. Поверь, твои доходы возрастут, когда
изменишь свой способ мышления, а не ускоришь действие
Брайн Козлов, 

Автор книги "365 методов как стать миллионером"

Вначале я хотел бы вам рассказать историю Стана, продавца из маленького городка на Среднем Западе, который перехитрил несколько больших магазинов, препятствующих его бизнесу. Вот эта история.
   Стан был владельцем универсального магазина под названием "Магазин Стана", расположенного на главной улице городка. Стан зарабатывал хорошие деньги для себя и своей семьи, заслужил уважение и симпатию жителей городка.
    Однажды Стан услышал звуки молотков и пил с обеих сторон своего магазина. Через некоторое время по соседству открыли два новых дешевых магазина. У каждого из них была большая цветная витрина. В магазине продавались те же товары, что и у Стана, но по более низким ценам. В день открытия, над магазином, который с левой стороны от магазина Стана, красовалась неоновая вывеска 

БОЛЬШАЯ СЕТЬ МАГАЗИНОВ СО СКИДКАМИ. САМЫЕ НИЗКИЕ ЦЕНЫ!

     На следующий день, по правой стороне "Магазина Стана", появилась другая вывеска
                      ПОКУПАЙ ОПТОМ, СУПЕРСКИДКИ, САМЫЕ НИЗКИЕ ЦЕНЫ В ГОРОДЕ

Молниеносно разошлась молва по городу о том, что новые магазины предлагают низкие цены. За короткое время доходы Стана упали до нуля. Он с бессилием наблюдал, как его постоянные клиенты и приятели проходили мимо двери его магазина и шли дальше, в поисках товаров по выгодным ценам он махал им рукой, когда они входили в первый магазин, потом во второй, чтобы сравнить цены и сэкономить один доллар на упаковке стирального порошка или десять долларов на новом видеомагнитофоне.

Стан понимал, что незамедлительно должен ввести какие-то изменения, потому что ему грозит банкротство. Казалось, реальным решением было бы снижение цен таким образом, чтобы они стали конкурентоспособными относительно цен соседних магазинов. Но для Стана это было бы финансовым самоубийством. Стан, имея только один магазин, не мог бы покупать продукты так дешево, как торговые сети, насчитывающие тысячи магазинов.
"Должен быть какой-то другой выход!" - подумал Стан.

Рождение про-сументской революции

   Однажды, бывший клиент Стана вошел в магазин, осмотрелся и пробурчал: "Ох, это не тот магазин, что я искал. Это магазин Стана", Развернулся на пятке и пошел в направлении выхода. Это магазин Стана! Это магазин Стана!"- эти слова засели в голове торговца.

   Люди считают этот магазин моей собственностью", - подумал Стан. "Клиенты не считают его Своим магазином, а только Моим. А что произошло бы, если бы мои сотрудники по бизнесу могли зарабатывать деньги и увеличивать свои доходы, делая у меня покупки? Предложу им, чтобы перестали покупать у кого-то другого и начали покупать у себя самих".


Это была революционная идея, Стан понял, что отчаянные ситуации требуют отчаянных решений. Собрал своих работников и попросил их помочь изменить профиль его бизнеса таким образом, чтобы клиенты начали думать и вести себя, как Партнеры по бизнесу. Работникам понравилась его идея, они начали подбрасывать ему прекрасные мысли для новой революционной модели бизнеса.

   "Давайте предложим сотрудничество с нами, поможем им организовать собственный бизнес", - предложил один из работником. Чем больше купят у нас продуктов, тем большие скидки должны получить", - предложил кто-то другой.

   "А может сделать им скидки на все продукты?" - предложил следующий работник.
   Партнеры, которые порекомендуют наш магазин своим родственникам и знакомым, должны получить провизию со сделанных ими покупок", - сказал еще кто-то.

   Тратим много денег на рекламу, - добавил работник с большим стажем работы, - а может, мы бы перестали проводить дорогие рекламные компании и начали использовать более убедительную форму рекламы - рекомендательный маркетинг, один удовлетворенный клиент предлагает наши услуги следующему. Деньги, сэкономленные на рекламе, могли бы использовать на выплату нашим партнерам премии за то, что они рекомендуют наш магазин другим клиентам".

   В течение недели Стан полностью изменил правила функционирования магазина "Магазин Стана". Это был уже не Его магазин. Стан и далее занимался товарами в складском помещении магазина, но магазин делился частью доходов со своими новыми партнерами по бизнесу, каждый теперь управлял своим, организованным на дому, бизнесом. Стан и его работники очень радовались, когда старую вывеску "Магазин Стана" сняли и заменили новой. На ней было написано:

ТВОЙ МАГАЗИН Здесь выгодно покупать у себя.

История Стана закончилась удачно

   Такие смело предпринятые меры Стана оказались удачнее, чем он предполагал! Людям понравилась партнерская идея "Твоего магазина", и в течение нескольких месяцев его бизнес резко пошел в гору.
   Двадцать пять лет спустя его фирма увеличилась, из одного штучного магазинчика на Среднем Западе, выросли сотни дистрибьюторских магазинов, разбросанных по всему миру.

  Во время тех 25 лет сотни тысяч партнеров Стана по бизнесу, поняли, что могут увеличить свои месячные доходы на сотни долларов, благодаря рекомендации "Твоего магазина" своим знакомым. Тысячи самых честолюбивых партнеров "Твоего магазина" смогли бросить свои бывшие занятия и зарабатывать значительные суммы, благодаря своему рекомендательному бизнесу. Сотни, тяжело работающих партнеров, стали миллионерами, организуя огромные группы клиентов и партнеров "Твоего магазина".

    Естественно, некоторые люди говорили Стану, что его новая модель несовершенна. Считали ее очень "радикальной", очень неординарной. Но Стан осуществил свои мечты, помогая другим их осуществить. Для тысячи партнеров "Твоего магазина", которые достигли успеха, мечта Стана была чем-то большим, чем недовольство критиков. Менее 25 лет потребовалось, что-бы "Твой магазин" превратился во многомиллиардную корпорацию мимо, находящуюся в списке 500 самых крупных фирм в журнале "Фортуна".

   И данное время Стан на пенсии и живет во Флориде. Его " четверо детей управляют фирмой "Твой магазин" International Inc, огромной корпорацией, сотрудничая с миллионами партнеров во всем мире. А будущее выглядит светлее, чем когда-либо, потому что его дети вошли с фирмой в Новое тысячелетие, открывая "Твой магазин.соm", виртуальный интернетовый центр торговли, и далее платят независимым партнерам за покупки, сделанные разумным способом а не дешевым.

Начало про-сументской революции

   Притча о Стане и магазинах со скидками, должна быть ценны м уроком каждому, кто твердит, что "экономит" деньги, покупая по сниженным ценам.
    Правда заключается в том, что нельзя, в буквальном смысле и ого слова, "экономить", покупая товары по сниженным ценам. Можно меньше потратить, но все равно, это будет расход и пег. А расход денег уменьшает твой счет в банке.

ДОЛЖЕН БЫТЬ ДРУГОЙ СПОСОБ!

   К счастью есть другой способ. Я называю его "про-суммированием". Это испытанный способ копить и тратить деньги одновременно! Нет, это не опечатка. Чтобы убедить тебя, что прочитал это предложение правильно, повторю его, записывая большими буквами.

СУЩЕСТВУЕТ СПОСОБ, ЧТОБЫ МОЖНО БЫЛО КОПИТЬ И ТРАТИТЬ ДЕНЬГИ ОДНОВРЕМЕННО!

  Иначе говоря, люди, покупая разумнее, а не дешевле и обучая этому других, могут, действительно, зарабатывать деньги, когда их тратят.

   Измени свой потребительский способ мышления на про-сументский и увидишь, какие чудеса будут происходить! Твой счет в банке будет увеличиваться, а не уменьшаться!

    Поэтому, собственно, говорю: "Если хочешь иметь больше, думай как магазин". Магазины делают бизнес, рассчитанный на обогащение, а не на затраты. Когда поймешь возможности, вытекающие из этой идеи, будешь на самой лучшей дороге к обогащению себя и своей семьи.

   Про-сументский способ мышления изменил состояние банковского счета Стана... и его жизнь.

В твоем случае, это также не исключено.

Часть 1

МЕНТАЛЬНОСТЬ ПРО-СУМЕНТА

Когда покупаешь товар со скидкой, уменьшаешь свой счет в банке, Когда npo-суммируешъ, увеличиваешь свой счет в банке.
Покупка дома является классическим примером, как интеллигентный покупатель может одновременно тратить и зарабатывать деньги.

ПОЧЕМУ ТЫ ДОЛЖЕН ПРИСОЕДИНИТЬСЯ К ПРО-СУМЕНТСКОЙ РЕВОЛЮЦИИ?
    Может быть, Бенджамин Франклин открыл электричество, но самые большие деньги зарабатывает тот, кто изобрел счетчик Э. Вильсон, фельетонист

    Слово "про-сумент" получилось от соединения слов продуцент, то есть предприниматель и консумент - потребитель. Предприниматели зарабатывают деньги. Консументы или потребители тратят деньги. Про-сументы зарабатывают деньги, когда их тратят.

     Идея про-суммирования проверена многолетним опытом, в котором задействовано растущее количество людей, принявших эту идею. Обучая этому других, они собрали огромный капитал.

Если у тебя есть свой дом, ты являешься про-сументом
    Идеальным примером про-суммирования является собственный дом. Если покупаешь дом, покупаешь товар такой же, как автомобиль или диван. Однако, покупка автомобиля или дивана отличается от покупки дома. Если он находится в хорошем районе и хорошо ухожен, себестоимость такого дома растет. Иначе говоря, цена дома растет, а не падает. Дополнительно владельцы домов увеличивают свой доход нетто вместе с каждой частью оплачиваемого кредита за дом.

   Сумма роста стоимости дома и ценности имущества в нетто, не вспоминая о возможности использования налоговых льгот, равна увеличению состояния владельца дома. Поэтому дома, для огромной группы американцев, являются одним из самых доходных источников богатства. Правительственная статистика показывает, что 67% стоимости имущества нетто среднего жителя Соединенных Штатов связана со стоимостью его дома, это подтверждает, что приобретение собственного дома является идеальной инвестицией!

    Обладание собственным домом является классическим призом про-сумпции!
Когда покупаешь дом, зарабатываешь деньги, тратя их. Накапливаешь большее состояние себе и своей семье. Поэтому, приобретение собственного дома называется инвестицией, а не расходом денег.

   Деньги, которые вкладываем в покупку дома, увеличивают, а не уменьшают наше состояние. Какая превосходная идея, какое превосходное предприятие для всех заинтересованных сторон! Владельцы домов накапливают все большее богатство, даже ежемесячно выплачивая кредит. А банки, выделяя кредит, накапливают доходы с процентов. Как я утверждал раньше, приобретение дома в собственность является классическим примером про-сумпции; владельцы домов накапливают состояние, когда расходуют деньги.

В такой ситуации каждый выигрывает!
Всегда про-суммируй, когда покупаешь Про-сумиция не ограничивается приобретением собственного дома.
Те же принципы про-сумпции, которые осуществляются в случае накопления богатства владельцами домов - стоимость имущества нетто, увеличение состояния и налоговые льготы, могут быть применены к накоплению богатства себе и своей семье практически каждый раз, когда покупаешь продукты или услуги. Ключевым моментом является ДОЛГОСРОЧНОСТЬ мышления, как у владелеца дома, а не КРАТКОСРОЧНОСТЬ, как у нанимателя. На будущее, выгоднее платить дополнительно 100 долларов в месяц и увеличивать возможность владения, а не "экономить" 100 долларов в месяц, выплачивая деньги за аренду и ничего не строя. Короче говоря, ключевым моментом про-сумпции является разумная покупка, а не дешевая, мышление долгосрочное, а не краткосрочное, мышление владельца, а не нанимателя.

   Практически каждый, кто поймет основные принципы про-сумпции, может научиться накапливать состояние, благодаря изменению своих потребительских привычек. Чтобы понять эти принципы, не надо защищать докторскую диссертацию поэкономике. Они очень просты и элементарны. Даже ребенок, продающий газированную воду соседям, может научиться этому в течение нескольких минут.
Меня всегда ставят в недоумение люди, не желающие видеть возможностей, которые дает про-сумпция. Большинство этих людей имеют свои дома, они не представляют себе, что означает снимать квартиру до конца жизни.

   "Зачем выбрасывать деньги в болото, арендуя, если можно быть владельцем", - говорят они. Но те же люди, скрещивают на груди руки, блокируют свой разум, когда напоминаешь им о расширении идеи приобретения дома на все их покупки. Не понимаю.

   Припоминается мне хорошее высказывание Оскара Вильда: "Не мешай мне факты в голове!" Про-сумиция, как и приобретение собственного дома, имеет смысл - это факт. И если некоторые личности с заблокированными умами не хотят принимать этого, теряют они, а не я. Следующий!

Про-сумпция. Каким образом богатые становятся еще богаче

   Богатые люди всегда видели выгоду, вытекающую из про-сумиции. В своем бестселлере "Миллионер по соседству", авторы перечисляют стратегии, применяемые миллионерами при накоплении богатства. Эти стратегии просты и реальны, каждый может воспользоваться ими, чтобы улучшать свое финансовое положение.

   Исходя из книги "Миллионер по соседству", миллионеры понимают разницу между расходованием (деньги убывают) и инвестицией (деньги прибывают). Миллионеры приобретают ценные бумаги, стоимость которых растет, например, акции преуспевающих фирм, а не пассивы, которые со временем теряют свою СТОИМОСТЬ, например, дорогая мебель. Миллионеры имеют свой бизнес или владеют ирииилегированными акциями фирм, в которых работают, Миллионеры - владельцы домов. Миллионеры не ИСПОЛЫуют краткосрочные вознаграждения, чтобы получить долгосрочную финансовую безопасность. Коротко говоря, миллионеры ищут возможности заработка, вкладывая свой капитал.
   Одним словом, миллионеры являются про-сументами!

   По дороге к финансовой независимости разрешается вернуться обратно.

   Миллиардер Пол Гетти когда-то сказал: "Если хочешь быть богатым, найди того, кто зарабатывает огромные деньги и делай то же, что он". Богатые люди являются про-сументами. Имеют больше, потому что размышляют категориями магазина.  Размышляют как владельцы, а не клиенты и соответствено действуют. Если хочешь иметь то, что имеют миллионеры, ты должен поступать так, как поступают миллионеры. А миллионеры скорее про-суммируют, нежели консумируют (расходуют деньги). Это очень просто.

    А что можешь сделать ты? А может ты "миллионер по соседству"? А может, работаешь все тяжелее, чтобы связать концы с концами? Если работаешь все тяжелее, ты не одинок. Исследования, проведенные Организацией Объединенных Наций показали, американцы работают больше всех на свете, даже больше  японцев, которые очень славятся трудолюбием.

   К сожалению, не всегда можно накапливать богатство, дольше работая. Недавно проведенная USA Today анкета показала, чтоо половина американцев имеют сбережения, но когда спросили работников, как долго они могут оплачивать текущие счета, если бы потеряли работу, 54% ответили: "Три месяца, а может и меньше".
    Есть хорошая новость в том, что никогда не поздно принять сратегию, которая может изменить твою жизнь. Вспоминается мне комикс Билла Куейна "Советы бабушки". Бабушка окружена своими четырьмя внуками, которые слушают каждое ее слово. Ее совет звучит уникально: "Если ваша жизнь когда-либо приведет вас в тупик, помните, что по дороге к небу разрешается повернуть обратно".
    Совет бабушки несет в себе глубокую мудрость - никогда не поздно изменить свое поведение. Ее удачный совет в такой же степени можно применить к финансам, как и к спасению. По дороге к финансовой независимости разрешается повернуть обратно/

  В каком направлении идешь?

   Если ты выбрал неправильное направление, когда речь идет о твоих финансах, потому что, думаешь и делаешь как консу-мент (потребитель), а не про-сумент, еще не поздно вернуться. Если выбрал неправильное направление по дороге к финансовой независимости, можно предположить, что ты не знаешь правильного направления! Попросту идешь за толпой! Похоже на то, что ты принял неправильный план - план консумента.    А благодаря такому плану, богатеют только магазины.

   Собственно поэтому повторяю, если хочешь иметь больше, должен думать категориями магазина. Нет такого закона, который говорил бы, что только магазины могут продавать продукты и накапливать капитал. Если они могут это делать, можешь это делать и ты! Все в чем ты нуждаешься, это понимание принципов про-сумпции.

Поверни с дороги консумента, на дорогу про-сумента, сделай первый шаг и открой свой разум для некоторых новых концепций. Как когда-то сказала одна умная личность: "Твой разум похож на парашют. Действует только тогда, когда раскрыт".

  Ты должен раскрыть свой разум так, чтобы можно было заменить старый консументский способ мышления новым - про-сументским. Когда сделаешь это, начнешь идти в новом финансовом направлении - в таком же, как миллионеры по соседству.
Может быть, это не самое популярное направление, но в этом направлении я мечтаю идти.
А как ты?

ИЗМЕНИ СВОЕ МЫШЛЕНИЕ И ИЗМЕНИШЬ СВОЮ ЖИЗНЬ

Мыслить - значит действовать 

Р.В. Эмерсон

   В средине 90-х годов фирма Apple Computer была на грани банкротства. Стивен Джобе оживил компанию в конце десятилетия, введя переломный компьютер под названием "iMac". Рекламная компания iMaca была творческой и провокационой, как сам компьютер. На рекламах были размещены черно-белые фотографии самых великих мыслителей XX века, таких как:  Альберт Эйнштейн, Махатма Ганди и Амелия Эрхарт. Под каждой фотографией был написан девиз: "ДУМАЙ ИНАЧЕ." 

Почему нужно "думать иначе"? 

   "ДУМАЙ ИНАЧЕ". Не всегда это был хороший совет. Во времена Галилея инакомыслие могло закончиться на костре. 

  Но сегодня, людям необходимо научиться бросать вызов общепринятой мудрости и думать иначе. общепринятая мудрость принесет тебе общеприятые результаты-ч /пятой мудростии думать иначе.  (Принимая во внимание  факт, что почти половина обычных работников зарабатыват менее 25 000 долларов в год и выплачивает месячный в более 2 000 долларов, кому нужны такие общепринятые результаты!) 

