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Якщо Ви хочете збільшити свої доходи та заощадження, оптимізувати витрати, стати власником житла або автомобіля, отримати освіту, зібрати стартовий капітал на власну справу, втілити інші Ваші мрії, навчити дітей правильно поводитися з грошима, ця книга для Вас.
У книзі розкриваються:

· теорія та алгоритм досягнення фінансової незалежності; 

· джерела і фактори нерівності доходів, шляхи їхнього збільшення;
· 
· 
· причини, які стимулюють витрачати більше грошей;

· фінансові помилки;

· шляхи збільшення заощаджень (оптимізації витрат);

· об’єкти інвестицій;


· ментальність процвітання;

· 
· 
· 
· фінансове виховання дітей та підлітків.

Перший і єдиний в Україні посібник з сімейних фінансів написаний на основі досліджень кращих зарубіжних експертів і апробований автором – доцентом кафедри економічної теорії Ужгородського національного університету, кандидатом економічних наук Юрієм Кушніром на навчальних курсах в університетах та тренінгах для різних вікових категорій та сімейних пар. 
Книга адресована учням і студентам, вчителям та викладачам таких предметів, як «Економіка», «Економічна теорія», «Політична економія», «Фінансова грамотність», «Цікава економіка», а також тим, хто дійсно прагне покращити свій (сімейний) фінансовий стан та досягти фінансової незалежності.
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РОЗДІЛ 6. ФІНАНСОВА 
ГРАМОТНІСТЬ ДІТЕЙ
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«Пересічний українець в школах студіює 
масу предметів, 
його вчать, як влаштована ДНК і амінокислоти, 
його вчать хвильовій та корпускулярній 
теорії світла, 
його вчать похідним та інтегралам, 
проте ніхто не вчить його, 
що не всі гроші, котрі будуть зароблені 
протягом місяця, 
потрібно пускати на поточне споживання, 
що потрібно робити заощадження і формувати пенсійні плани, 
… вміти правильно вираховувати процентну ставку по кредитах, 
що існують погані і хороші кредити…»
Михайло Колісник,

ректор Києво-Могилянської бізнес-школи

Відсутність навиків управління особистими фінансами так само небезпечна для життя та здоров’я, 

як і невміле керування автомобілем..

Вступ

Курс передбачає вивчення:

· теорії та алгоритму досягнення фінансової незалежності;

· джерел доходів та шляхів їхнього збільшення; 
· факторів нерівності доходів;
· причин, які стимулюють витрачати більше грошей;

· фінансових помилок;

· шляхів збільшення заощаджень та активів;

· 
· об’єктів інвестицій;

· ментальності процвітання;

· 
· 
· 
· фінансової грамотності дітей та підлітків.


1. 
2. 
3. Книга адресована учням і студентам, вчителям та викладачам таких предметів, як «Економіка», «Економічна теорія», «Політична економія», «Фінансова грамотність», «Цікава економіка», а також тим, хто дійсно прагне покращити свій (сімейний) фінансовий стан та досягти фінансової незалежності.


















































	
	


	

	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	

	
	
	


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	
































































































































































































РОЗДІЛ 1. 
ТЕОРІЯ ФІНАНСОВОЇ НЕЗАЛЕЖНОСТІ
Гроші – це свобода, викувана із золота.

Еріх-Марія Ремарк

Гроші – одне із найвеличніших знарядь 
винайдення свободи, 
придуманих людиною.
Фрідріх фон Хайєк

Найвеличнішим досягненням у житті є свобода.

Однак не може бути істинної свободи 
без фінансової незалежності.

Наполеон Хілл

Якщо ми не встановимо однією із своїх цілей 
досягнення фінансової незалежності, 
то ризикуємо тим, 
що в кінцевому підсумку 
будемо залежати від інших.

Зіг Зіглар

Багатство йде на користь, бо заощаджує час.

Ч. Лем

Багатство людини прямо пропорційне числу речей, 

які вона може дозволити собі не робити.
Г. Торо

Забезпечуючи свою фінансову незалежність, 

не покладайтеся ні на кого, крім себе.