    Великие философы мыслят иначе. Не попадают в ловушку мышления и действия вместе со стадом. Они пионеры. Прерывают стадную ментальность. Это пионеры прокладывают новою дорогу и определяют новые границы. Генри Форд был пионером. Умерший  Сэм Вальтон, основатель фирмы Wal-Mart, был пионером. Джефф Безос и десятки других интернетовых миллиардеров являются пионерами.

     Оплачичивается, в буквальном значении этого слова, ДУМАТЬ ИНАЧЕ

Оклад и скидки: КОНВЕНЦИОНАЛЬНОЕ (ОБЩЕПРИНЯТОЕ) МЫШЛЕНИЕ

А что с большинством людей, которые мыслят конвенционально вместо того, чтобы мыслить иначе? Каким образом пробуют они создавать свое богатство?

Большинство людей, которые конвенционально мыслят, стараются копить деньги, работая на окладе. Это очевидный способ накопления сбережений. Когда люди, работающие на окладе, хотят копить сбережения, они пытаются получить повышение по службе или ищут более оплачиваемую работу, или работают сверхурочно, или работают еще на одной или двух работах.

Они могут поменять работу, но не поменяют своего мышления. Далее мыслят конвенционально. Это собственно потому сегодня американцы работают так много, больше, чем какой-либо другой народ.

Большинство людей ДУМАЮТ КОНВЕНЦИОНАЛЬНО также, когда совершают покупки. Нас учат "экономить" деньги, когда покупаем со скидками или на распродажах. Делая покупки в магазинах со скидками, все больше и больше людей ищут "экономии", покупая дешевле, а не умнее. Это стало уже общенародным умопомрачением. Обратите внимание на лавину развивающихся дешевых супермаркетов, таких как Wal-Mart, K-Mart, The Home Depot, Costco и тому подобных.

Клиенты толпятся в дешевых магазинах и входят на новопо-явившиеся дешевые витрины в Интернете, стараясь "сэкономить" деньги, покупая дешевле. Но они обманывают сами себя. Нельзя "сэкономить" денег посредством консумпции, независимо от того, какую цену ты заплатишь, потому что деньги от тебя уходят, а не приходят.

    Невозможно "экономить", покупая со скидками

  Люди, которые конвенционально рассуждают и пробуют копить сбережения, работая на окладе или "экономя" деньги путем потребления товаров, купленных со скидкой, напоминают того, кто однажды в ночи потерял ключи от автомобиля. Тот мужчина Старательно искал их вокруг уличного фонаря.
   Несколько человек остановилось, чтобы ему помочь. Через несколько минут  10 человек прочесывали каждый сантиметр воккруг фонаря. Однако их нигде не было.

  "Вы уверены, что потеряли их под фонарем?" -спросил один из прохожих.
   "Нет, ответил мужчина, - вообще-то я упустил их в той темной алее, но решил искать их под фонарем, потому что здесь светлее".

  Люди ведут себя подобным образом, пробуя накапливать сбережния там, где могктут лучше видеть, в тех самых старых знакоых местах - работая на окладе и "экономя" деньги в дешевых магазинах.

   АЛЛО-О-О. Если желаешь копить большие сбережения, благодаря тяжелому труду на окладе, или покупке продуктов и  со скидками, ищешь не в том месте! Ничего нет плохого в работе на окладе. Я очень люблю свою работу профессора в высшей школе, нo не надеюсь исключительно только на свою работу, считая, что благодаря ней я получу финансовую незазависимость!

   Не рассчитыВайте на то, что "экономите" деньги, покупая со скидкой. Правда выглядит так. Магазины со скидками выдуманы не для того, чтобы клиенты накапливали себе богатство, благодаря "сэкономленным" тут деньгам. Эти магазины созданы, чтобы копить состояние для владельцев этих Магазинов посредством вытягивания денег из кармана клиентов.

    Не пойми меня превратно, не я утверждаю, что все должны всегда платить Полную стоимость продукта, когда можете что купить по оптовой цене. Это было бы глупо. Скидки выгоды для клиентов. Даже в этом не сомневаюсь. Все, даже миллионеры обожают скидки.

    Но не обманывай себя самого в том, что "экономишь" деньги, покупая со скидкой. Когда консумируешь продукты, деньги на твоем банковском счете убывают, а не прибывают на счет. Ты тратишь, а не экономишь.
   Как я уже ранее говорил, дешевые покупки созданы не для накопления богатства. Люди, которые концентрируются на увеличении своих активов посредством дешевых покупок, ищут под уличным фонарем, потому что там лучшее освещение и лучшее место для поиска. Концентрируют свое внимание и основывают свои действия на ошибочных предпосылках. Неправильно устанавливают свои приоритеты - концентрируются на расходах, а не на доходах.

   Опасность неправильной расстановки приоритетов Легче, чем ты себе это воображаешь, можно сконцентрироваться на неважных делах. Это случается с нами постоянно. Это тест, который поможет тебе увидеть, концентрируешься ли ты на важных делах.
   ИНСТРУКЦИЯ: Используя карандаш, нарисуй самую быструю дорогу, которой можно дойти от старта до цели лабиринта. Засеки время, чтобы узнать, сколько времени потребовалось тебе на эту дорогу.

 Мысль взята из книги Дж Хиггинса "Удрать из лабиринта"

   Закончил? Сколько времени тебе потребовалось, чтобы решить эту задачу? Если сделал это как большинство людей, это заняло от 30 секунд до двух минут, чтобы нарисовать линию через изогнутые коридоры лабиринта.

  Удивился бы, если бы узнал, что некоторые люди решают эту головоломку меньше, чем за секунду? Каким образом? Рисуют кривую линию около лабиринта или прямую линию, идущую через лабиринт - от старта до цели.

   Вероятно ты воскликнул: "Это против правил!"
   Посмотри еще раз внимательно в инструкцию. Нет там слов о том, что ты не  можешь выходить за коридоры или за лабиринт. Большинство людей рисуют кривую линию, потому что становятся жертвой общепринятого мышления. Еще раньше они рисовали линии в лабиринтах, поэтому предполагают, что и сейчас нужно начертить кривую линию через коридоры. Люди, мыслящиеI радиционным образом, потратили много ненужного времени и усилий во время развязывания этой головоломки. Сконцентрировали бы свое внимание на ненужных вещах - сконцентрировались на закоулках и поворотах лабиринта, а не на направлении, куда должны стемиться.

   Если ты попал в ловушку традиционного мышления, это означает, что сконцентрировался на несущественных вещах и не увидел кратчайшего пути от старта к цели. Люди, мыслящие нетрадиционно, программируют в себе изменение приоритетов. Ищут кратчайшего пути и творческих решений. Ищут новых нетрадиционных методов решения проблем. Иначе говоря, вынуждают себя ДУМАТЬ ПО-ДРУГОМУ! А когда думаем иначе, создаем себе возможность получения других результатов.

    Думай категориями магазина

  Если вы, такие как все, то делая покупки, думаете общепринятым способом. Думаете категориями консумента. Наш рассудок подсказывает нам, чтобы накапливали наше богатство, покупая товары в магазинах. Конвенциональный рассудок подсказывает, что магазины становятся богаче, а мы беднее. Так и
есть в действительности.
   Подожди минутку! Сними свои очки традиционного мышления и еще раз поищи правильное направление! Где написано, что ты должен думать и делать как кон-сумент? Где написано, что ты должен наматывать километры через лабиринт магазины по дороге покупки? Кстати говоря, обратили впимание, как расставлены в супермаркетах полки, они как бы образуют лабиринт? Случайность? Стоит над этим задуматься... 

   ДУМАЙ ИНАЧЕ!" - повторяю.

   Ты можешь пробиться через лабиринт магазина или можешь обойти этот лабиринт. Можешь далее мыслить категориями потребителя или начать мыслить категориями производителя. Можешь думать как магазин и дать себе возможность накопления сбережений так же легко, как сегодня думаешь категория ми консумента и консумируешь богатство. Иначе говоря, мо жешь начать мыслить как про-сумент, а не как консумент.
Первый шаг к тому, чтобы мыслить иначе следующий: нужно снять шапку консумента и надеть на голову шапку производи теля. Эта простая перемена в способе мышления отделяет бо гатых от бедных. Людей, повторяющих заветные желания oj тех, кто достигает своих целей. Поэтому, собственно, утверждаю: "Если хочешь иметь больше, должен думать категориями магазина".

   Кто ты, богатый папа? А может быть, бедный папа?

   Есть очень интересная книга Роберта Кийосаки "Богатый папа, бедный папа", которая изображает проблемы, затрагивав мые мною в этой книге. Автор, Роберт Кийосаки, рос, имея "двух отцов". Его биологический отец был "бедным" высокообразованным человеком, он постоянно учил своего сына тому, что конвенциональное мышление приведет его к богатству. "Получи высшее образование, тяжело работай, поднимайся по служебной лестнице", - таким образом звучал совет бедного отца.

   "Богатый отец" Кийосаки был отцом его друга, он все время им говорил, чтобы не они работали для денег, а позволили деньгам работать на них! Философия богатого отца была удивительно проста: источник богатства заключается в понимании разницы между активами и пассивами.

  "Активы вкладывают деньги в ваш карман, - учил их богатый отец, - пассивы вытягивают деньги из кармана. Богатые люди приобретают активы. Люди бедные и среднего класса, приобретают пассивы С убеждением, что приобрели активы".

   Иначе говоря, большинство людей живет с убеждением, что они "экономят" деньги, покупая со скидками, но в действительности они приобретают все те же пассивы. ДУМАЙ ИНАЧЕ!

   Что ты видишь, когда делаешь покупки? Есть такое старое  испанское высказывание, которое заключает в себе проблемы влияния нашего мышления на наше видение мира: "Когда вор-карманник встречает священника, единственное, что он видит - это карман".

   Разве это не умное высказывание? Оно изображает наш способ видения мира. Воры думают только об одном - как вытянуть содержимое из кармана. Карманник сможет изменить свои поступки, когда изменит свой способ мышления. Как думаешь, что бы произошло, если бы карманник мог "думать иначе" и видеть мир с точки зрения священника? Его жизнь изменилась на 180 градусов.

   Такое же явление происходит и с консументами - они мидят мир, как место, служащее расходованию денег, а не их пириобретению. Когда консументы навещают дешевые магазины или витрины Интернета, они видят продукты, на которые можно потратить деньги. Но что может произойти, если они посмотрят на те же продукты с точки зрения магазина? Начнут видеть активы, а не пассивы. И начнется превращение бедных отцов (и мам) в богатых отцов (и мам).

    Если дальше ты будешь мыслить как консумент в поиске  "экономии", покупая все вещи со скидками, в результа» получишь переоценку своих желаний. Если сконцентрируйся на покупках со скидками, закончишь гаражом, полным товаров, которые купил на 40% дешевле. Два года спустя, когда решишь распрощаться с этим старьем, ты будешь счастлив, если если во время гаражной распродажи вернешь себе деньги, когда-то  потраченные. Может быть, на короткое время ты и "сэкономил", но на будущее, переоценил свои мечты на 100%, и ты уже не в состоянии их исполнить.

   Пришло время и ты начал думать иначе! Пришло время раэмышлять категориями магазина, так, чтобы ты мог больше иметь!

Часть 2

ПРО-СУМПЦИЯ В НОВОМ ТЫСЯЧЕЛЕТИИ

Интернет дает сегодня возможность тратить деньги проще, чем когда-либо.
Люди должны научиться мыслить как производители, а не как консументы.
Покупая в Интернете у самих себя, про-сументы могут использо-чатъ могущество Интернета для накопления больших доходов, вместо больших затрат.

ИНТЕРНЕТ ЯВЛЯЕТСЯ КИНГ КОНГОМ ТОРГОВЛИ И В ТО ЖЕ ВРЕМЯ - ЭТО ГРУДНОЙ РЕБЕНОК!

Через пять лет каждая фирма будет интернетовой фирмой или исчезнет с рынка
Анд Гров, президент корпорации Интел

  Видел ли ты когда- либо один из старых черно-белых фильмов 50-х годов о чудовищах, транслированных по телевизору поздней ночью? Фильмы называются "Тарантул", "Великан", "Динозавр".

  В каждом фильме эти чудовища выглядели иначе, но сценарий этих фильмов был похожим: где-то на Земле взорвалась ядерная бомба, выбрасывая в атмосферу радиоактивную пыль атомного гриба. Когда радиоактивная туча прошла, все существа в этом радиусе подверглись мутации и выросли в тысячу раз.
Интернет удивительнее фантастики

  Эти старые научно- фантастические фильмы 50-х годов очень интересны, но в них было больше фантастики, чем науки. Сегодня, спустя 50 лет, мы живем в совершенно ином мире, в нем больше науки, чем фантастики!

  Нет, не висят над нами радиоактивные тучи и не грозят миру мутанты- чудовища, но существует "электронная э-туча", которая распространяется на весь мир, миллионы компьютеров "мутируют" в единый живой организм и насильственно захватывают земной шар.

  Это технологическое чудовище называется Интернетом.
  Сегодня это интернетовое чудовище выглядит великаном, хотя оно как грудной ребенок! Подумай только, сегодня 300 миллионов из 6 миллиардов людей, живущих на Земле, работают с Интернетом, ЭТО почти каждый 20-й человек. Эксперты прогнозируют, что к 2010 году доступ к Интернету будут иметь 1 миллиард людей! Миллиард людей во всем мире, отдаленных друг от друга, но соединенных электронной суперавтострадой, миллиард людей, которых только одно нажатие мышки отделяет от взаимных связей, от того, чтобы что-то продать или что-то себе купить. Действительно, это ли научная фантастика! 

Что это все это означает?

  Несколько  лет назад, когда начиная пользоваться Интернетом, мой приятель назвал это "технологией, которая ищет причин". Тогда мне казалось, что он прав. Сегодня я уже так не думаю. Сегодня я думаю об Интернете, как люди бизнеса думают о офисах: "Неужели я мог когда-то без него справиться ?" Если бы 1Интернет использовался исключительно как электронная почта, и в этом случае его можно было бы отнести к самым большим изобретениям в истории. Но в нем есть что-то значительно большее.

Интернет является библиотекой, телефонной книгой, каждодневной газетой, салоном видеоигр, бюро путешествий и экскурсией, музеем, банком, маклером. Выставкой искусств, энциклопедией, виртуальным бюро. Альбомом для фотографий, музыкальным магазином, магазином видео, конференционным залом, клубом политических дискуссий, почтой, автомомобильным салоном, книжным магазином, большим центром торговли.

   Каждая из этих функций была бы достаточным поводом его изобретения, но Интернет соединяет в себе все эти функции ДАЖЕ БОЛЬШЕ! Уже сегодня радикальным образом произошел переворот в нашем стиле жизни и работе. 

Эра консумента

  Более широко оговариваемой функцией, выполняемой Интернетом, является э-торговля, то есть продажа и купля продуктов и услуг. Журнал "Фортуна" называет э-торговлю самым большим благодеянием для потребителей со времен организации Домов торговли начала XX века. "Фортуна" так же утверждает что благодаря Интернету новое тысячелетие будет "эрой консумента".

  Э-торговля уже сейчас является могущественным явлением, БОЛЬШИМ бизнесом, и при этом все еще грудным ребенком. Один журналист, занимающийся финансовыми проблемами, сравнивает эволюцию Интернета с игрой в бейсбол. Интернет только начинает разминку перед матчем. Настоящая игра еще не началась!

   Прогнозы показывают, что э-торговля уже сегодня приносит огромный капитал, но НАСТОЯЩИЕ ДЕНЬГИ ЕЩЕ НЕ ЗАРАБОТАНЫ, как и показано на схеме.

   Почему э-торговля такое великое благоденствие для консументов? По двум причинам: выгоды и низкие цены. Пожертвуем минуту времени, чтобы оговорить каждую из этих проблем.

Делать покупки через Интернет без сомнения выгодно. Не нужно стоять в очереди в магазине, не нужно стоять в пробках на дороге, не нужно сносить толпы людей в магазине. Магазины работают 24 часа в сутки и 365 дней в году. Твой заказ привозится тебе домой. Трудно вообразить себе большую выгоду.

  Если речь идет о низких ценах, клиенты без сомнения сидят в Интернете как за рулем! Вот почему, потому что Интернет большой, быстрый и эффективный. На много дешевле открыть виртуальный магазин, нежели традиционный. Дополнительно витрины э-торговли отказались от посредников. Этими сбережениями пользуются клиенты. В связи с этими факторами сегодняшние времена стали Эрой Консумента или создают такое впечатление.

   Эра консумента?.. или эра производителя?

   Надень на минуту шапку здравого ума. Почему, собственно, все э-торговые витрины имеют свой бизнес? Чтобы получать прибыли. Поначалу может казаться, что они делают тебе услугу, продавая товары по низким ценам.

  Но в действительности, то, что выглядит эрой консумента, на самом деле есть эрой производителя! Во время эры производителя на короткое время клиенты платят низшие цены, но пиши период времени, это выгоднее производителям, что ним накапливают больше активов, в то время как кон-сументы накапливают больше пассивов! Это непрерывный цикл - производители зарабатывают деньги, кон-сументы расходуют деньги. Производители становятся все богаче, тогда как клиенты становятся все беднее. Что-то тут не в порядке!

   Казино всегда выигрывает!

  Стив Ванн исполнительный директор Mirage Resorts в Лас Вегасе немало знает о предпринимателях и потребителях, работает в сфере азарта 25 лет, в этот период казино заработали своим владельцам и инвесторам миллиарды долларов прибыли.

  Когда журналист спросил Ванна, какая азартная игра дает большую возможность выигрыша, Ванн усмехнулся и сказал: "Если хочешь заработать деньги в казино, стань его владельцем".  Потому что шансы всегда на стороне игорного дома. В плате казино всегда накапливают состояние, а игроки всегда расходуют.

  Умный совет Ванна относится не только к игрокам, но и к потребителям, "Если хочешь зарабатывать деньги в магазине, стань, его владельцем!" Люди убеждают себя в том, что могут и "сэкономить" деньги, покупая на распродажах и со скидками, также как азартные игроки убеждают себя, что могут заработать деньги, играя в покер или в кости. Они обманывают самих себя.