Дональд Трамп
1.1. Фінансова «подушка безпеки» , фінансовий захист і фінансова незалежність

Фінансова «подушка безпеки» передбачає наявність у Вас коштів, які б дозволили пережити фінансову бурю у Вашому житті. Наприклад, звільнення з роботи. Ви повинні мати резерв, який дозволить Вам прожити 6 місяців за умови припинення надходжень будь-яких доходів (сума Ваших витрат в місяць, помножена на 6).

Фінансовий захист забезпечується страхуванням здоров’я, життя, майна. 

Фінансова незалежність передбачає, що Ви можете жити на пасивні доходи від своїх активів. 














1.2. Алгоритм досягнення фінансової незалежності

Алгоритм досягнення фінансової незалежності наступний:

1. Заощаджувати принаймні 10% доходу.

2. Інвестувати свої заощадження.

3. Збільшувати свої доходи (розділ 2).

4. Принаймні 50% від приросту доходу і незапланованих доходів заощаджувати з подальшим інвестуванням.

Стратегія досягнення фінансової незалежності і структура активів формуються в індивідуальному порядку, в т.ч. з урахуванням інфляції та девальвації.

1.3. Чи можна сподіватися на державну пенсію

Більшість працюючих мають право на одержання державної пенсії; населення старіє, частка осіб, які сплачують внески в рамках пенсійного забезпечення, зменшується.
У найбільш розвинених країнах чисельність людей старшого віку уже перевершує чисельність дітей, молодших 15 років, а до 2050 року на кожну дитину буде приходитися 2 людини віком 60 років і більше.

У більшості розвинених країн світу процес старіння супроводжується не тільки зниженням народжуваності, а й зменшенням смертності, як наслідок – збільшенням тривалості життя. В Україні ж одночасно відбувалось зниження рівня народжуваності і підвищення рівня смертності. Так, очікувана тривалість життя осіб, які народились у 1999 – 2000 рр., в середньому становила 67,9 року, в тому числі у чоловіків – 62,4 року, жінок – 73,6 року. В той же час у розвинених країнах тривалість життя перевищила 75-річний рубіж: у Великобританії цей показник становив більше ніж 78 років для чоловіків, США і Швеції – 79, Японії – 80 років.
 
 У зв’язку зі старінням населення в багатьох країнах запровадили обов’язкові базові виплати (1 рівень), підвищуючи вік виходу на пенсію, доповнюючи їх системами обов’язкових та добровільних пенсійних накопичень (2 і 3 рівень). Як результат, у 60% розвинених країн право одержання повної пенсії чоловіки здобувають у 65 років і більше, а жінки в тому ж віці – у 40% розвинених країн.




За оцінками експертів, в Україні податки сплачують близько 10 млн. працюючих. За таких умов єдиним виходом для забезпечення гідних умов життя у майбутньому є створення власного «пенсійного фонду» шляхом заощадження частини доходів та їхнього подальшого інвестування. Однак значна частина людей цього не робить (зрозуміло, що людина з доходом менше середнього по країні практично не може заощаджувати). Найчастіше людина знаходить 3 «виправдання» тому, що не заощаджує кошти (див. наступний пункт).
1.4. Антиінвестиційні «виправдання»

1. Я не можу собі цього дозволити. 
2. Фінансові експерти стверджують, що планування бюджету дозволяє заощаджувати до 20% коштів. Дослідження показують, що студент може в місяць на алкоголь та сигарети витрачати грошей більше суми стипендії, а працюючий мужчина – до третини зарплати. 
3. Я молодий, і хочу жити на 100% зараз. 
4. Думки таких людей у різному віці виглядають приблизно так.

Вік 18-25 років. «Я повинен інвестувати? Ви жартуєте? Я навчаюсь і не можу поки нічого інвестувати.  Я молодий і хочу насолоджуватися життям! Ось закінчу навчання, а потім…»
Вік 25-35 років. «Я тільки почав свою кар’єру, про яке інвестування Ви кажете? Мені необхідно інвестувати у своє подальше професійне навчання. У мене зараз недостатньо часу та засобів для інвестування».
Вік 35-45 років. «Як я можу інвестувати? Як у глави сім’ї, у мене зараз більше витрат, ніж коли-небудь раніше. Нехай діти підростуть трохи, тоді можна буде подумати про інвестиції».
Вік 45-55 років. «Я б дуже хотів почати що-небудь інвестувати, але це зараз неможливо, оскільки у мене великі витрати на навчання моїх дітей. Але це не буде тривати вічно – ось тоді я і зможу почати інвестувати».
Вік 55-65 років. «Я знаю, що повинен був почати інвестувати раніше. Пенсійний вік наближається, і досить складно відкласти достатньо коштів за проміжок часу, який залишився. Чому я не почав відкладати щорічно невеликі суми 20 років назад? Може, тоді б у мене був деякий нагромаджений капітал».
Вік за 65 років. «Чому я не інвестував раніше?! Тепер уже пізно що-небудь змінити. Ми живемо у нашого старшого сина – це далеко не найкраще рішення, але що я можу зробити? Я отримую державну пенсію, якої явно недостатньо для життя. От зараз я б інвестував, але хіба це можливо з таким доходом?»
5. Я не доживу до старості.



6. 
7. 
1.6. Ваш фінансовий план, 
правило 72 і складний %
Складіть свій довгостроковий фінансовий план. 

Сума, яка чекає на Вас у майбутньому, залежить від:

· початкової суми;

· щорічної суми інвестицій;

· відсоткової ставки на Ваші інвестиції;

· тривалості інвестування.

Правило 72 (72% поділити на відсоток, який приносять інвестиції) вказує, за скільки років приблизно Ваш капітал подвоюється. Так, при 8% річних інвестований капітал буде подвоюватися приблизно кожні 9 років.

Але враховуйте:

· по-перше, фактор інфляції – що можна буде придбати за ту суму, яка нагромадиться, через 10 і більше років;

· по-друге, девальвацію (зниження валютного курсу). 

Куди інвестувати – вирішувати і нести за це відповідальність Вам (об’єкти інвестицій - у розділі 4). 
РОЗДІЛ 2. 
ДОХОДИ

Дохід рідко перевищує особистий розвиток

Джим Рон

Дохід – кількість грошових коштів, товарів чи послуг, отриманих фізичною, юридичною особою або економікою в цілому за певний період часу.

«Ваш дохід досить точно залежить від того значення, яке у Вас є в ринковому господарстві. Ринок не любить і не ненавидить Вас; він платить Вам стільки, скільки Ви коштуєте… Мова іде не про Вашу цінність як партнера, друга, батька чи матері. Мова йде виключно про економічну цінність».
 

Купівельну спроможність доходів знижують інфляція та девальвація (див. вступ до розділу 4).
Чим більше джерел доходів людини (сім’ї), тим менше залежність від зарплати (пенсії, стипендії тощо). Якщо зарплата складає 50 і більше відсотків доходів, то втрата роботи веде до суттєвого зниження рівня життя (якщо немає фінансової «подушки безпеки»).




2.1. Джерела доходів
1.1. Відсотки по депозитах. Приймаючи рішення про розміщення депозиту, слід враховувати наступне:
- при банкрутстві банку-учасника Фонду гарантування вкладів фізичних осіб максимальна сума відшкодування становитиме 200 тисяч гривень. Депозити в банківських металах та депозити в  кредитних спілках у випадку банкрутства не відшкодовуються;
- нараховані відсотки оподатковуються (податок на доходи фізичних осіб та військовий збір);

-  зростання цін та імовірність зниження валютного курсу. 
1.2. Доходи по цінних паперах. 
Акції. Власник акції отримує дивіденди. Вони виплачуються, якщо корпорація (акціонерне товариство) отримала прибуток і було прийнято рішення про виплату частини прибутку акціонерам. Розмір дивідендів, на відміну від % по депозитам чи облігаціям, наперед не визначений. Власник акції отримує додатковий дохід у випадку продажу акції, якщо ціна реалізації буде вищою за ціну придбання.
Облігації. Можуть випускатися державними органами (як центральними, так і місцевими) та корпораціями. Приносять фіксований дохід у вигляді %ї.
Депозитні сертифікати. Приносять фіксований дохід у вигляді %.  
Вказаними цінними паперами вибір інвестора не обмежується – існують ще інвестиційні сертифікати, ф’ючерси, опціони і т.д. З часом видів цінних паперів стає все більше, і розібратися у них непрофесіоналам стає все складніше.
1.3. Орендна плата. В оренду здають нерухомість (комерційну та житлову), транспортні засоби, одяг (весільні плаття, фраки, одяг на дитячі свята тощо), екзотичних тварин (наприклад, пітона для фотосесії), ігрові майданчики і т.д. Здача в оренду засобів виробництва – джерело заробітку лізингових компаній.  
1.4. Прибуток. Прибуток отримує підприємець (чи юридична особа), якщо валові доходи перевищать валові витрати (див. «Витрати і прибуток», п. 3 розділу 4), або фізична особа - у випадку перепродажу з вигодою.
1.5. Роялті, авторські гонорари. 
1.6. Зарплата. 
1.7. Консультації, репетиторство, тренерство.
1.8. Комісійні, посередництво (брокерство тощо). 