   Не имеет значения, где консумент делает покупки, в Интернете или на распродаже, не имеет значения, купит он по цене или ниже цены, никогда расход денег не приведет к богатству. НИКОГДА! Потребители обогащают только производителей! Потребление или кон-суммирование всегда предполагает расход денег, а не приход. Если вы понимаете, что шансы всегда на стороне казино, так что скажете на тему магазинов? Они ВСЕГДА выигрывают! Хочешь быть гориллой или бананом?

 Недавно прочитал в инвестиционном бюллетене сравнение, в котором производителей называют "гориллами", а кон-сументов "бананами". Это образное сравнение. Разрешите задать вам вопрос: "Хочешь быть гориллой или бананом? Человеком, который ЗАРАБАТЫВАЕТ деньги, или человеком, который их ТРАТИТ?"
   Это правда, что кон-сументы - бананы, а магазины - гориллы. Гориллам бананы нужны, чтобы выжить. Поэтому гориллы употребляют разнородные механизмы и трюки (которые называют маркетингом), чтобы получить как можно больше бананов. Их излюбленный "трюк" - предоставление скидок. И каждый раз бананы на это покупаются. Встают в очередь, чтобы их съели гориллы, которые становятся полнее и счастливее.

   В это время бананы становятся все худее и все больше озадаченны. Висят на дереве и размышляют, почему их жизнь не улучшается? И тогда горилла кричит: "Здесь можно купить дешевле!", бананы с энтузиазмом спрыгивают с деревьев и становятся в очередь за едой.
Проснись и почувствуй аромат кофе

  Внимание, все потребители! Хочу сделать объявление: "Ваш потребительский план не действует!"
  Вам вбито в голову, что вы экономите деньги, покупая со скидками, но в действительности, вы покупаете пассивы, вместо активов, работаете все больше времени, для того чтобы купить больше переоцененных товаров, и увеличиваете на 20% долг на ваших кредитных картах, так чтобы производители наращивали себе жир и были счастливы.

  Проснитесь, консументы! Позволили себе ошибочный план! И угадайте, кто вам это продал? Это правда - производители! Если сравните План Консументов и План Производителей, то увидите, почему производители хотят удержать существующее положение вещей. Это видно из ниже написанного плана.

ПЛАН КОНСУМЕНТОВ контра ПЛАН ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ

1. Тратить деньги 1. Зарабатывай деньги

2. Работай на окладе 2. Будь владельцем фирмы

3. Имей ограниченный оклад 3. Имей неограниченные доходы

4. Попадай в долги 4. Будь финансово независимым 

5. Мысли категориями старой экономики 5. Мысли категориями новой экономики

6. Увеличивай пассивы 6. Увеличивай активы 

7. Экономь на короткий срок 7. Собирай богатство 

  Появление э-торговли только увеличило диспропорции между этими двумя планами. Интернетовые потребители принимают это с энтузиазмом, потому что расходование денег проще и дешевле, чем это было раньше. Интернетовые производители  принимают это с энтузиазмом, потому что становятся все больше и жирнее, вкладывая в это очень мало усилий. В действительности, Интернет сформировал новое поколение предпринимателей - Кинг Кингов торговли! Подобно случаю с чудовищами из черно-белых фильмов в сцене "fiction", "э-туча" шла на интернетового горильчика, изменяя его так, что он рос быстрее и больше, нежели какая-либо горилла! А бананы становятся все меньше и меньше, в то ида гориллы становятся все больше и больше, хотя продолжает быть на уровне грудного ребенка! Что может сделать консумент (потребитель)? 

Преимущество производителя

   Производители пользуются многими привилегиями, которые недоступны потребителям. Нравиться тебе это или нет, но обще капиталом связано с привилегиями. Как потребитель, должен задать себе следующий вопрос: "Разве не было бы прекрасно жить там, где хотелось бы жить, а не там, где можешь позволить?" Великие предприниматели живут там, где хотят и прекрасным образом. А что с тобой? Разве не прекрасно каждый год платить наличными за НОВЫЙ автомобиль, вместо покупки старого автомобиля?
  Разве не прекрасно послать своего ребенка в лучший университет, вместо дешевой школы, находящейся возле дома? Разве не прекрасно было бы пойти на пенсию и радоваться финансовой независимости в возрасте 35 или 45 лет вместо перехода на голодную пенсию в возрасте 65 лет?

  Это правда, что деловые люди живут жизнью, которую себе выбрали, в то время как кон-сументы, живут жизнью, которую кто-то для них выбрал. Спрашиваю тогда, кем ты мог бы быть? Преуспевающим предпринимателем? Или бедным кон-сументом?

  Вот в чем суть дела, если желаешь иметь то, что производители, и жить, так как производители, ты должен начать мыслить и действовать, так как думают и действуют деловые люди!

Как стать производителем?

  Вопрос звучит так: "Что нужно сделать для того, чтобы считать себя богатым производителем?"   Существует несколько вариантов. Один из них применяется 0,001% населения - начать бизнес с нуля. Это возможно. Например, сделал это известный создатель сети магазинов Wai-Mart,Сэм Вальтон. А так же сотни других легендарных людей бизнеса.

  Но давайте посмотрим правде в глаза, на каждого Сэма Валь-тона приходится миллионы обыкновенных потребителей, таких как мы. Твой шанс на организацию всемирной сети магазинов со скидками (или организацию следующего Amazon.com в Интернете) - один к миллиону. На это потребуется миллион долларов, неудержимые амбиции и необыкновенный интеллект, чтобы повторить то, что сделали эти люди.
Поверь, ты и я имеем такой же шанс, чтобы стать следующим Майклом Джорданом или Сэмом Вальтоном.
 План Про-сумента. Создание богатства путем осуществления разумных покупок.

  Существует способ, благодаря которому те 99,999% людей могут иметь то, что имеют производители, без многомиллионных инвестиций. Благодаря присвоению себе и обучению других проверенной системе накопления богатства, называемой про-сумпцией, простые люди могут обеспечить себе необыкновенные доходы.

  Для простых людей Про-сумпция является натуральным естественным способом накопления необыкновенного богатства.

   Почему? Потому что, когда мы про-суммируем, мы увеличиваем наши потребительские умения, и если есть одна единственная вещь, в которой мы хорошо разбираемся, так это - консумиция!

   Однако мы не так хороши в сфере накопления богатства. Тем не менее просуммируя, мы становимся партнерами опытного производителя.  Перед про-сументами стоит задача, покупать и услуги от производителя и рекомендовать их нашим знакомым. А задача производителя - производить, накапливать и доставлять их нам.

   Производитель награждает нас, давая нам скидки и премии за рекомендации. За это мы увеличиваем спрос на продукты. В этой формуле все имеют выгоду. Мы, про-сументы, делаем то, в чем хороши. Производитель делает то, в чем он хорош. И все зарабатывают деньги. Какая хорошая идея!

   Налаживая сотрудничество про-сумента с производителем, можем черпать выгоды, связанные с производством, без какой-либо ответственности. Как про-сументы, мы можем зарабатывать деньги, когда их тратим. Обыкновенные люди, которые мечтают накапливать большее состояние для себя и своей семьи, не должны себя принуждать к ограничению кон-сумпции нуждаются в про-сумпции!

   Про-сумпция исполнит мечты консумента, как это показано в сравнении планов планов Производителя и Про-сумента.

План Консументов контра План Про-сументов

1. Работники 1. Нет работников

2. Большие текущие расходы 2. Низкие текущие расходы 

3. Фирмы, дистрибьюции 3. Занятие бизнесом в собственном доме 

4. Дорогая витрина э-торговли 4. Компьютер с доступом к Интернету 

5. Большой рекламный бюджет 5. Маркетинг, основанный на взаимоотношениях людей 

6. Раздел доходов с инвесторами 6. Все доходы забираются себе 

   Благодаря Интернету, сегодня потребителям намного проще присоединиться к Про-сументской Революции. Быть просументом - это, значит, увеличивать спрос на продукты партнера корпорации и учить этому других. Это означает, что не надо сидеть в стороне и смотреть, как обогащаются производители, благодаря появлению э-торговли. Подумай только, как интернетовый про-сумент может обогащаться вместе с нами.

Часть 3

МЕНТАЛЬНОСТЬ КОНСУ МЕНТА

   Со временем магазины разработали много проверенных стратегий, чтобы мы тратили большое количество денег. Им принадлежат скидки, простые кредиты, интересная реклама, а так же творческий способ выставки продуктов,
Наивные и доверчивые консументы, становятся легким объектом манипулирования. Их можно спровоцировать на любой расход денег.
И в результате, магазины получают рекордные доходы, в то время как консументы попадают в рекордные долги.

ЭТО ТЫ ВСЕГДА ПЛАТИШЬ

   В этом мире трудно найти вещь, которую не могли бы сотворить люди, может немного хуже, но зато дешевле, и всегда найдется такой человек, который будет считать, что цена эта справедливая и правильная.
Джон Раскин, английский искусствовед

   Никогда не делал покупки в клубах со скидками. Как-то раз, мои родственники и приятели уговорили меня пойти в местный магазин со скидками, и я решился. Больше я туда никогда не вернусь!
Не помню названия клуба, который посетил, но внешне он выглядел как ангар в аэропорту. Только больше и безобразнее. Когда мы вместе с женой Джоанной, проходили через входные ворота, то не могли не увидеть мусора на стоянке машин. Вид был как на стадионе по окончании футбольного матча. Два переполненных мусорных ящика сторожили главный вход в магазин.

  "Если так выглядит магазин при входе, - сказал я Джоанне, то, как он должен выглядеть с черного хода?"
"Не хочу об этом думать,- сконфужено ответила она, - но давай не будем покупать здесь свежих продуктов".
Внутри магазин напоминал центр помощи Красного Креста. На бетоне стояли металлические полки, уставленные кар тонными ящиками до самого потолка. Ящики были такими большими, что в них мог бы поместиться автомобиль. Мы были вынуждены пройти огромное расстояние, чтобы найти отдел консервированной продукции. Цены, без сомнения, были на удивление низкие! Не стоит удивляться. Запечен ная фасоль продавалась в пятикилограммовых банках, а рыбные консервы в трехкилограммовых банках, кетчуп можно было купить в банках по 2 кг (обратите внимание, не в бутулках, а БАНКАХ!).
   Нам удалось снять бочку с маринованными огурцами, не разбив ее, и пошли мы в направлении кассы. Что за неожиданность! В магазине не было упаковочного материала, а мы не имели при себе никаких сумок. Мы не делали из этого проблему и как-то дотащили огурцы к машине. Жалко только, что не ин домкрата, чтобы положить огурцы в багажник.

   Получаешь то, за что платишь 

Предполагаю, что клубы оптовой продажи являются идеальным местом для покупки, если делать покупки для школьльного интерната.  Но для большинства людей такие покупки не имееют смысла. Очевидно, что можно сэкономить денег на какое-то время, но делать покупки там очень неприятно, а емкости с продуктами так велики, что их покупка просто не оправдывается.
   Опыт такого рода, связанный с покупками, утверждает меня в том, что получаем то, за что платим. Можешь покупать по низким ценам, но заплатишь за это неудобством, находясь в неприятном окружении или будешь обслужен бескультурно (а чаще всего получишь все одновременно).

   Поэтому, всегда утверждаю, что "это ты всегда платишь", поди говорят о цене, обычно имеют в виду какую-то сумму денег, которую платят за товар или услугу. Но я понимаю имение слова "цена". Оно звучит так: "Цена, это все то, должен посвятить, чтобы получить то, что желаешь". Подумай об этом. Когда я купил двадцатилитровую емкость с огурцами но оптовой цене, то заплатил на 5 долларов меньше, чем если бы купил 5 четырехлитровых емкостей в ближайшем супермаркете. Но представляешь, чем я вынужден был пожертвовать, ытобы получить такую цену?

   Проехал полгорода, чтобы попасть к оптовому магазину, а означаетi, что потерял более часа моего ценного времени. Вынужден был пожертвовать удовольствием, которое мне дает разговор продавцами в моем городском магазине. Пожертвовал помощью парня, который мне приносит сумки к автомобилю. И что получил взамен за экономию 5 долларов? Угрюмое выражение лица кассиров и долгое блуждание по неприятному залу. Коротко говоря, пожертвовал удовольствием делать покупки в приятном для клиента магазине взамен на неприятно) чувство при покупках на другом конце города. Пожертвова.1 всем этим для несчастных 5 долларов. Понимаешь сейчас, что имел я в виду, говоря: "Цена - это все, чем вынуждены пожертвовать, чтобы получить то, о чем мечтаем?

   Можешь ездить Hugo и готовить в доме

   Если бы деньги были единственной издержкой, говорящей о наших потребительских способностях, все ездили бы Hugo и готовили еду дома. Почему так не поступают? Потому что вынуждены были бы пожертвовать тем, что дает нам радость жизни взамен за те минимальные цены.
   Ты всегда платишь.

  Знаешь ли, что в 60-х годах только 6% еды употребляли за пределами дома? Сегодня 60% еды употребляется за предела ми дома, и это число растет с каждым годом. Почему это так происходит, а может так дешевле? Конечно же нет. Мы едим часто за пределами дома, потому что это выгоднее. Таким образом мы экономим время. Кто-то нас обслуживает. Не надо мыть грязную посуду. Стоимость еды составляет 30% конечного счета. А остальные 70% отводится на такие факторы как атмосфера, удобство, обслуживание и так далее. Во время тех трех или четырех вечеров в неделю мы с удовольствием "отдаем" наши тяжело заработанные деньги за те услуги.

Стоимость и издержки

  Когда-нибудь встречался с выражением "добавочная стоимость" по отношению к продуктам или услугам? Добавочная стоимость означает, что производитель или продавец принял во внимание некоторые ценные факторы. Например, производитель компьютеров, который добавляет "бесплатное" программирование или интернетовый сервис, является производителем добавочной СТОИМОСТИ. Большинство имеющих успех бизнесменов, понимают такой факт, что стоимость важнее цены, поэтому работают над маркой товара с добавочной стоимостью, а не над снижением стоимости.

   Идеальным примером являются часы Rolex. Часы Rolex очень точно показывают  время. Часы Timex также правильно показывают время. Тем не менее, за одни часы Rolex можешь купить 1000 часов Timex. Что означает такая большая разница в цене, если обе марки одинаково хороши? Разницу цены между часами Rolex и Timex можно объяснить одним словом - "статус". Люди, носящие часы Rolex говорят всему миру, что они могут позволить себе не только необходимые вещи, но и роскошь. Часы Rolex не говорят о времени, а больше об успехах своего владельцы. Владельцы  Rolexa охотно платят тысячи долларов за "добавочную стоимость".

  Следующим примером ситуации, в которой клиенты дополнительно платят, является кафе "Stars bucks". Когда клиенты "Stars bucks" платят 3 доллара за зерна кофе стоимостью 25 центов, то переплачивают в 12 раз больше, чем стоило бы кофе, выпитое дома - в 12 раз!. Тем не менее, они стоят в очереди, чтобы оплатить за такую привелегию..

  Чувствуют ли эти люди себя обманутыми? Нет! Наоборот, но - это постоянные клиенты. Люди, которые часто наведываются в местное кафе "Star bucks", платят не за кофе. Это как в случае владельца Rolexa, который платит не за часы, а за марку. Клиенты кафе понимают, что в основном плятят за приятное удовольствие, связанное с выпитой чашкой кофе. Те дополнительные факторы имеют для них большую ценность, поэтому "Stars bucks" продолжает завоевывать себе клиентов и с каждым годом имеет все большие доходы. 

Дешевле - не означает,  лучше 

Как думаешь, если бы по соседству с кафе "Star bucks" открыли простенькое кафе без люкса, предлагая такое же кофе в 3 раза дешевле, привело бы это "Star bucks" к банкротству? Наверняка нет. Если бы так было, какой-то умный предприниматель давно бы это сделал. Потому что дешевле - не всегда лучше. Те же люди, которые будут ехать 20 км в ближайщий оптовый магазин, чтобы сэкономить 5 долларов на 20 маринованных огурцов, на обратном пути задержатся в кафе "Stars bucks"  потратят 10 долларов за два кофе и вчерашнее пирожное. Подумай об этом.

Не концентрируйся на экономии мелочей

   Наше потребительское сознание сформировано таким образом, что, делая покупки на распродажах или оптовых магазинах, считаем это "проворством". К сожалению, мы забываем принять во внимание все то, чем должны пожертвовать, чтобы получить низкую цену товара.

   Соперничество между самыми известными в мире прою водителями шин "Michelin" и "Goodyear", показывает нам, что дешевые покупки не всегда бывают разумными. Вот что произошло.

   В течение 42 лет "Goodyear" была самым большим про изводителем шин в мире. Так они этим гордились, что ни каждый спортивный праздник в стране пускали дирижабль. В радиусе нескольких километров люди могли ви еть дирижабль "Goodyear", летящий над городом. На нем было написано: "Goodyear, самый большой в мире произво дителъ шин!"

   Спустя несколько лет, "Michelin" находился на седьмом месте в мире по продаже, далеко от лидера "Goodyear". В связи с тем, что Goodyear" продавал огромное количество шин, "Michelin" ни каким образом не могла конкурировать с "Goodyear", снизив свои цены. В действительности, стоимость шин фирмы "Michelin" была большая, и не без повода. Шины были лучшего качества. Руководство фирмы "Michelin" приняли умное решение, не конкурировать на рынке с "Goodyear" дешевыми шинами. Фирма "Michelin" была убеждена, что они могут стать самыми большими про изводителями в мире, если сконцентрируются на качестве и технологических новшествах, а не на снижении стоимости. Фирма приняла вызов и представила клиентам такую информацию, что в отношении шин дешевле не означает лучше!

   С этой целью фирма "Michelin" начала одну из самых удачных рекламных компаний в истории. Изготовили серию рекламных пакетов со смеющимися грудными детьми, сидящими внутри шин. Девиз, сопровождающий это изображение гласил:

  "Потому, что должен проехать много километров на своих шинах".
  Разве не убедительной была эта рекламная компания? Зрители сразу сообразили, что лучше покупать разумнее, а не дешевле. Кто в здравом уме будет рисковать жизнью своей семьи, чтобы сэкономить 100 долларов на комплекте шин? компания "Michelin" завоевала доверие клиентов и в течение пяти лет  опередила "Goodyear" и стала наилучшим в мире производителем шин! Достигли этого, рекламируя качество,а не цену.

  В связи с твоми покупками, имеешь перед собой длинную дорогу.

  Рекламы "Michelin" действительно дали понять, какую большую ценность, имеют дополнительные факторы, если речь идет о здоровье и безопасности. А что с нашим финансовым здоровьем и безопасностью? Мы имеем много километров пути, основанного на нашей финансовой безопасности.

  Давайте, посмотрим правде в глаза, если бы у нас было много денег, мы не забивали бы себе голову дешевыми шинами или еще чем-либо дешевым.

  Если бы мультимиллионер Билл Гейтс строил свою резиденцию, площадью 4000 квадратных метров над озером в Сиэтле, переживал ли он о том, чтобы сэкономить 20% на дешевом дереве? Билл Гейтс имеет 100 миллиардов! Как ты считаешь, его жена делает покупки в магазинах со скидками, чтобы найти дешевые памперсы?

   Разреши задать тебе вопрос, действительно ли ты хочешь всю оставшуюся жизнь потратить на езду от магазину к магазину, чтобы сэкономить несколько копеек? Если бы имел возможность  выбора, хотел бы посвятить время накоплению богатсва и обеспечению финансовой независимости?
    Когда люди гонятся за самыми большими скидками, что они в ДЕЙСТВИТЕЛЬНОСТИ ищут? Дешеваый краткосрочный экономии? ДЕЙСТВИТЕЛЬНО ли они хотят постоянной независимости?

А что хочешь ты?
 Последний вопрос. Если бы я мог показать тебе способ создания финансовой независимости путем платы умеренно цены за товары и услуги (вместо цены самой дешевой), согллсился бы ты изменить свои покупательские навыки? Расторопные приобретатели, такие как богатый отец в книге "Богатый папа, бедный папа", на этот вопрос ответят положительно. А как ты на него ответишь? 

МАГАЗИН НЕ БУДЕТ ТВОИМ ДРУГОМ 

Когда делаешь покупки, кто-то использует твои эмоции. 

Гэрри Голд Стейн - консультант в области розничной торговли 

   Есть такой анекдот, который я очень люблю рассказывать своим студентам маркетинга, когда хочу показать им разницу между добросовестным маркетингом и недостатком этики. Анекдот звучит так: Мужчина входит в кабинет и хочет поговорить с доктором. - У меня проблема с конем, который участвует в скачках, - сказал мужчина. - В чем заключается проблема? - спросил ветеринар.- Иногда он ходит очень красиво, а иногда сильно хромает. Просто не знаю, что делать. - Когда он будет ходить красиво, советую его продать! - сказал доктор. 

   Мои студенты всегда смеются, но через минуту мы начинаем серьезную дискуссию на тему порядочности в рекламе. Объясняю им, что плохого в сознательном обмане клиентов и почему совет ветеринара не нужно принимать всерьез. Недостаток этики - это плохой бизнес, в этом нет сомнений. 

  С другой стороны, продукты нужно показывать в хорошем свете, тогда бизнес будет успешным. Нет ничего плохого в убеждении клиентов, что твой товар сделает клиента счастливее, богаче и красивее. Так выглядит маркетинг? Нужно рекламировать продукты самым лучшим образом, так чтобы каждому захотелось их купить. 

 Магазин не будет твоим другом. 

Магазины с великим профессионализмом делают презентацию своих товаров, они являются мастерами своего дела и всегда создают такие условия, чтобы мы чувствовали себя с таким комфортом как у себя дома или у друга. 

   Например, владельцы магазинов лезут из кожи вон, чтобы создать приятную атмосферу обслуживания. Сети супермаркетов поселяются в наших районах как друзья. Сегодня в бысро меняющемся мире хорошо знать о том, что магазины всегда будут там, где только будут в них нуждаться.
Но не думайте ошибочно, что магазины такие, как нам кажется! Говоря правду, они имеют скрытую цель, которую мы части теряем из вида, магазины - это бизнес, который должен приносить доходы. Чем лучше магазины смогут нас убедить, что они наши друзья, тем вероятнее, что мы к ним вернемся и потратим больше денег. 

  Это не дружба, это маркетинг. Поэтому, собственно, и утверждаю, что "магазин не твой друг" Магазины ведут себя по-дружески для того, чтобы мы были склонны отдавать им свои деньги. Не пойми меня неправильно, я не утверждаю, что в милой атмосфере есть что-то плохое наоборот, это очень приятно, но для магазинов, культурное обслуживание является одним из элементов маркетинга.
Целью маркетинга является продажа как можно большего количества товара, чтобы магазин мог иметь большие доходы. Профессионалы маркетинга 

  Со временем магазины стали профессионалами в маркетинге. Методом проб и ошибок, владельцы магазинов поняли, какие "трюки" являются более эффективными при манипулировании клиентами, чтобы они тратили как можно больше тяжело заработанных денег.
     Исследования показывают, например, что клиенты проводя больше времени в магазинах, которые имеют приятный интерьер, предлагают большие скидки, бесплатные образцы и принимают на работу мило обслуживающий персонал. На первый взгляд нам кажется, что это для нашей выгоды магазины стараются. 

  Но они делают это не для того, чтобы ты чувствовал себя хорошо, а чтобы ты тратил больше денег. Беспокоятся о тебе также, как казино беспокоится о своих игроках. Чувствуешь себя королем так долго, как долго тратишь у них деньги. Нет денег, нет трона. В этом нет ничего особенного, это только бизнес. 

  Магазин может вести себя дружески, чтобы спровоцировать тебя на расходование денег. Не делайте таких ошибок, магазины существуют для того, чтобы иметь для себя доходы, а не для того, чтобы дружить с клиентами. Приятельские отношения не являются обманом, они очень приятны, это один из составных элементов маркетинга, это хороший бизнес! 

  Как ты считаешь, почему "Wal-Mart" принимает на работу таких работников, которые встречают тебя у входа и здороваются с тобой? Такой теплый прием создает приятное впечатление, чувствуешь, что тебя рады видеть, что ты человек, а не номерок. 

  "Как чувствует себя уважаемый клиент?" - могут спросить работники "Wal-Marta". - Чем могу помочь? Желаю приятных покупок". Когда приятный работник магазина, обычно симпатичный пожилой человек улыбается и спрашивает о самочувствии, нам это создает хорошее настроение.
   Но представь себе, если бы ты встретил этого работника на автобусной остановке, как думаешь, стал бы он с тобой разговаривать с таким же вниманием? Убежден, что нет. Почему же с таким энтузиазмом встречают тебя у входа "Wal-Marta"? Потому что в этом заключается их работа! Платят им за создание приятной атмосферы! 

  Их учат улыбаться и дружеским голосом задавать уже отработанные вопросы. В конце каждой недели они получают зарплату. ничего особенного, на этом основан бизнес. "Дружеская атмосфера" в "Wal-Mart" является одним из поводов, которые позволили этой фирме получить позицию самой большой и приносящей самые большие доходы в сети розничной торговли во всем мире. 

  Трюки

   Присутствие улыбающегося пенсионера, который с тобой здоровается, это один из сотни "трюков" маркетинга, который применяют магазины, чтобы склонить тебя к расходованию как можно большего количества денег. Когда употребляю СЛОВО "трюк", не говорю, что магазины неэтичны. Они попросту очень хорошо умеют делать презентацию себя и своих продуктов таким образом, чтобы их непременно купили. Хороший маркетинг напоминает свидание. Если тебе удастся назначить свидание со своим приятелем или приятельницей, ты постараешься хорошо выглядеть и произвести впечатление. Будешь послушным и внимательным. Выберешь самую лучшую одежду и почистишь обувь. То, что ты обул лучшую обувь, не говорит о том, что ты обманщик. Старания, которые ты прикладываешь, чтобы лучше выглядеть, являются одним из "трюков" игры, и эти "трюки" служат для того, чтобы достичь своей цели, то есть договориться о свидании и желательно с продолжением! 

  Магазины поступают таким же образом. Когда магазин выставляет товары привлекательным образом, в этом нет никакого обмана, попросту используется один из многих "трюков", чтобы достичь своей цели, то есть уговорить тебя вернуться и сделать покупки. 

   Магазин - эксперт, а ты – любитель

Со временем магазины стали мастерами в достижении своих целей, отдаляя нас от наших денег. Это они делают превосходно. В действительности, магазины стали намного лучше в области продажи, нежели мы, клиенты, в области потребления. 

   Магазины являются ЭКСПЕРТАМИ В ОБЛАСТИ ПРОДАЖИ, в то время как большинство из нас является ЛЮБИТЕЛЯМИ В ОБЛАСТИ ПОТРЕБЛЕНИЯ. Это происходит в связи с тем, что продажа для магазинов является "полной ставкой" в бизнесе. Это система их существования. Эти причины исследуют, об этом думают каждый день. 

   Обыкновенный покупатель время от времени делает покупки, нас трудно назвать экспертами в этой области. Магазины владеют всеми проверенными "трюками", которые провоцируют нас покупать товары и тратить деньги, А чем мы владеем? Списком вещей, которые нужно купить и автомобилем на платной стоянке. Это не равные шансы. 

    Такие отношения между магазином и клиентом напоминаю! мне отношения с нашей собакой Фич. Она любила удирать за ограждение. Когда я выходил на работу, то оставлял ее побегать за домом в огороде, а когда возвращался, она ждала меня перед дверью. Несколько месяцев спустя я перестал с ней бороться. 1 ПОНЯЛ, что никогда не изменю Фич и что сбегать с огорода - это стало для нее жизненной миссией. В свободное время я конструировал разные баррикады, чтобы ее удержать, а она, со своей стороны, устраивала побеги и считала это своей обязанностью. В этом заключался смысл ее существования. И не имело значения, как я смонтирую баррикаду, потому что найти способ, как ее преодолеть, было для нее вопросом времени. 

  Магазины предлагают услуги полный рабочий день, а клиенты пользуются ими какую-то часть дня
"Игра", в которую мы играли с Фич, припоминает мне ИГРУ с магазинами розничной торговли. Ты и я можем посвятить несколько минут в день тому, чтобы быстро сделать покупки. Мы должны работать на своих должностях, заниматься семьей, вести нормальный образ жизни. Покупками мы занимаемся только какую-то часть времени.
 Так же как Фич, магазины занимаются своей работой на полную ставку! Магазины целый день концентрируют свое внимание на одном - день за днем, год за годом. Как только мы, клиенты, построим баррикаду, которая будет ограждать нас от расходов, например, контролировать свои расходы и принять решение в течение года не покупать ничего дорогого, так магазины найдут другой способ доходов, например такой, как этот: НИКАКИХ ОПЛАТ В ТЕЧЕНИЕ 12 МЕСЯЦЕВ! Посмотрим правде в глаза, у нас нет шансов, соперничать с их уловками, которыми пользуется магазин, чтобы вытянуть у Нас как можно больше денег. Их миссией является вытягивание денег из наших карманов. Когда мы входим в магазин, помечаем на их поляну. Слышал когда-нибудь о превосходстве своего игрового поля? Когда входим в магазин розничной торговли, вооруженные пистолетом-пугачом, то чувствуем себя как в пещере льва. У нас нет никаких шансов! 

   Почему покупаем?

  Современные магазины сделали из маркетинга целую науку, в прямом смысле этого слова. Как антропологи изучают другие культуры, так розничные "антропологи" изучают спрос покупателей, чтобы понять от чего зависит спрос покупателя. Исследователь розничной торговли Пако Ундэрхилл посвятил тысячи часов наблюдениям, исследованиям, снимал фильм, делал опрос покупателей. Результаты исследований он представил в бестселлере под названием "Почему покупаем? Наука совершать покупки". Прочтение этой книги стало обязательным для всех продавцов розничной торговли. Эта книга описывает примеры поведения, связанные с совершением покупок, и подсказывает продавцам выход, помогающий радикальным способом увеличить обо роты, применяя некоторые простые стратегии. 

   Например, тысяча часов снятых на видео, позволили получить информацию о том, что большинство людей, при входе и магазин, сворачивают направо. Благодаря этим знаниям, в залах аэропорта, магазины с подарками размещают с правой стороны, а буфеты - с левой, зная, что люди повернут направо, что бы истратить деньги, перед тем как приняться за еду. Манипулирование твоими эмоциями. 

   На следующих нескольких страницах этой книги представлю другие "трюки", которые применяют магазины, чтобы спровоцировать нас к большему количеству покупок. Часть материалов, которые вы прочитаете, взята из книги Ундэр-хилла. Некоторые взяты из программы станции ABC 20/20 с ведущей Барбарой Вальтере. А другим материалам я обязан своим многолетним опытом работы профессора маркетинга. Тысячи приносящих доходы розничных магазинов используют эти стратегии, чтобы увеличить свои обороты. С другой стороны, только один из миллиона клиентов понимает, что им манипулируют. Большинство клиентов напоминают наивных гусей, ожидая, чтобы их ощипали. Ундэр Хилл перничестве "хитрых" магазинов и несознательных клиентов, следующим образом:
   Все чаще мы принимаем решение о какой-то покупке уже в магазине. Покупатели делят свои деньги, а также теряют здравый ум и поддаются импульсу. Искусство продажи никогда не было более высоким. Звучит это так, как если бы правила игры покровительствовали магазинам. Не стоит удивляться, что 70% покупок сделано в состоянии импульса. Магазины, организующие оптовую продажу товаров, являются профессионалами своего дела, они провоцируют клиентов делать покупки в состоянии импульса, в результате чего в журнале "Forbes" отмечается, что обыкновенный покупатель во время визита в оптовый магазин тратит на 50 долларов больше, чем во время визита в супермаркет. 

  Ирония в том, что покупатели уверены, что, покупая продукты в оптовых магазинах, они экономят деньги, хотя на самом деле оставляют там денег еще больше. Как уже сказал раньше, магазины являются профессионалами, а мы - любителями. И нет способа, чтобы мы выиграли у них, играя с ними в игру и их игровом поле. МЫ НЕ ИМЕЕМ НИКАКИХ ШАНСОВ! 

  А сейчас давайте присмотримся к 10 стратегиям, которые используют магазины, чтобы спровоцировать клиентов на расходование своих денег. 

  Первый трюк: как можно дольше задержать в магазине клиентов.

 Ундэр Хилл утверждает, что самым важным фактором, решающим сколько денег потратит покупатель в магазине, является, как долго он там пребывает. Помня об этом, магазины делают все, чтобы покупатель изменил свой темп в магазине! Слышна приятная успокаивающая музыка, а освещение подобрано гак, чтобы ты почувствовал себя расслабленным и перестал торопиться. Один из консультантов по освещению получил задание сократить мигание глаз покупателей от 30 до 14 раз в мину-i у. Почему? Потому что исследования показали, что чем меньше мигаешь глазами, тем больше чувствуешь себя расслабленным и медленнее ходишь. Поэтому в каждом отделе магазина создан особый микроклимат, чтобы покупатель медленнее ходил и больше покупал! 

   Второй трюк: увеличение количества покупок в состоянии импульсивности.

Исследования показывают, что более 2000 покупок делают импульсивно! Зная об этом, продавцы розничной торговли делают оформление  магазина таким, чтобы поддержать стремление клиентов к покупкам в минуту побуждения. Классический пример - выставленные сладости у кассы. Магазины создают тебе все возможности, чтобы ты делал покупки импульсивно. Например, в следующий раз, когда будешь заходить в продуктовый отдел своего супермаркета, обрати внимание, как удобно размещены пирожные и взбитые сливки по соседству со свежей клубникой. 

   Третий трюк: продавать детям, и родители это купят. 

Видеофильмы, снятые Ундэр Хиллом показали, что корм для собак и хлопья для завтрака часто выбирают дети. В фильме было видно, как дети тянутся к полке, чтобы взять коробку. Когда в магазине перенесли хлопья и корм для собак на нижние полки, продажа сразу же увеличилась! Это можно назвать «просто детским» трюком. 

   Четвертый трюк: использование человеческого фактора. 

Из исследований Ундэр Хилла видно, что чаще всего покупатели смотрят на других людей. Поэтому более эффективной является информация, находящаяся на уровне глаз, то есть над кассой. Когда клиент смотрит на кассира, неизбежно видит информацию. Удачно размещенная информация о продуктах непременно увеличивает продажу. 

  Пятый трюк: перемешанные товары. 

Обратили внимание, сколько видов супов выставлено в отделе супов супермаркета? Найдете там около 100 разновидностей. При таком количестве разных вкусов можно подумать, что их укладывают в алфавитном порядке, чтобы упростить нам поиски того, который нам нужен. Но в магазинах сознательно перемешивают на полках разные вкусы супов. Почему? Для того, чтобы клиенты вынуждены были искать на полке суп, за которым пришли. Одновременно они обратят внимание и на другие разновидности супов, о существовании которых не подозревали. Таким образом, банка супа "Fiesta Nacho" летит в корзину вместе с сыром и бульоном, за которым мм пришли. 

  Шестой трюк: бесшумные фискальные кассы. 

Достаточно ли много тебе лет, чтобы помнишь времена, когда кассы очень шумно подсчитывали твои покупки: «Чаа-чинг!» Сегодня этого уже не услышишь, потому что старые, шумно работающие кассы, заменили новыми, почти беззвучными. Почти беззвучные кассы и введение кредитных карточек, благодаря которым покупаешь сегодня, а платишь позже, уменьши ли боль, неудобства, связанные с расходом денег, что для магазина означает большие обороты на одного клиента, а дли клиентов - большие долги. 

   Седьмой трюк: общение на условном языке. 

Ундэр Хилл советует своим клиентам, чтобы они перестали видеть пространство магазина и начали думать о нем как о телевизионной рекламе в третьем измерении. Результатом чего магазин стал емкостью для слов, мыслей, идей, которые должны быть присвоены покупателями. Правильно помещенная информация и сообщение могут радикальным способом увеличить доходы магазина. "Если внутри магазина все уложено правильно, - говорит Ундэр Хилл, - сообщения притягивают склоняют клиентов и склоняют их к просмотру следующих продуктов и их покупке. Это похоже на то, как делают телевизионную рекламу, сообщения, размещенные в магазинах, должны бы и» созданы с заботой обо всех мелочах: что, когда и как скапать". 