1.9. Від підсобного господарства. 
1.10. Реалізація виробленого своїми руками (вишитого, зв’язаного тощо). Зараз це називають хенд-мейд, працюють спеціалізовані магазини.
1.11. Реалізація «дарів природи» (ягоди, гриби і т.п.). 
2.1. Податкова знижка. Сума, яку повертає держава, якщо: 1) людина заповнила на початку наступного року декларацію про доходи за минулий рік; 2) сплачувала податок із доходів фізичної особи; 3) має документально підтверджені витрати на: навчання, страхування життя, відсотки по іпотечному кредиту, усиновлення дитини, благодійні внески, штучне запліднення. Законодавство може змінюватися, завжди варто проконсультуватися з фахівцями.
2.2. Пенсія. 
2.3. Державні допомоги: виплати по тимчасовій непрацездатності, допомога безробітним (виплати, перенавчання тощо), декретні, субсидії, талони на харчування, соціальне житло тощо.
2.4. Стипендія. 
3.1. Подарунки. 
3.2. Кишенькові (див. розділ 7). 
3.3. Спадок. 
3.4. Аліменти. Можуть сягати 20 тисяч доларів на місяць і більше.
3.5. Гранти. На навчання, на певні проекти для громадських організацій.
4.1. Страхове відшкодування. 
4.2. Виграш у лотерею тощо. 
4.3. Повернення боргу. 
5.1. Кредит. До так званих «розумних» кредитів відносять кредити на:

· розвиток бізнесу;

· отримання вищої освіти (що дозволить заробляти більше в майбутньому);

· власне житло.
Беручи кредит, враховуйте, окрім вказаної у договорі річної відсоткової ставки, 1) комісію за видачу кредиту, 2) щомісячну комісію за обслуговування кредиту, 3) штрафи за дострокове погашення кредиту, 4) різноманітні страхові платежі. Рекомендований максимальний рівень виплат по боргам – 20% доходів.
5.2. Реалізація майна, особливо якщо воно не приносить доходу і/або занадто дороге в експлуатації.

5.3. Реалізація активів. 

5.4. Донорський дохід (продаж волосся, крові, органів, яйцеклітин тощо). 

5.5. Заощадження попередніх періодів. 
Оцініть структуру своїх доходів за допомогою наступної таблиці.
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Чим вищою є частка (%) доходів сектора 1 у загальних доходах, тим активнішою є участь людини (сім’ї) в економіці. 
Чим більша частка доходів сектору 2, тим більша залежність від держави. Чим більша частка доходів сектору 3, тим більшою є залежність від інших осіб.

Доходи по сектору 4 отримуються рідко або ніколи. Сподівання на виграш у лотерею та подібні доходи, як правило, призводить до некомпенсованих витрат. Кажуть, лотерея – це податок на тих, хто не дружить з математикою. Так, шанси на виграш джекпоту складають 1 із 175 мільйонів. 
Імовірність того, що в Вас попаде блискавка, у 251 раз більше.
 
Іспанці витрачають на участь у лотереях за рік 10 мільярдів євро, незважаючи на те, що кожен п’ятий житель країни – безробітний.
 Як пише журнал Wired, «В опитуванні 2006 року 30 процентів [американців] без середньої освіти відповіли, що можна «збити статки», граючи в лотерею… В середньому сім’ї з доходом менше $12.400 в рік витрачають 5 процентів своїх доходів на лотереї». 