   Восьмой трюк: сделать так, чтобы купили по дороге к выходу. 

Клиенты, которые пришли в магазин с конкретной целью, не теряют времени на рассматривание товара, пока не исполнят свое задание. Поэтому такие магазины как Waltfieen помещают аптеки в глубине магазина. Клиент, который пришел выкупить рецепт, сразу идет в конец магазина, и пока не сделает свое дело, не будет обращать внимание на вывески и выставленные продукты. Бессмысленно было бы предлагать ему какой-либо товар до того, как он выполнит свое задание. Когда клиент выкупит свой рецепт, он должен пройти обратную дорогу к выходу. Хитрые магазины так размещают смою информацию о продуктах и выставляют товары, чтобы они были повернуты в обратном направлении к входу в магамзин и склоняли клиентов, идущих из аптеки, импульсивно делать покупки. 

   Девятый трюк: накорми их "бесплатно" и они станут в очередь, чтобы за это заплатить.

 Присмотритесь в супермаркете к тем дружелюбным людям, которые дают "бесплатно" попробовать продукт. Исследования показывают, что более 90% клиентов, которые попробовали определенный продукт, купят его. Что в результате дает астрономическое увеличение эффективности. "Ням, ням - это вкусно!" - часто приводит к импульсивной покупке. Чувство вины -это тоже важный фактор, который приводит к тому, что клиенты чувствуют себя обязанными купить продукт, который получили "бесплатно". Магазины не чувствуют себя виновными за то, при каких условиях это действует. Они хорошо понимают, что такие бесплатные продукты увеличивают продажу. Все мы знаем, что не существует ничего такого, как бесплатный обед. В следующий раз помните, что не существует ничего такого, как бесплатная проба продукта. 

   Десятый трюк: начинайте, когда вы еще молоды. 

Что скорлупка в молодости впитает, тем в старости пахнет. То, что впитывают клиенты, влияет на то, как тратят деньги. Магазины напоминают изготовителей сигарет - хотят, чтобы начал молодым и остался с ними всегда! Поэтому, собственно, так много магазинов, особенно супермаркетов, запроектированных с расчетом на детей. Где выставлены хлопья для завтрака? Метр двадцать от земли, на уровне глаз ребенка! Так же и в случае пирожных и натопчи кои. Мой местный супермаркет запроектирован ТИК, ЧТО ПО дороге к отделу замороженных продуктов я Ссворачиваю за угол, а с обеих сторон стоят холодильники с мороженым. И можно услышать просящие голоса детей: "Мамочка, купи мне мороженое!" Я припоминал уже, что в чинном 01 и и раздают детям печенье? 

   Это только 10 из сотни "трюков", которыми пользуются магазины, чтобы склонять клиентов магазины, чтобы склонять клиентов покупать товары чаще и больше. Вместе с ростом конкуренции на рынке, магазины все более совершенствуют свою технику манипуляции нашими эмоциями, чтобы увеличить спои доходы. 

   Перелом консумпционного цикла. 

  Не знаю как ты, но я, когда первый раз узнал о трюках, применяемых магазинами, чтобы склонить нас на расход большего количества денег, нежели мы предполагали, почувствовал себя как собака Павлова. Павлов, когда приходило время еды, включал звонок и ставил тарелку с едой, через некоторое время у собак выработался условный рефлекс, и выделялась слюна. Так же и магазины выставляли продукты, раздавали "бесплатные" угощения и провоцировали нас на покупки. 

  Магазины делают так, чтобы мы консумировали наше богатство. Чем больше мы консумируем, тем они богаче. Это непрекращающийся цикл. Единственный способ переломать консумпционный цикл - это изменить наши потребительские навыки. Вместо позволения на то, чтобы магазины ставили нам кон-сумпционные условия, почему не переставить себя в условия про-сумпции? Разве это плохая идея? Что бы случилось, если бы мы изменили место покупки консумпционного товара в местном магазине - назовем его "Их-Март" -на покупки в нашем собственном магазине - "Мой-Март"? 

   Что бы случилось, если бы мы перепрограммировали самих себя и сами стали изготовителями богатства, рассуждая категориями клиента? 

  Что бы случилось, если бы мы ограничили наши импульсивные покупки и обеспечили себя продуктами, сидя в собственном доме, а не ездили в местный магазин, где с удовольствием поддаемся манипуляциям купли вещей, которых мы не хотим и в которых не нуждаемся. 

  Что бы случилось, если бы мы переломили консумпционный цикл негативного дохода наличных и заменили это про-сумп-сионным циклом позитивного дохода наличных? 

  Что бы случилось, если бы мы вынуждены были и действовали как магазин и научили других поступать таким же образом? 

   Если бы мы сделали это все и убедили достаточное количество людей присоединиться к нам, то совершили бы Про-сументскую Революцию, которая изменила бы условия жизни, работы и создала богатство. 

  И если мы это все сделаем, магазин станет для нас чем-то большим, нежели друг. Он станет как бы членом семьи, потому что он будет принадлежать нам. А собственность есть то, мой друг, чем в действительности является про-сумпция! 

  ДОРОГА К ДОЛГАМ ВЫЛОЖЕНА СКИДКАМИ 

Имел бы все деньги, которые были мне когда-либо нужны, если бы умер около четырех
Генри Хунгман, комик 

  "Лэсси, вернись"
   В 50-х - 60-х годах каждый понедельник вечером миллионы американцев переключали свои телевизоры на канал станции CBS, чтобы увидеть в роли хозяина Лэсси - Тима любимого детьми актера Джона Профоста, который начинал каждую серию со слов: "Лэсси, вернись!"
   "Лэсси" был одним из самых популярных сериалов в истории телевидения, и благодаря ему Профост стал миллионером еще до совершеннолетия.
   Можно подумать, что такой старт во взрослую ЖИЗНЬ обеспечит ему финансовую независимость до конца его дней, но спустя 40 лет бедный, хотя умный Профост рассказывает историю человека, который имел денег больше, чем здравого ума.
   "Большинство своих денег я попросту прокутил", - утверждает он с досадой.
  Профост рассказывает, как свои юношеские сумасшествия начал от приобретения спортивного автомобиля за 6 000 долларов. В течение 10 дней он сумел потратить несколько миллионов долларов. Сегодня Профост и дне других экс-звезды - Брандон Круус и Пол Пэтэрсон являются ПОСТОЯННЫМИ гостями в программе talk show , где рассказывают о том, как с плохими покупательскими навыками растранжирили свое голливудское состояние.
  Я убежден, что много вещей они купили со скидками. В то время, когда их банковые счета уменьшались, они предположительно "экономили" множество денег, покупая свои "дешевые" игрушки, но независимо от того, как велики были скидки, если люди живут выше своих возможностей, это только вопрос времени, когда расходы поглотят доходы. 

  Как выиграть - проиграть в лотерею

  "Когда выиграю в лотерею то..."
  Все слышали эти слова миллионы раз. Так же как большинство людей, Пол Скоп Коней мечтал о выигрыше в лотерею. Однажды это произошло. Его шанс один из многих миллионов стал действительностью! В возрасте 26 лет Коней выиграл в лотерею более 230 миллионов в штате Флорида. Стал обеспеченным до конца жизни. По меньшей мере, ему так казалось.
 Десятью годами позже Коней появился в суде, где рассматривалось дело о банкротстве, и велись переговоры об оплате 5 миллионов долга. Что стало с деньгами, которые должны были приносить в течение 20 лет 1 миллион долларов дохода в год? Он тратил их на экстравагантную жизнь и игнорировал инвестиции, приобретая несчетное количество пассивов, таких как автомобили, мотоциклы и дорогостоящие подарки для семьи и друзей.
  Я убежден, что Конею, действительно, удалось договориться о выгодных скидках во время тех десяти лет безудержных расходов. Когда люди покупают полные фуры мебели и сразу по три мотоцикла, поверьте мне, они могут, действительно, получить большие скидки.
  Но со скидками или без них консумпция сокращает активы. Сальдо в банке может идти медленнее, когда люди покупают со скидками, но все-таки идет вниз! И неважно, что ты популярная детская звезда или счастливчик лотереи, или вдова на пенсии - консумпция уничтожает активы. Это очень просто. Люди говорят, что "экономят" деньги, покупая товар со скидками, но на самом деле экономят немного больше времени перед тем, как до конца выдоят молоко у коровы.

   Жизнь выше своих возможностей - это принцип, а не исключение

  Можно подумать, что звезды кино или игрок, выигравший в лотерею, являются исключением, а не правилом. Говоря правду, все наоборот. В ПРИНЦИПЕ, КОНСУМПЦИЯ АМЕРИКАНЦЕВ ПРИВОДИТ К НИЩЕНСТВУ.
   Присмотримся к нескольким отрезвляющим фактам:
• В 1998 году более 1,2 миллиона людей в Соединенных Штатах обратились в суд с уведомлением о банкротстве, и число это растет, несмотря на развитие экономики.
• Обыкновенные американские домашние хозяйства имеют в кредитных банках задолженность около 7 000 долларов под 12-22%. Между 1990-2000 годами эти долги возросли в два раза.
• Американцы работают тяжелее и дольше всех народов мира. В 1997 году американцы работали на 8 ЧАСОВ В НЕДЕЛЮ БОЛЬШЕ, нежели в 1980 году.
• Результаты, приводимые ежедневником "USA Today" показали, что только 54% американцев в случае потери работы, могли бы оплачивать счета три месяца, а может и меньше.
• Кредиты американских семей достигли рекордного уровня - 6,3 миллиардов долларов - это означает 50-процентный рост в течение последних 5 лет.
• Если бы на утро исчезла система социального обеспечения населения, половина всех пенсионеров вынуждена была бы до конца жизни жить в нищете.
   Выше приведенная статистика показывает, ЧТО люди работают все тяжелее и попадают нес в большие долги. Почти как в той автомобильной наклейки, которую нижу время от времени: "Чем тяжелее работаю, тем больше остаюсь в хвосте".
  Чтобы накапливать больше богатства нужно умнее тратить, а не больше работать. Если бы большинство людей поняли, как накопи п. больше богатства посредством умного расходования денег, ТО, не транжиря богатство посредством дешевых покупок, они могли бы создать настоящую финансовую безопасность себе и своей семье. 

  Никогда не поздно вернуться.

  Мне кажется, что большинство людей вгоняет себя в нищету, потому что не знают о существовании альтернативных форм консумирования. Их научили, что они "экономят" деньги, когда покупают дешевые продукты. Искренне верю, если бы больше людей узнало о дремлющем потенциале про-сумпции, было бы меньше банкротств, а больше людей с большими доходами. 

   Дорога к разорению может быть выложена скидками, но людей никто не вынуждает оставаться на этой дороге. Они могут принять решение и повернуть на дорогу, ведущую к финансовой независимости. Выбор, остаться консументом или изменить направление и стать про-сументом, принадлежит тебе и только тебе.
Сделай умный выбор. Никогда не будешь об этом жалеть. 

О ЧЕМ МЕЧТАЕШЬ - ИМЕТЬ БОЛЬШИЕ СКИДКИ ИЛИ БОЛЬШЕ СВОБОДНОГО ВРЕМЕНИ? 

Все мы прекрасно понимаем, что в нашей профессиональной и личной жизни, время -
это единственная вещь, которая чего-то стоит
Скотт Рамер, аналитик рынка акций технологических фирм 

   Расскажу вам старый анекдот, который выглядит гиперболой в нашем современном мире:
Один мужчина, по имени Хук, был страстным рыбаком. Каждой зимой он впадал в глубокую депрессию, потому что озера много месяцев были затянуты льдом.
  И тогда один из друзей рассказал ему о рыбалке подо льдом. "Какая идеальная мысль! - закричал Хук. - С самого утра туда пойду." 

  На следующий день с самого утра Хук привез на санях все свои рыболовные принадлежности и расположил на поверхности льда. Топориком прорубил прорубь, привязал к удочке крючок и забросил в воду. Потом терпеливо ожидал. Рыбачил так два часа и никакого эффекта. Неожиданно какой-то громкий голос сверху прервал тишину: "Нет здесь никакой рыбы. Хук не обратил внимания и рыбачил дальше. Через час снова услышал голос: "Нет здесь никакой рыбы!" Хук не рыбачил уже много месяцев и очень соскучился по рыбалке, его непросто было обидеть. Он смотрел на удочку, терпеливо ожидая, когда клюнет рыба, прошел еще один час.
- ЗДЕСЬ НЕТ НИКАКОЙ РЫБЫ! 

  Хук не мог уже игнорировать громкий голос, закрыл голову руками и несмело спросил: "Это Бог?" - НЕТ! НАЧАЛЬНИК ЛЕДОВОГО КАТКА! 

  Ловить счастье в нехорошем месте. Я считаю историю о Хуке прекрасной гиперболой, относящейся к ситуации многих людей, которые мечтают не столько о рыбе, сколько о счастье и исполнении всех благ в жизни. Но напоминают они того рыбака на катке с большим желанием достичь своей мечты, но ловят не в том месте! Разреши мне пояснить.
  Мы живем в консумпционном обществе, в связи с чем большинство людей идут на ловлю счастья, стараясь купить все больше вещей за низкие цены. Но дело в том, что люди никогда не "поймают" счастья, "рыбача" в центрах продажи со скидками или покупая товар на распродажах. Когда люди пробуют найти счастье, гоняясь за скидками, то с таким же результатом они могли бы рыбачить на ледовом катке. 

  Если больше людей задержится на минутку и задаст себе вопрос: "Чего ДЕЙСТВИТЕЛЬНО хотят? - дешевых товаров, или больше свободного времени", то могут с удивлением обнаружить, что потеря времени на то, чтобы приобрести товары за низкие цены, это не то, о чем они мечтают в жизни на самом деле. 

  Видишь ли, люди, которые гонятся за дешевыми товарами, жертвуют своим временем, чтобы сэкономить деньги. Это большая ошибка, потому что время - это самое дорогое, что они имеют! Счастливые, радующиеся жизни люди умеют ценить время, не жертвуют им, чтобы экономить деньги, но тратят деньги, чтобы экономить время! 

  Время, а не скидки - это то, о чем мечтаем. Чтобы убедиться в том, что понимаешь цену времени в сравнении с ценой денег, хотел бы, что бы ты вообразил себе следующую ситуацию: Вообрази себе, что ты находишься в самом лучшем периоде своей жизни. Счастливая семья, двое прекрасных детей, множество прекрасных друзей и здоровые родители, которых боготворишь. Находишься на вершине счастья. И вдруг получаешь известие, что ты смертельно болен, и осталась тебе неделя жизни. 

  Это плохое известие. Хорошая новость - ты самый богатый человек в мире, гное состояние насчитывает 100 миллиардов долларов! Единенииная вещь, которая может тебя спасти, это уникальное лекарство, которое придумал какой-то сумасшедший ученый. Лекарство сразу тебя вылечит, и будешь жить еще 10 лет, а может и больше. 

   А сейчас вопрос за 100 миллиардов.

   Сумасшедший ученый продаст тебе лекарство при одном условии: ты перепишешь на него все свое состояние! Он получит твою резиденцию, твою яхту, бизнес, акции, твой банковский счет. Заберет все за исключением твоей жизни, твоей семьи и умений, которые позволили тебе заработать 100 миллиардов долларов.
    Ученый дает тебе одну минуту на принятие решения - твои деньги или больше времени на земле. В руках он держит неоспоримый контракт, в котором ты отдаешь ему все свое состояние, а часы стучат тик...так...тик...так. Если подпишешь договор, все, что тебе останется - это твоя быстрая сообразительность, твои знания, твоя семья и приблизительно 10 лет здоровой жизни. 

  Ты подписал бы контракт, который оставляет тебя без гроша, взамен на жизнь? Тик...так...тик...так, пять секунд на решение..., четыре..., три..., две..., одна... Чего БОЛЬШЕ хочешь? Больше денег? Или больше времени? 

  Не знаю как ты, а я подписал бы тот контракт за полсекунды. Если сравнить цену денег и цену времени, выводы кажутся мне очевидными. Разница в цене колоссальная. Мы всегда можем заработать больше денег, но никогда не сможем заработать себе больше времени. Нам дано только 1440 минут в сутки в течение всей нашей жизни, ни больше, ни меньше. Бесцельно теряем мы время или его бережем, зависит исключительно от нас. 

   Что ищут богатые люди во время покупок? Скидок или удобства?

  Богатые люди ценили время больше денег. Они принимают к сердцу высказывание: "Время - деньги" и, наверное, тратят деньга, чтобы беречь время, а не наоборот. Когда Майкл Джордан покупал мебель в свою новую резиденцию, как думаешь, что ему и его жене было важнее, покупка мебели на гаражной распродаже или в дешевом местном мебельном магазине? Или он экономил время, затрудняя декоратора, который сделает покупки за них? Иначе говоря, считаешь ли ты, что всем Майклам Джорданам в этом мире во время покупок больше важны скидки или удобства? 

  Я хотел бы, чтобы ты понял меня так, что нужно быть миллионером с целью экономии времени. Это неправда. Представители среднего класса имеют в домах стиральные машины и сушилки. Почему? Потому что это позволяет экономить время. Поэтому отраслевые услуги развиваются в таком быстром темпе - все больше людей тратят деньги, чтобы экономить время. Вместо того, чтобы утюжить вещи, мы отдаем их в химчистку. Чтобы каждую неделю не косить траву, нанимаем фирму услуг, и за нас это сделают. Этот список можно продолжать бесконечно. 

  Но на удивление людям и дальше кажется разумным путешествовать полтора часа за покупками в магазины со скидками. Стоять 20 минут в очереди к кассе, переносить неприятное отношение продавцов (если им удастся их встретить), а потом стоять в пробках на обратном пути. И это все для того, чтобы сэкономить несколько долларов на стиральном порошке! Что-то тут не так!