Кожна американська сім’я витрачає на лотерейні квитки в середньому тисячу доларів зо рік. Рекорд належить Сінгапуру, де кожна сім’я витрачає на придбання лотерейних квитків в середньому 4000 доларів за рік.
     

Доходи по сектору 5 у випадку споживчих кредитів та реалізації активів часто свідчать про послаблення чи відсутність фінансового контролю або навіть фінансовий колапс. Сприятливо вплинуть на фінансовий стан 
отримання вигідного «розумного» кредиту (див. вище п. 5.1) і 



реалізація майна, яке занадто дороге в експлуатації.

Причини нерівності в доходах розглядаються у наступному пункті (2.2).


2.2. Фактори нерівності доходів
нищих провели

Характер капіталістичної економіки цілком допускає високий ступінь нерівності доходів. За даними експертів ООН, в Україні розрив у доходах складає принаймні 40 разів (в Білорусі – 4, у скандинавських країнах – до 8 разівДо факторів, що сприяють цій нерівності, відносяться наступні.
1. Володіння активами, співвідношення «зусилля: дохід». Так, легше отримати у вигляді орендної плати чи дивідендів по акціям 1.000.000 євро, ніж заробити їх найманою працею. 
2. Репутація (Ваша і Вашого бізнесу). Якщо у Вас не залишиться нічого, але буде достойна репутація, Вам 
нададуть позику чи кредит, з Вами захочуть вести бізнес, Вас візьмуть на роботу. 

Репутація фірми (компанії). Згідно різноманітних досліджень, частка репутації в оцінці вартості західних компаній складає 40-80%.

3. Зв’язки (соціальний капітал). «Знайомство з потрібними людьми та підтримання з ними постійного зв’язку допоможе Вам відкрити багато дверей, заощадивши при цьому довгі роки важкої праці. Якість і кількість контактів та стосунків мають для Вашого успіху набагато більше значення, ніж будь-який фактор. Знайомство з потрібною людиною, у потрібний час, у потрібному місці, може кардинальним чином змінити Ваше життя».

4. Відмінності у здібностях, талант. Так, кожен додатковий пункт IQ в економічно розвинених країнах приносить своєму власнику додаткові 18-50 $ зарплати; у США людина з IQ 130 отримує в місяць на 1000 $ більше тієї, чий  IQ становить 100 одиниць.

Письменник і дослідник Деніел Гоулмен у роботі в галузі «емоційного інтелекту» прийшов до висновку, що вміння ладнати з людьми має для Вашого успіху більше значення, ніж IQ (коефіцієнт розумового розвитку) або диплом престижного університету. Згідно його висновку, більшість успішних людей досягли вершини завдяки своєму вмінню впливати, спілкуватися, переконувати і просувати свої ідеї.
 
5. Освіта і навчання. Наявність вищої освіти у 2,3 рази знижує ризик бідності і в 1,6 рази підвищує ймовірність отримання середніх доходів.

28% мільярдерів є бакалаврами, 18% - магістрами, у 14% за плечима МВА (престижний у менеджменті ступінь магістра ділового адміністрування), а 8% мають науковий ступінь.

Бувають випадки, коли люди без формальної освіти досягають значних успіхів. Так, Томас Едісон провчився в школі не більше 3 місяців, а у Генрі Форда було 6 класів освіти. Всього лише 6 класів закінчив також Арістотель Онассіс
. 8 класів закінчив Соічіро Хонда.
  Білл Гейтс залишив університет, зайнявшись бізнесом. 
6. Панування на ринку (монополізація).
7. Зловживання службовим становищем. Так, 9 найбільших банків США, які закінчили 2008 р. зі збитками 100 млрд. доларів і отримали у зв’язку з цим позики від держави, одразу виплатили своїм топ-менеджерам 33 млрд. доларів у вигляді бонусів. Окремі бонуси досягали 40 млн. доларів.
8. Везіння (наприклад, виграш у лотерею). 
В інших випадках удача – своєрідний різновид важеля і невід’ємна частина будь-якого великого успіху. На щастя, удача, в переважній більшості випадків, передбачувана і трапляється з конкретних причин. У багатьох відношеннях, Ви своїми руками творите удачу, завдяки тому, що Ви робите або не робите.
Удача багато в чому представляє собою предмет імовірності. Існує імовірність того, що трапитися може практично все, що завгодно, і ці імовірності можна розрахувати з немалою точністю. Практично завжди Ви можете підвищити або знизити імовірність того, що дещо трапиться або не відбудеться.
Удача є результат активної діяльності. Чим більше Ви робите спроб, і чим швидше, тим імовірніше, що Ви зробите вірну спробу в потрібний час, і вона забезпечить Вам кінцевий успіх.
  