   Покупая время

    Когда мы с Джоанной поженились, мы сразу определили, что время важнее денег. Приняли решение, по возможности, будем тратить деньги, чтобы экономить время, а потом используем его, радуясь нашей семейной жизни] Никогда мы об этом не жалели. 

   Помню, как наш сосед хвалился, что сэкономил 2000 долларов, благодаря тому, что сам покрасил свой дом, и не нанимал маляра. Должен был пожертвовать целым своим отпуском, чтобы выполнить эту работу! Это сумасшествие! Когда он красил свой дом, я был с Джоанной и двумя нашими детьми в Disney World, мило проводя время отдыха. Не поменял бы те воспоминания на все драгоценности мира. В это время мой сосед, который сэкономил 2 000 долларов, меняя свое время на деньги, был очень измученным, у него не было сил поиграть со своими сыновьями в мяч. Какая потеря, и какой стыд! 

  Слышал когда-нибудь это высказывание: "Жадный человек на ложе смерти не жалел, что не провел больше времени В фирме"? И никто на ложе смерти не жалел, что не сэкономил несколько тысяч долларов, окрашивая свой дом или подстригая свой газон, вместо того, чтобы проводить свое время с подратающими детьми."Если имеешь достаточно много денег, можешь купить чье-то время" - сказал психолог Роберт Левине. - Можешь заплатить людям, чтобы сделали тебе покупки. Твое время стоит дороже их времени". Джоанна и я не нуждались в помощи психолога, чтобы узнать эту правду, но все равно благодарим, доктор Левине. 

  Как "сэкономить" дополнительных пять лет в своей жизни.

  Хотел бы узнать способ на "покупку" дополнительных пяти лет твоей жизни, наполненных приятными впечатлениями и радостью? Это тебя интересует? А может, думаешь, что это невозможно? Ручаюсь, что это возможно. Я уже сам купил себе более двух лет. Разреши тебе объяснить. 

   Предположим, что ты тратишь от одного до двух часов в день на то, чтобы сэкономить небольшую сумму денег, тогда как это время мог бы использовать более продуктивно, например, работая дополнительно в доме, налаживая выгодный бизнес, играя с детьми или тренируясь в спортивном зале. 

   На первый взгляд, час или два в день не выглядит убедительно. Но час или два каждый день, это 10 часов в неделю, что дает нам 500 часов в год! Если не спишь 16 часов в сутки, 500 часов составляют 31 день, то есть один месяц дополнительного времени каждый год! 

   Выдавая деньги, экономя время, можем иметь целый месяц свободного времени каждый год. А это означает, что каждые 12 лет можем сэкономить эквивалент одного года нашей жизни! Если начнешь тратить деньги, чтобы экономить время в возрасте двадцати лет и доживешь до 70 лет, получишь 60 меся i да или пять лет! 

   Подумай только, можешь дополнительно иметь пять лет продуктивного, радостного, хорошего времени своей жизни, благодаря инвестированию денег в экономию времени, вместо инвестирования времени в экономию денег. Каким образом мог бы использовать это время? Может играл бы с друзьями в гольф? Может посвятил бы время своей семье? А может путешествовал бы по экзотическим местам? А может открыл бы свой бизнес? А может делал бы все вместе? Начинаешь уже понимать, почему я утверждаю, что экономия времени важнее от экономии денег во время покупок в магазинах со скидками?

   А что, если...

    А что, если бы я показал вам метод, как иметь пирожное и одновременно его есть? Метод, как можно не только "экономить" деньги, но и зарабатывать их во время сэкономленного времени? Была ли бы это революционная идея, стоящая того, чтобы о ней узнать?
   А что, если бы существовал способ покупать продукты по нормальной, разумной цене и получать их у своей двери, и не тратить время в дорожных пробках, не стоять в очереди к кассе, или двигать тяжелые сумки с покупками по километровой длине стоянки, только потому, что забыл, где поставил свой автомобиль?
   Была ли бы это революционная идея, стоящая того, чтобы о ней узнать?
А что, если бы существовал метод, который помог бы открыть свой собственный, созданный в собственном доме бизнес. И зарабатывать от нескольких сотен долларов в месяц, если отнесешься к этой работе как дополнительной, до нескольких тысяч долларов в год, если отнесешься к этой работе, как своей основной?
   Была ли бы это революционная идея, стоящая того, чтобы о ней узнать?
Такая идея существует - и ждет, чтобы воспользовались ею люди, такие как ты и я! Это совмещение идеи про-сумпции -покупать разумнее, а не дешевле и учить этому других, с удобством и могуществом Интернета.    

   Эта революционная идея является составной частью проверенного бизнеса с пятидесятилетней традицией, называемого Рекомендационной Торговлей с быстротой и эффективностью э-торговли. Это идея, которую мой друг Барк Хеджес называет "Торговлей э-комендательной", которая изменяет метод, по которому мир живет, работает и копит богатство.

  Э-волюция Рекомендательной торговли

   Торговля э-комендательная может быть идеей, о которой ты никогда раньше не слышал. Не позволь, чтобы тебя это огорчило. Интернет был идеей, о которой большинство людей не слышали до половины 90-х годов, но в течение менее 5 лет Интернет стал могущественной силой развивающемся глобальной экономики и создал большее богатство, нежели какая-либо другая отрасль в истории мира. 

    Когда соединишь эффективность, быстроту и обширность э-торговли с идеей про-сумпции, то создашь революционную модель бизнеса, которая создаст миллиарды долларов миллионам людей во всем мире во время наступающей декады. 

  Давайте сейчас узнаем, как эта революционная идея, названная Торговлей э-комендательной, может дать тебе возможность "заменить э-торговлю на мою-торговлю" и доспи путь того, что действительно мечтаешь получить от ЖИЗНИ,
  А что ДЕЙСТВИТЕЛЬНО хочешь получить от жизни? Естественно, больше времени. И больше денег, чтобы мог приятно воспользоваться этим временем! Подумай только - больше времени и больше денег. Это было бы не только исполнением мечты, это было бы исполнением твоей мечты! 

Часть 4

МОЙ - MAPT.COM: СОВМЕЩЕНИЕ ПРО-СУМПЦИИ И Э-ТОРГОВЛИ 

 Свободная торговля имеет долгую традицию выплаты премий рекомендующим клиентам или сотрудникам, которые принимают участие в накоплении новых оборотов.
 Когда все больше предприятий открывают свои э-торговые витрины, они все больше основываются на рекомендациях, как помогающем факторе существования.
 Совмещение про-сумпции и э-торговли дает начало динамичной идее, основанной на рекомендации, служащей накоплению богатства, и известной как "Торговля э-комендателъная" идея, которую много экспертов называет "новейшим шансом нового тысячелетия!" 

РЕКОМЕНДАТЕЛЬНАЯ ТОРГОВЛЯ: ИДЕЯ ПРО-СУМПЦИИ НА ПРАКТИКЕ 

Шанс упадет просто в твои ладони, если подставишь ладони, когда шансы будут падать
Аноним 

  Фотография Боба Рута показывается на экранах телевизоров, а диктор говорит: "Бобби Рут выкуплен за 125 тысяч долларов ". Появляется фотография лесов Аляски. Диктор говорит: "Севард купил Аляску по два цента за акр". Появляется фотография первого компьютера. Диктор говорит: "Первый компьютер стоил 485 744 доллара и 2 цента". Следующим на экране появляется слово "ЦЕННОСТЬ", а ЗАТЕМ СНИМОК НОВОГО МЕРСЕДЕСА. Диктор говорит: "Не всегда важно сколько платишь. Важно есть то, что получаешь взамен". 

  Телевизионная реклама Мерседеса передает нам удачную мысль на тему ценности - цена не обязательно должна быть равна стоимости или ценности. Покупать умнее, а не дешевле, означает, что берешь во внимание большее, чем только цена. Ответь на вопрос: "Что получу я взамен за цену?" - и получишь настоящую стоимость продукта или услуги. 

   Например, есть много автомобилей дешевле Мерседеса и они выполняют те же функции, то есть довезут тебя из пункта А в пункт Б, но владельцы Мерседеса скажут тебе, что за дополнительную цену получают много чего взамен, например, комфорт, стиль и ценность в случае продажи, статус, безопасность и так далее. То, что владельцы Мерседесов получают взамен, превышает дополнительные траты, которые они имеют. Поэтому они так лояльно относятся к марке Мерседеса.
Что получают про-сументы взамен? 

   Такие же принципы действуют при наших покупках: "Не всегда важно сколько платишь. Важно то, что получаешь взамен". Подумай вот о чем - консументы покупают продукты по цене со скидкой, а что получают взамен? Получают пассивы, которые со временем все больше теряют в ценности. Поэтому, ты будешь счастлив, если тебе удастся продать за 200 долларов диван, который когда-то стоил 2 000 долларов. Диваны, так же как машины и одежда, и большинство того, что покупаем, являются теряющими свою ценность пассивами - противоположностью, полученной от ценности активов. Пассивы могут терять более половины стоимости в момент, когда оставляют магазин. Но посмотри, что может случиться, если мы подумаем как про-сументы, а не как консументы. Про-сументы не только получают продукт или услугу, взамен они получают возможность иметь собственный бизнес и зарабатывать деньги! Про-сументы могут платить немного дороже за продукт или услугу, но то, что получают взамен - возможность - значительно превышает дополнительные расходы, потому что про-сументы получают возможность заработка сотни, тысячи, и даже больше миллионов долларов, благодаря тому, что покупают умнее и учат других поступать таким же образом! 

   Повышение ценности путем рекомендательной премии

  Есть такое высказывание: "Почеши мои плечи, а я почешу твои". Иначе говоря, если поможешь мне построить дом, я помогу построить тебе твой дом. Поможешь заработать мне больше денег, я помогу тебе заработать больше денег. Латинский термин quid pro quo означает - что-то за что-то. 

  На этой идее основан про-сумеризм - ты помогаешь развиваться партнеру из корпорации путем рекомендации людям продуктов и услуг, а фирма дает тебе большие скидки или выл лачивает тебе рекомендательную премию, или все вместе. Получаешь не только продукт, но так же возможность владения собственным бизнесом и увеличения активов. Этой формуле благодарны все, кто имеет с этого выгоду.
   Премия за рекомендацию существует в той или иной форме с самого начала торговли. Рекомендательные премии являются итогом проверенных методов в развитии бизнеса. Например, у меня есть друг, который владеет фирмой по продаже недвижимости. Его фирма продает 100 домов в месяц, это означает, что 100 новых владельцев домов каждый месяц ищут кредитные фирмы, чтобы получить кредит, нотариуса, чтобы оформить сделку и страховую компанию, чтобы подписать новый страховой полис. Предположим, что ты владеешь нотариальной конторой. Было ли бы тебе выгодно платить небольшую премию твоему приятелю, который тебя порекомендовал? Конечно же, да. Было бы так же выгодно и моему другу, продающему недвижимость. Сели, поговорили с владельцем самой лучшей нотариальной конторы в городе и заключили договор. Взамен за рекомендацию конторы ААА мой друг получает 50 долларов за каждую рекомендацию, а в год получается более 50 000 долларов. 

  Самое прекрасное в рекомендательных договорах то, что они выгодны для всех. Фирма по продаже недвижимости удовлетворена, потому что получает деньги за клиентов, которых направляет к нотариусу. Нотариус удовлетворен, потому что имеет около 100 клиентов в месяц, без необходимости рекламы. Клиенты удовлетворены, потому что имеют хорошее обслуживание за умеренную цену. На том и основана сила рекомендации - каждый человек, участвующий в сделке, получает дополнительные доходы. 

Развитие рекомендательной торговли

  В 40-х годах небольшая фирма по изготовлению витаминов сделала открытие, что большинство новых клиентов она приобретает благодаря рекомендации -удовлетворенные клиенты рекомендовали витамины своим друзьям и родственникам, которые в свою очередь рекомендовали витамины своим друзьям и знакомым и так далее.
Владельцы приняли смелое решение, которое со временем привело к созданию отрасли с оборотами 100 миллиардов долларов в год. Заменили традиционный маркетинговый план -рекомендательной торговлей. Эта радикально новая маркетинговая программа основана исключительно на рекомендательной премии. Чем больше оборотов клиент принесет фирме, тем больше денег получит сам. Идея про-сумпции была принята клиентами. Они поняли потенциал, действующий в купле товаров разумным образом, а не дешевым, и в обучении других, чтобы те поступали так же.
 Когда число клиентов увеличивалось, и возрастала продажа, подобное происходило и с рекомендательными премиями. Несколько наиболее предприимчивых клиентов/партнеров получали такие большие доходы, что могли бросить свои должности и зарабатывать на жизнь исключительно как профессиональные про-сументы.

   Рекомендательная торговля берет разгон!

  На протяжении следующих пяти десятилетий рекомендательная торговля произвела взрыв. Сегодня миллионы людей во всем мире сотрудничают с фирмами рекомендательной торговли. Покупая разумнее, а не дешевле, а затем, обучая других, чтобы поступали так же, партнеры по рекомендательному бизнесу зарабатывают суммы от нескольких сот долларов в месяц до нескольких сот тысяч долларов в месяц, а может и больше! 

   Экспоненциальное возрастание: 1+1=4

  Принцип, который влияет на рекомендательную торговлю, развивается очень стремительно, эта динамическая идея названа "экспоненциальное возрастание". Благодаря этому рекомендательная торговля является самым большим шансом в мире для среднего класса населения при накоплении больших доходов. 

   Краткая лекция математики покажет тебе могущество экспоненциального возрастания. Все мы помним с начальных классов, как выполняется сложение: 1+1=2. Простое сложение показывает пример линейной возрастающей, то есть результат прямо пропорциональный затратам. 

   С другой стороны, экспоненциальная возрастающая увеличивается на число во второй степени. Если линейное уравнение может быть представлено как сложение: 1+1=2, экспоненциональное уравнение можно представить как 1+1=21 (или 1 + 1-4) Естественно, экспоненциальный рост известен как "идея удвоения" и является значительно более динамичным, чем рост линейный.  В то время как линейный рост действует постепенно, шаг за шагом, экспоненциальный рост действует радикально и драматично. С течением времени показательный рост может создать, большие, большие цифры, а так же большие, большие доходы! 

   Каким образом экспоненциальный рост влияет на рекомендательную торговлю?

  Вот как экспоненциальный рост "1+1=4" применяется в рекомендательной торговле. Предположим, что мой приятель предлагает тебе попробовать витаминные добавки, которые распространяют путем рекомендательной торговли. Тебе нравится их действие - имеешь больше энергии и меньше килограммов.  Ты являешься живым примером того, что это очень хороший продукт, и с чистой совестью предлагаешь эти фирменные продукты своим знакомым. 

  Предположим, что через неделю после применения продукта ты рассказал своему приятелю о серии продуктов и возможности заработка дополнительных денег, и он присоединился к тебе в твоем новом рекомендательном бизнесе. 

  На следующей неделе подключил другого человека в свой бизнес, а твой первый партнер подключил в свой бизнес одного из своих приятелей. В сумме имеешь теперь четыре человека в своем бизнесе - ты, два твоих приятеля и приятель твоего первого приятеля. Теперь понимаешь, почему говорю, что 1 + 1=4?
Если ты и твои партнеры будете и дальше продолжать дубликацию своих усилий, неделя за неделей, количество людей в твоей организации будет удваиваться, месяц за месяцем, и твоя организация будет насчитывать тысячи людей! А твоя задача состоит в том, чтобы порекомендовать продукты одному человеку в неделю, а потом научить всех, кто присоединился вместе с тобой к бизнесу, как организовывать свой бизнес. 

  Вот самый интересный аспект рекомендательной торговли. В связи с тем, что ты рекомендовал своему первому приятелю продукты фирмы, она предложит тебе не только скидки на покупку товара, но и выплатит тебе рекомендательную провизию или премию за продукты, которые купил твой приятель, плюс провизию за продукты, которые купил приятель того приятеля и так далее. Если в течение года или двух твоя рекомендательная организация возрастет до 100 или даже 1000 человек, будешь получать премию за все продукты, которые твоя организация купит в данном месяце. Предположим, что ничего необыкновенного нет в таких рекомендательных организациях, насчитывающих тысячи партнеров, даже сотни тысяч партнеров, покупающих каждый месяц продукты, стоимостью миллионы долларов - нетрудно угадать, что тысячи людей во всем мире достигли финансовой независимости! 

Рекомендательная торговля и ментальность про-сумента

   Помнишь мое определение про-сумпции? - Покупать разумнее, а не дешевле и учить других, чтобы поступали так же. Это в равной степени идеальное определение для рекомендательной торговли - покупать разумнее, а не дешевле и учить других, чтобы поступали так же. 

  Когда про-суммируешь, занимаясь рекомендательной торговлей, получаешь возможность увеличения активов во время покупок - получаешь возможность владения собственным бизнесом и создания богатства благодаря получению чеков рекомендательной провизии вместо выписывания чеков за продукты и услуги. 

  Подумай об этом. Не было ли бы приятно иметь возможность получения доходов - вместо расходов во время покупок? В связи с тем, что ты и так каждый месяц покупаешь консумпционные продукты: шампунь, чистящие средства, продукты питания - не кажется ли тебе выгодным покупать их в фирме, которая заплатит тебе премию за обороты, которые ты для них делаешь? 

  Так, собственно, и случится, если изменишь свой консумиционный способ мышления на про-суммированный, благодаря рекомендательной торговле будешь иметь возможность зарабатывать деньги не только когда их тратишь. Будет воаможность зарабатывать их еще больше, когда будут тратить ДОНЫ И твои партнеры и все их партнеры. 

  Разница между про-сумпцией, основанной на покупке продуктов в собственном рекомендательном бизнесе, и консумицией, основанной на покупках в магазине, есть такая же разница между: владеть чем-либо и нанимать что-либо, активами и пассивами, инвестициями и расходами, увеличением сальдо на счете в банке и пустым счетом. 

   Разделять возможности с друзьями

  Обратил внимание, что все стараются поделиться с друзьями информацией о переоценке товара. Мы рассказываем друг другу, где можно дешевле купить бензин, где купить дешевые продукты питания, где дешевле можно купить автомобиль, где самые дешевые авиабилеты, список не имеет конца. 

  Но если действительно хочешь сделать услугу своим друзьям, поделись с ними идеей про-сумпции. Если хочешь подарить им подарок, который даст им хорошую выгоду, скажи своим друзьям, как консумпция забирает деньги с их счетов в банке, в то время как про-сумпция пополняет их счета. 

  Подумай об этом таким образом. Какой банк ты предложил бы своим друзьям? Тот, что берет меньшую оплату в банкоматах, или тот, что выплачивает тебе деньги, каждый раз, когда ты выписываешь чек, и дополнительно дает тебе премию, когда чек выписывает кто-то, кому порекомендовал этот банк? 

  Позволь, представлю это следующим образом. Если бы твой друг был клиентом того другого банка и ничего тебе не сказал о том, потому что не хотел "забивать тебе голову", как бы при этом ты себя чувствовал? Был бы ему благодарен, что оставил тебя в покое? А может обиделся бы на друга, что не допустил тебя к лучшим условиям в городе? 

  В случае возможности, которую дает рекомендательная торговля, это выглядит так же. Это напоминает обладание счетом в Коммерческом Рекомендательном Банке. Выписываешь им чек на 100 долларов, а они выписывают тебе чек на 20 долларов. Так же это касается и другого человека, которому ты рекомендуешь этот банк. Получаешь премию от каждого чека, выписанного всеми членами твоей рекомендательной организации. 

  Если бы в твоем городе открыли Коммерческий Рекомендательный Банк, хотел бы, что бы твой друг тебе рассказал об этом? Хотел бы рассказать всем своим друзьям и знакомым о том необыкновенном новом банке, который выписывает тебе чеки, когда ты выписываешь им чеки? Конечно же, рассказал бы - на этом и основывается дружба!

   Что себе выбрал бы - медленнее беднеть или быстрее богатеть?

  Берегитесь, консументы! Огромные магазины и дешевые витрины Интернета, может быть, предложат вам большие скидки, но за длительный промежуток времени, считается не то, сколько платишь, а то, что получаешь взамен. Но лучшее, что можешь получить взамен, это возможность иметь собственный бизнес и зарабатывать деньги! Требуется изменить ментальность консумента, которая подсказывает нам, что дешевле - это лучше. Дешевле - это не лучше. Когда дешевле покупаем - медленнее беднеем. Но когда покупаем мудрее, получаем возможность, а вместе с нами наши приятели, быстрее богатеть.
Разреши задать тебе вопрос: "Что выбираешь - медленнее беднеть или быстрее богатеть? Ответ напрашивается сам! Если платишь за продукты и услуги, не получая взамен никаких денег, задай себе вопрос: "Почему нет?" Ответ может изменить твою жизнь. 

Э-КОМЕНДАТЕЛЬНАЯ ТОРГОВЛЯ -ИДЕЯ ПРОСУ МПЦИИ В ИНТЕРНЕТЕ 

Каждый решает свои дела непосредственно, на этом, я думаю, основано могущество Интернета,
Майкл Делл, основатель и исполнительный директор Dell Computers 

   С первого дня рекомендательная торговля приветствовала технологию с распростертыми руками.
В отличии от традиционных фирм, которые любой ценой стараются обходить изменения, рекомендательная торговля всегда реагировала положительно на перемены и изменения. Пионеры этой отрасли с самого начала понимали, что без технологического прогресса, рекомендательная торговля никогда не смогла бы в совершенстве использовать свой потенциал. 

  Появление индивидуальных компьютеров, например, дало возможность рекомендательным фирмам наблюдать ситуацию в развитии и происходящие перемены в сети дистрибьюции. Дешевые международные переговоры дали людям возможность рекомендовать продукты и развивать свой бизнес во всем мире. 

  Новая аппаратура: факсы, мобильные телефоны, аудио- и видеоаппаратура дала каждому человеку простой и дешевый способ организовывать большие и доходные рекомендательные организации. Каждый раз, когда на рынке появлялось устройство, экономящее время, партнеры, занимающиеся рекомендательной торговлей, незамедлительно использовали его на практике. Вместе с развитием технологии развивалась отрасль рекомендательной торговли.

  Интернет эффектно появляется на сцене

  И в один прекрасный момент неизвестно откуда на мировую сцену эффектно выходит самое удивительное и неповторимое изобретение в истории технологии - ИНТЕРНЕТ! Поначалу традиционные фирмы не знали, что делать с тем, что называлось Интернет. Это было так необыкновенно и так просто сконструировано. Такое открытое и огромное, просто неправдоподобное. 

  Традиционные фирмы должны были ответить себе на трудные вопросы. Как использовать быстроту и размеры Интернета? Каким образом Интернет может увеличить эффективность нашего бизнеса? Каким образом не допустить, чтобы Интернет "съел" нашу традиционную деятельность? 

  Смотрящие в будущее фирмы рекомендательной торговли быстро сообразили, что взрывной волны Интернета не нужно бояться - это нужно приветствовать с распахнутыми руками. Если факсы и мобильные телефоны помогли в развитии рекомендательной торговли, подумай только, каким может быть влияние Интернета! Интернет дал огромный потенциал рекомендательным фирмам, это было что-то потрясающее и ошеломительное! 

  Э-комендательная торговля - следующий шаг в э-волюции рекомендательной торговли. Барк Хеджес, эксперт в этой отрасли и автор трех бестселлеров на тему рекомендательной торговли, придумал термин "Э-комендательная торговля" при присоединении рекомендательной торговли и э-торговли. Он смело предвидит дальнейшее развитие интернетовой торговли. 

   Сегодня Интернет развивается стремительно. Куда не пойдешь, всюду говорят о э-торговлей, э-бан-ках, э-том и э-этом. Но когда уляжется киберпыль, самыми большими победителями в области э-торговли будут те фирмы, которые с большим успехом приспособятся к посреднику, называемому Интернетом
Фирмы рекомендательной торговли, которые имеют традиционные системы дистрибьюции, хорошо подготовлены к совместной работе с Интернетом, Более 50лет рекомендательная торговля резко развивается, но это развитие побледнеет в сравнении с будущим завоеванием э-комендателъной торговли.
Дешевые Интернетовые витрины, которые и далее приносят потери - такие как Amazon.com. - могут постоянно фигурировать на первых страницах газет. Но это фирмы э-комендательной торговли и их партнеры про-сументы будут грести самые большие доходы. 

  Я полностью согласен с высказыванием Барка Хеджеса по теме интернетовой торговли. В течение самой близкой декады в Интернете наступят большие изменения, как и в каждой новой отрасли. Гениальный инвестор Варен Бафет любит напоминать людям, что когда в первой половине XX века организовывались автомобильные предприятия, в Соединенных Штатах существовало 3 000 фирм, изготовляющих автомобили. Сегодня в Штатах имеем только трех важных производителя автомобилей. Что произошло с другими 2997 машиностроительными фирмами, которым не повезло? Они были проданы или обанкротились, будучи не в состоянии делать доходы. 

  То же произойдет в Интернете, но намного быстрее! Фирмы будут появляться и исчезать со скоростью звука, те фирмы, которые подают надежду, будут выкупать, а те, которые приносят убытки, будут падать. Это Капитализм 101 - несколько победителей и множество проигравших. Превосходство про-сументов
Около 20 лет читал я лекции по маркетингу, но это не означает, что я имею хрустальный шар, который показывает мне, какая фирма э-торговли выстоит, а какая не устоит. Но знаю одно - э-торговые фирмы стоят перед двумя испытаниями, которые должны выдержать, чтобы остаться на рынке. Первое, они что-то должны сделать, чтобы клиенты к ним возвращались и второе, они должны приносить доходы. 

  Поэтому фирмы э-комендательной торговли имеют превосходство на интернетовом рынке, их про-сументские партнеры по бизнесу имеют выгоду с того, что возвращаются в данное место делать покупки. Чем больше купят продуктов, тем большие скидки получают. Чем большие обороты делают путем рекомендации, тем больше получают рекомендательную премию. Это первое превосходство про-сументов.
Второе превосходство про-сументов - это лояльность по отношению к продуктам. Много рекомендательных фирм предлагают единственные в своем роде продукты, которые можно купить только по рекомендации. А лояльность по отношению к данной марке продукта трудно оспаривать. 

  Например, мои родители около 50 лет ездят автомобилем марки Buick. Разве это на рынке самый дешевый автомобиль? Нет. Мои родители поменяют марку автомобиля, чтобы сэкономить 1000 долларов? Уверен, что нет! Это люди Buicka и точка! 

  Почему фирмы тратят миллиарды на фирменную марку?

 Исследования показали, что люди любят покупать фирменные вещи, потому что убеждены в хорошем качестве, и это упрощает им принятие решения при покупке. Когда мои родители покупают новый автомобиль, едут сразу к продавцу Buicka. Они не раздумывают перед принятием решения, не тратят время на пробную езду, не ищут в Интернете, не сравнивают цен. 

  Просто смотрят на новые модели в автомобильном салоне, выбирают себе модель и цвет, который им больше всего нравиться, садятся с продавцом, оформляют документы и уезжают на новом Buicke. Трудно вообразить себе более простой способ. Благодаря определенным маркам, мои родители экономят время и берегут нервы, получают комфорт и уверенность в мире полном разных видов услуг. 

  Поэтому фирмы э-комендательной торговли имеют превосходство у интернетовых конкурентов. Их клиенты возвращаются к ним месяц за месяцем, потому что обожают их единственные в своем роде продукты и услуги. В сегодняшнем мире растущей конкуренции и больших скидок, лояльность к марке продукта является для фирм ключевой проблемой, если они хотят увеличить доходы и находиться на рынке. 

 Поэтому собственно Nike заплатила Тигру Вудсу 40 миллионов долларов, чтобы он поместил СИМВОЛ фирмы фирмы на своей шапке и майке, когда тот стал профессионалом. Разве Вудс стоил таких больших денег? Нет, по мнению Nice он стоит больших денег! Через три года Nike порвала сорокамиллионный контракт Вудса и подписала новый, предлагающий 100 миллионов! 

 В э-комендательной торговле, деньги, предназначенные на рекламу, выплачиваются в виде рекомендательной премии 

  Фирмы э-комендательной торговли давно понимают силу присущую марке. Но вместо того, чтобы платить 100 миллионов долларов богатому спортсмену за рекламу их марки, рекомендательные фирмы выплачивают эти деньги про-сументам в форме рекомендательной провизии. Это означает, что вместо того, чтобы платить одной суперзвезде 100 миллионов долларов рекомендательной премии, фирмы рекомендательной торговли разделяют эту сумму и платят тысячам простых людей 100 000 долларов провизии в год за организацию рекомендательного бизнеса! 

  На этом основано могущество э-комендательной торговли, каждый месяц тысячи удовлетворенных клиентов делят между собой рекомендательную премию, насчитывающую миллионы долларов, выплаченную им за то, что они умело используют могущество и удобство Интернета. 

  Разреши задать тебе вопрос. Хотел ли бы ты покупать продукты у интернетовых фирм, которые дают скидки на продукты и тратят миллионы долларов на рекламу, только чтобы получить больше клиентов? А может, хотел бы покупать продукты у фирм рекомендательной торговли, которые не тратят деньги на рекламу, а предназначают сэкономленные благодаря этому деньги своим про-сументским партнерам в форме рекомендательной премии? 

  Про-суммировать или не про-суммировать? - вот это вопрос

  Хочешь консумировать свое богатство, покупая на распродаже, принадлежащей какой-то другой интернетовой витрине "Их-Март.сот"? А может хочешь создавать богатство, покупая в собственном интернетовом бизнесе "Мой-Март.сот"? 

  Помнишь то предложение с рекламы Мерседеса? Не всегда важно то, сколько платишь. Важно то, что получаешь взамен. Если являешься партнером интернетовой фирмы рекомендательной торговли, взамен получаешь возможность владения собственным бизнесом и создания богатства при помощи Кинг Конга торговли - Интернета. 

  В наступающей декаде, тысячи людей будут делить миллионы долларов рекомендательной провизии э-комендательной торговли. Задай себе вопрос: "Когда что-то покупаю на распродаже в интернетовой фирме, что получаю взамен?" Если мечтаешь о возможности создания собственного бизнеса и богатства, э-комендательная торговля может быть ответом на твои мольбы. 

  В одном есть правда - независимо от того, будешь ли участвовать в этой сфере деятельности или нет - э-комендательная торговля развивается стремительно. И в будущей декаде тысячи простых людей будут зарабатывать миллионы долларов рекомендательной провизии, покупая умнее - не дешевле и обучая этому других, как делать то же, что и они. 

Про-суммируя свою дорогу к финансовой независимости

  Чтобы не иметь долгов и создавать богатство себе и своей семье нужно не ограничивать консумпцию, а начать про-сумпицию.Так подсказывает здравый рассудок. Когда меня приглашают прочитать лекцию на тему создания богатства, часто начинаю с анекдота о молодом хорошем экономисте и опытном, но необразованном фермере. 

  Местный совет города на Среднем Западе принял на работу известного в мире экономиста, чтобы он помог исправить финансовое положение города. Экономист выступал перед ними два часа, используя высокий стиль речи и научные теории. Жители города внимательно слушали, хотя не понимали ни единого слова из того, что говорил экономист. 

  В конце лекции один старый фермер встал с места, повернулся к слушателям и передал суть этой двухчасовой лекции в одном предложении:
  "Соседи и друзья, этот молодой человек говорил о том, что и т ваши РАСХОДЫ будут превышать ваши ДОХОДЫ ваши НАКЛАДНЫЕ РАСХОДЫ приведут вас к РАЗОРЕНИЮ". 

  Тот необразованный фермер понял, что создание богатсва является проблемой здравого ума, а не "книжной наукой" Про сумпция придумана настолько разумно, насколью это возможно - покупай разумней, покупая в собственном магазине и обучая других делать то же самое. 

  Задай себе вопрос: "Хотел бы, чтобы доходы превышали мои расходы?" "Хотел бы зарабатывать деньги, во время их расходования?" "Хотел бы создать свой собственный бизнес и зарабатывать рекомендательную провизию за то, что предлагаешь другим продукты и услуги высокого качества, которые нужны людям и которыми они пользуются каждый день?" 

  Тайна богатства не основана на том, чтобы не покупать, а на том, чтобы начать про-сумпцию! Миллионы людей среднего класса во всем мире про-суммируют свою дорогу к финансовой независимости благодаря использованию э-комендательной торговли. 

 А это означает, что каждый должен задать себе следующих два вопроса: "Почему не я?" "Почему не сейчас?" 

  НАЖИМАЙ НА МЫШКУ И БОГАТЕЙ -УЖЕ НАСТУПИЛО Э-БУДУЩЕЕ!

  Интернет не является посторонним бизнесом. Это способ создания нового фантастического бизнеса
Самнер Редстон, исполнительный директор Viacom Dotcom Man - предполагаю, что это было неизбежно. Вначале появились такие фильмы как HDTV и Truman Show, что меня не удивляет, потому что в наше время действительность имитирует фильмы, а не наоборот. Это было только вопросом времени, чтобы на сцене появился "настоящий" Dotcom Man. 

  1 января 2000 Dotcom Man (ранее известный как Митч Мэддокс, 26 летний менеджер компьютерных систем) вошел в пустой дом в Далласе, имея с собой только маленький переносной компьютер и несколько кредитных карт. Dotcom Man планирует в течение года вести интернетовую жизнь и в это время покупать все необходимые вещи: еду, мебель и одежду - исключительно в Интернете. 

  Dotcom Man может принимать гостей при условии, что они не будут приносить товаров и подарков, а он сам может выхо дить только во двор своего дома. 

  Его спонсоры надеются продвинуть свои Интернетоиые витрины, транслируя новую интернетовую жизнь Dotcom Man в прямом эфире 24 часа в сутки. Десятки цифровых камер разместили в этом доме. 

  "Наша цель направлена на то, чтобы показать НОВЫМ камеи там наши витрины и то, каким образом они могут использоватьi' э-торговлю" - сказал Мэддокс. Среди его первых интернетовых покупок были шампунь, туалетная бумага, чистящие средства и готовая еда. 

  "Мы не предлагаем людям полностью изолироваться от мира, - сказал Лен Крицер, председатель фирмы, организующей это мероприятие,- но хотим убедить, что это возможно". Каким образом Dotcom Man рассчитывает заработать деньги при оплате своих э-торговых счетов? Его спонсоры платят ему 24 доллара в месяц, а его ставка удваивается каждый месяц, это должно спровоцировать его остаться в доме. Это не очень впечатляюще, но помните, заработки Dotcom Mana растут экспоненциально. В конце этого раздела посчитаем его заработки и посмотрим, почему Dotcom Man не является таким чудаком, как нам кажется. 

  Живем в мире электрических проводов

  Интернет неминуемо должен принести какие-то плоды при появлении Dotcom Man. Сегодня люди делают все, чтобы обратить на себя внимание. История Dotcom Mana дает нам две важные мысли: 

  Мысль первая: Эра про-сумента - это то, что должно произойти в будущем. Эра Интернета уже пришла. Сегодня и сейчас. Очевидно, в ближайшее десятилетие он будет подвергаться изменениям и росту. Но не ошибись, Интернет уже сейчас могущественен и повсюду распространен, миллионы людей могут работать и жить, не выходя со своих удобных домов. Перефразируя мишку Еги можно сказать: "Будущее ближе, чем когда-либо было". В действительности, будущее уже пришло. 

  Мысль вторая: В большей или меньшей степени, каждый из нас похож на Dotcom Mana. Весь мир обвит электрическими проводами, и каждый день тысячи новых людей получают доступ к Интернету. Если ты еще не подключен, это может произойти на следующий день. Эксперты предполагают, что к концу первой декады XXI века, более миллиарда людей во всем мире будут иметь доступ к Интернету. А это означает, что каждый шестой человек, живущий в этом мире, будет подключен к Интернету. Это дает бесконечные возможности. 

  Dotcom Man становится про-сументом. 

Можно предполагать, что в течение своей интернетовой жизни Dotcom Man купит продукты и услуги на сумму около 20000 долларов. Разреши задать тебе вопрос: "Что бы произошло, если бы Dotcom Man израсходовал те 20000 долларов как интернетовый npo-сумент, а не интернетовый консумент, а затем научил других делать то же самое?" Не только жил бы on-line, но и создавал бы богатство on-line. На этом и основано могущество рекомендательной торговли - это интернетовая про-сумпция. Покупая у самого себя в Интернете, можешь создавать богатство себе и своей семье, в то время, как покупки на распродажах в магазине или в э-торговых дешевых витринах уменьшают стоимость твоего состояния. 

  Роберт Стуберг, автор книги "12 секретов богатства" утверждает, что ключ к богатству - это перемоделирование своих навыков, касающихся расхода денег. Его разумный совет звучит очень про-сумпционно: Каждую покупку ты должен считать инвестицией. Принимая во внимание этот элемент при покупках, это в большой степени увеличит твою экономию и произойдет так, что величина твоего состояния будет увеличиваться быстрее, чем когда-либо. 

  Стуберг понимает, что расход денег на инвестиции создает доход, а если тратить деньги на пассивы, то создаешь расход. Про-сумпция дает тебе возможность практического использования совета Стуберга. Если являешься партнером фирмы рекомендательной торговли, получаешь возможность "считать каждую свою покупку инвестицией". Вместо того чтобы тратить деньги на пассивы в Mart или Wal-Mart, рекомендательная торговля дает тебе возможность инвестирования в свой собственный магазин - "Мой-Март". 

  Миллионы Мой-Март. com 

Предположим, ты заметил, что стоит заключить сотрудничество с фирмой рекомендательной торговли. Когда твоя же рекомендательная фирма начнет действовать on-line, твой собственный рекомендательный бизнес переместится в бизнес э-комендательной торговли. Если увидишь свой рекомендательный бизнес как Мой-Март, твой бизнес должен называться Мой.Март.соm. Приобретая Мой.Март.com приобретаешьешь все достоинства про-сумпции, добавляя к ним достоинства э-торговли. Так же как и DotcomMan, ты должен покупать каждый месяц какие-то вещи, чтобы выжить. Первые покупки, которые заказал DotcomMan в Интернете, предположительно, были похожи на те, которыми ты пользуешься каждый месяц: шампунь, туалетная бумага, чистящие средства, витаминные добавки, еда.
Но противоположно DotcomMan, ты будешь покупать те продукты у себя самого в Мой-Март.сот, а потом, будешь учить других, как создавать Мой-Март.сот, а затем будешь им помогать учить других и так далее.
Покупая разумнее on-line, а потом, обучая других как это делать, можешь получать рекомендательную премию и создавать себе богатство и одновременно помогать своим друзьям создавать их собственное богатство.

  Нажимай на мышку и богатей!

  Проигравший получает такую же награду, как и победитель. Покупки в Интернете для покупателей имеют два больших достоинства - удобство и низкие цены, а так же два больших недостатка - удобство и низкие цены. 

  "Что ты говоришь? Минуту назад утверждал, что удобство и низкие цены - это достоинства, а теперь меняешь свое мнение и говоришь мне, что это недостатки. Решись на что-то." Первый раз ты прочитал правильно - удобства и низкие цены - это достоинства и недостатки. Разреши мне объяснить.
Интернет еще большой ребенок. В скором времени Интернет соединится с твоим телевизором и твоим мобильным телефоном и с каждой аппаратурой в твоем доме. Через несколько лет будешь проходить возле холодильника, и он подскажет тебе: "Нужны масло, яйца и молоко. Нужно ли это заказать?" 

   В скором времени включишь телевизор, и если понравится тебе одежда, которая на одном из актеров, сможешь нажать мышкой на этого актера, и на экране появится рамка с названием фирмы и ценой данного товара. А в связи с тем, что твой размер, адрес и информации о кредитной карте будут находиться в базе данных, все, что останется тебе сделать, так это выбрать цвет. На следующий день тебе доставят товар к двери твоего дома. Вот это называется удобство. 

  Существует одна проблема. Это слишком выгодно! Интернет делает так, что расходы стали проще, чем когда- либо рапсе и вместе с развитием технологии будут все проще и проще, а это означает, что твои расходы будут все больше и больше. Помнишь ли, чему мы научились из рекламы Мерседеса: "Не важно сколько платишь. Важно, что получаешь взамен". Если консументы могут мышкой нажать на телевизионного героя и получить одежду, что получают взамен? Только пассивы, которые со временем теряют свою стоимость. Когда консументы, проходя мимо холодильника, заказывают яйца, масло и молоко, что получают взамен? Скоропортящиеся продукты, которые теряют всю стоимость в минуту их потребления. 

  Покупатели, берегитесь! Консументы on-line могут быть убеждены, что получают удобства и прекрасные цены, но что получают взамен? Уменьшают счета в банке. Получают больше пассивов и меньше активов. Сейчас понимаешь меня, когда я говорю, что выгода и низкие цены могут быть недостатком? Развитие э-торговли напоминает мне один комикс, написанный и нарисованный Робом Амстронгом, создателем цикла "Jump Start", опубликованного во многих газетах. Тот конкретный комикс пародировал очень популярную программу "Миллионеры". 

  На первом рисунке муж и жена смотрят эту программу. Ведущий говорит: "Приветствую вас в программе "В долгах по уши!" На среднем рисунке жена говорит: "Это новая реальная телепередача."
На последнем рисунке виден обмен мнениями:
- Победитель получил кредитную карту с огромным ли ми пит 26% кредита... - говорит жена.
- Слышал об этом в программе. Проигравший полу част такую же награду, - говорит муж.
Так же выглядит это в случае купли продуктом в Интернете. Победители и проигравшие э-торговли получают те же награды - выгоду и низкие цены. А это означает, что  э-торговля может  быть благословением или проклятием, в зависимости от того, что они выберут - примут решение тратить деньги на кон-сумпции или зарабатывать деньги благодаря про-сумпции. 

  Достоинства про-сумпции

  Если деньги уже сейчас вылетают с твоего кармана, подожди несколько лет. Слышал когда-нибудь выражение "безналичное общество"? Так будет происходить скоро, и расходовать деньги тогда будет проще, чем когда-либо ранее. 

  Подумал когда-либо, почему игроки в казино меняют банкноты на жетоны? Потому что, психологически, стопка жетонов для покера стоимостью 1000 долларов для азартного игрока имеет много меньшую стоимость, чем стопка стодолларовых банкнотов. Намного проще положить жетон на стол рулетки, чем бросить там стодолларовый банкнот. 

  Точно так же обстоят дела в случае кредитных карт, они пластиковые. С психологической точки зрения - это не настоящие деньги. Поэтому намного проще покупать товары, пользуясь банкоматной картой. Психологически, твои покупки при использовании банкоматной карты кажутся "бесплатными" - это значит "бесплатными", пока не придет расчет с твоего счета в банке. И тут встречаемся с действительностью!
Перейду сейчас к сути дела. В связи с тем, что благодаря Интернету отдавать деньги в будущем будет значительно проще, очень важно отдавать их с позиции про-сумента, а не консумента. В будущем будем покупать все больше и больше вещей в Интернете, не было бы разумнее связаться с фирмой рекомендательной торговли, с тем, чтобы зарабатывать деньги, когда будем их тратить? 

  Не разумнее ли создавать богатство благодаря разумным покупкам on-line, а не на дешевых распродажах, а затем обучать других делать то же самое? 

  Не разумнее ли инвестировать свой собственный бизнес, покупая продукты и услуги в Мой-Март.сот, вместо накопления богатства владельцам и акционерам Их-Март.сот?
Что означает "э" в выражении "э-комендательная торговля"? 

  Как я уже упоминал, рекомендательная торговля получилась при соединении рекомендательной торговли и э-торговли. "Э" в слове э-торговля, означает "электронный", то есть быстрый как скорость света. Но когда соединим э-тоговлю с рекомендательной торговлей, "э" - означает такую же динамичность и могущество как электроника. Слово "exponential", то есть экспоненциальный. Экспоненциальный сомножитель предопределяет уникальность э-комендательной торговли. 

  Чтобы лучше понять могущество экспоненциального возрастания, вернемся к случаю DotcomMan. Помнишь, как ему платили? Получил 24 доллара в первом месяце, и эта сумма будет удваиваться с каждым месяцем, в то время как он остается дома. За исключением нескольких государств третьего мира 24 доллара - не очень хороший заработок. Когда эта сумма удвоилась в следующем месяце до 48 долларов, а в третьем до 96 долларов, DotcomMan зарабатывал много меньше, чем составляет минимальный заработок. Но обрати внимание, что происходит с течением времени. В седьмом месяце DotcomMan заработает 1 536 долларов. Восьмой месяц -3072 доллара. В девятом месяце начнет зарабатывать значительные деньги - 6144 доллара. В десятом месяце заработает 12288 долларов. В одиннадцатом месяце заработает 24576 долларов. В двенадцатом месяце заработает 49152 доллара - за один месяц работы! 

  То, что тут видишь - это практическое действие экспоненциального возрастания. Экспоненциальное возрастание со временем набирает все большей силы. Краткосрочная выгода DotcomMana небольшая, так же как в э-комендательной торговле. Но долгосрочная выгода - огромна! 

  DotcomMan будет проделывать ту же самую работу в двенадцатом месяце, что и в первом - но получит за нее в 2000раз больше денег. Почему? Это происходит по Закону Совмещения. На этом основано могущество экспоненциального возрастания - небольшие последовательные усилия поначалу приносят малую выгоду, но со временем те же небольшие последедовательные усилия могут совмещаться, давая потенциально огромные выгоды, когда твой бизнес будет развиваться экспонециально - день за днем, месяц за месяцем, год за годом. Вообрази себе, что получаешь 49 152 доллара за месяц работы. Разве это возможно? Думаю, да. Тысячи людей во всем мире получают такие же большие чеки и даже еще больше, используя могущество рекомендательной торговли. 

  Может так произойти, когда люди отбросят краткосрочные выгоды в пользу долгосрочных инвестиций. И может так произойти, когда люди будут создавать большие рекомендательные организации, покупая разумнее, а не дешевле, а затем, обучая других делать то же самое. 

  Поэтому, собственно, "э" в э-комендательной торговле означает два слова - электронный и экспоненциальный. Но тысячи простых людей во всем мире находят, что "э" означает третье слово - "энтузиазм". Потому что, ЭНТУЗИАЗМ - это те эмоции, которые чувствуют рекомендательные партнеры, получая семимесячный чек по поводу рекомендательных скидок и провизии. 

  Электронный, экспоненциальный, энтузиазм. Если считаешь нужным применить эти три слова в своей жизни, требуется познакомиться с э-комендательной торговлей, которую многие эксперты называют "самым большим шансом нового тысячелетия!" 

ЗАКЛЮЧЕНИЕ

НЕ РАСПРОДАВАЙ СВОИ МЕЧТЫ 

Это мы пишем музыку и имеем мечты...
Это мы движем и сотрясаем мир
Артур Шэфнесси "Ода" 

   История, которую тебе сейчас расскажу, правдива. Заключает она в себе важное послание, которая может изменить твою жизнь и жизнь тех, кто больше всего тебе дорог. Много лет назад пастор и его жена путешествовали по фермерскому штату Теннесси. Вошли в ресторан пообедать. Один мужчина вошел в ресторан, и все официанты приветствовали его. Он подходил к каждому столику и со всеми здоровался, а они были счастливы, что он обратил на них внимание. Мужчина задержался у столика пастора, а когда узнал о его профессии, присел и рассказал удивительную историю. 

  "Когда я был маленьким мальчиком, - начал мужчина, - я рос недалеко от этого ресторана. Моя мама была не замужем на момент моего рождения. В малом городке Теннеси пошли сплетни, люди отворачивались от нее, относились к ней с пренебрежением, высмеивали и ограждали от общественной жизни. 

  Подобным образом относились и ко мне. В школе я был высмеян и отвергнут, не имел друзей. В результате со временем м< < больше замыкался в себе. Однажды, когда мне было 12 лет, в наш городок приехал НО вый пастор. Люди говорили, что это очень талантливый проповедник, произносит захватывающие проповеди. Так xopoшо о нем отзывались, что мне захотелось его послушать. Неделя за неделей ходил я в церковь и слушал этого прекрасного проповедника. Я всегда выходил перед концом службы, слышал шепот людей, когда входил и знал, что обо мне думают. Что такой парень делает в церкви? Я не хотел давать им повод, чтобы мне это сказали в лицо. 

  Но однажды проповедь была так интересна, что я забыл раньше выйти. Неожиданно служба закончилась, и к моему удивлению и ужасу пастор подошел прямо ко мне и спросил: "Чей ты сын?" 

  Все замерли. В костеле сделалось так тихо, как в гробу. Я был в таком замешательстве, что мог смотреть только на свои ноги и еле мог дышать. Проповедник сразу же сообразил, что сделал ошибку, задавая такой вопрос. Не останавливаясь ни минуты, он широко улыбнулся, распростер свои руки и громким, четким голосом сказал, чтобы все могли это слышать: 

"Ах, узнаю тебя. Какое поразительное сходство. Ты - сын Божий. Он очень гордится тобой!"
Под конец истории голос мужчины немного изменился, он сделал глубокий вдох и закончил эту историю такими словами: 

  "Тот день изменил мою жизнь, это придало мне уверенности, и я стал хорошим политическим деятелем".
Затем, мужчина извинился перед нами и пошел к выходу, приветствуя и пожимая руки людей.
Когда официантка принесла счет, пастор спросил, знает ли она этого приятного мужчину, который вышел сейчас? 

  "Конечно же, все знают Бена Уолтера Хопера. Это бывший губернатор Теннеси".
Разве это не прекрасная история? Она показывает могущество аффирмации и позитивного мышления, когда Хопер изменил свое мышление, изменилась его жизнь. Он поверил в себя, перестал думать о том, что он внебрачный ребенок и хуже всех, а начал убеждать себя в том, что он так же хорош как все, что он ребенок Бога. Та единственная драматическая перемена способа мышления привела Хопера в резиденцию губернатора. Потрясающе! 

  Измени свое мышление - изменишь свою жизнь

  Мой друг, ты можешь изменить направление своей жизни, изменяя свой способ мышления. На страницах этой книги я рассказал тебе о прекрасной возможности, которая называется про-сумпция, имея надежду, что мое послание изменит твое мышление на тему покупки товаров и услуг. 

  Когда я писал эту книгу - поставил перед собой цель, переубедить читателей изменить способ мышления консумента на ментальность про-сумента. Я убежден, что ты принадлежишь к тем читателям, которые понимают потенциал, содержащийся в про-сумпции. 

 Но, чтобы создавать богатство, которое ты заслуживаешь, и чтобы полностью использовать свой потенциал, необходимо предпринять шаги к перемене своего способа мышления - еще большей перемене. Ты должен изменить свое мнение о самом себе, так как Бен Уолтер Хопер изменил свой способ мышления о себе. 

  Когда-то я был убежден, что люди избегают перемен и игнорируют представленные возможности, потому что боятся поражения. И это правда по отношению ко многим людям.
Но сейчас, когда стал старше и мудрее, понял, что люди боятся успеха больше, чем поражения. Люди, которые боятся успеха, избегают его, а что еще хуже, саботируют успех, потому что убеждены в том, что этого не заслуживают. 

Нас воспитывали так, чтобы мы чувствовали себя ничего не стоящими личностями

  Помните историю о мальчике, каким он был с детства? Нас всех воспитывали так, чтобы мы чувствовали себя унижено. Мы соглашаемся с критикой, которую слышим. Стараемся поместиться в тех ограничениях, которые нам навязывают другие, и в результате этого, все, независимо от возраста, носим в себе ребенка, полного ограничений. И очень часто этот внутренний ребенок напоминает нам, что мы ничего не стоим. 

  В детстве нас воспитывали так, чтобы мы сдерживали СВОИ амбиции, потому что заслуживаем кое-что, но не очень многое. Воспитывали нас так, чтобы мы думали, что заслуживаем только быть работниками, а не владельцами. Воспитывали нас так, чтобы мы верили, что можем идти за кем-то, но не можем быть лидерами. Воспитывали нас так, чтобы мы верили, что заслуживаем идти на пенсию в возрасте 65 лет, а не 45 лет. Воспитывали нас так, чтобы мы верили, что заслуживаем работу, но не использование жизненного шанса. Воспитывали нас так, чтобы мы верили, что заслуживаем исполнение малой мечты, а не большой мечты. 

  Я говорю: "Нонсенс!" Не распродавай свои мечты! Не продавай себя со скидкой! Ты заслуживаешь успех... Заслуживаешь финансовую независимость... Заслуживаешь лидерство... Заслуживаешь иметь свой собственный бизнес... Заслуживаешь возможность осуществить свои большие мечты. А знаешь почему? Вот почему: Узнаю тебя. Какое поразительное сходство. Ты - сын Божий. Он очень гордится тобой! 

Заслуживаешь на этот шанс+

  Не откладывай этот шанс на потом, думая, что ты не заслуживаешь на успех. Не игнорируй послания, идущего из этой книги, потому что думаешь, что не заслуживаешь выгоды, предлагаемые рекомендательной торговлей. 

  Это реальная возможность. Развивается так же быстро, как и Интернет. И тысячи простых людей, которые изменили свой способ мышления, создают глобальный рекомендательный бизнес, а взамен за свои усилия получают немалые рекомендательные премии каждый месяц. Первый раз в жизни тысячи людей осознали, что успех и финансовая независимость не зарезервированы для других. Успех доступен каждому, кто выделяет время на то, чтобы покупать разумнее, а не дешевле, а затем, учить других делать то же самое. 

  Миллионы людей изменили свои навыки в отношении расходования денег и изменили свои навыки мышления. В результате, они сегодня гордятся своими достижениями, гордятся собственным бизнесом, гордятся своими жизненными успехами и горды тем, что получили шанс и использовали его.
Присоединись к ним - сделай так, чтобы ты гордился собой. Протяни руку за своим сокровищем, ты заслуживаешь это. Призываю тебя, измени свой способ мышления, познавая информацию о возможностях, которые дает э-комендательная торговля. Призываю тебя, измени свою жизнь, покупая  on-line у себя самого при посредстве э-комендательной торговли. Л затем учи других делать то же самое.
И всегда помни! Независимо от того, что происходит в твоей жизни, ты - дитя Господа.
Он должен гордиться тобой!
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