9. Нещастя. Так, загибель або інвалідність годувальника може суттєво знизити рівень життя сім’ї.
10. Дискримінація. 
11. Віросповідання.

Буддистська традиція призначає байдуже ставлення до матеріальних цінностей. Споглядальне ставлення до світу може зробити людину щасливішою, але рідко – заможнішою. Оцінюючи економічний аспект, ми побачимо, що рівень життя у країнах з домінуючим буддизмом, як правило, невисокий. Яскравим винятком можна було б назвати Японію з її високим рівнем життя, але там буддизм має свій особливий колорит, змішавшись з традиційним для Японії синтоїзмом.

В ісламі матеріальний світ є здебільшого неважливим, а сама релігія настільки всепроникною, що існує особливий вид економіки, заснований на законах шаріату. Ці відносини містять так багато заборон, що говорити про високу підприємницьку активність не випадає. Серед ісламських країн високим рівнем життя можуть похвалитися лише ті, які завдяки вдалому географічному розташуванню володіють значними енергетичними ресурсами – нафтою і газом. Якщо таких ресурсів у ісламської країни немає, вона зазвичай буде характеризуватися невисоким рівнем життя.

Щодо християнства і його впливу на ставлення до економічної активності, варто виділити ключові напрямки – православ’я, католицизм, протестантизм. Дивлячись на економічні рейтинги, будемо змушені визнати: серед їхніх лідерів немає православних країн. Більш консервативне православ’я зі скрипом йшло назустріч змінам суспільних формацій, прагнуло відтягнути наступ змін. Це приводило лише до запізнювання зростання, але не до зупинки колеса історії. Серед католицьких і протестантських країн пальма першості належить протестантам. Понад 100 років тому німецький соціолог Макс Вебер у своїй праці «Протестантська етика і дух капіталізму» спробував обґрунтувати, чому саме протестантське суспільство домагається найбільших економічних успіхів. Незважаючи на яру критику його висновків, позначена тенденція зберігається й понині. Дійсно, в протестантизмі є деякі риси, яких немає в інших напрямках християнства та в інших релігіях, і які, можливо, дійсно сприяють розвитку економіки:
1. Важливість земного життя. Якщо в інших релігіях життя – це випробування перед чимось більш значущим, то в протестантизмі воно важливе саме по собі. Аскетизм і відмова від продуктивної діяльності – не в дусі протестантизму;
2. Трудова етика. Заробляти багато – це добре, значить, ти знайшов своє призначення, але жити при цьому треба скромно. Це дає високу продуктивність і високу планку заощаджень. У протестантських суспільствах проповідники не звільняються від праці нарівні з іншими членами суспільства, не мають жодних привілеїв;
3. Самостійність і активність. Немає посередників між людиною і вищими силами, ніхто не може приписувати собі цю роль. Таке ставлення сприяє активній позиції, перетворює людину з веденої на ведучу;
4. Відсутність індульгенцій. Погані вчинки назавжди залишаються з нами. Немає можливості спокутувати поганий вчинок гарним. Вони оцінюватимуться окремо. Таке ставлення до життя сприяє довірливим стосункам у суспільстві: набагато більше причин довіряти тому, хто вірить, що його поганий вчинок не може бути прощений;
5. Високо розвинене почуття обов’язку. Для протестантів характерна готовність віддавати значну частку зусиль і заробітків на громадські потреби. Тут у меншій мірі ухиляються від податків, адже присутня впевненість в тому, що вони підуть на гідні цілі. Це забезпечує гармонійний сталий розвиток суспільства, мінімальне число членів якого перебувають у стані бідності, дотримується баланс між економічним розвитком, екологією, відносинами в суспільстві.

12. Свідомі та підсвідомі установки щодо багатства і грошей. Розібратися в цьому допоможуть праці щодо формування та маніпулювання свідомістю.

Чим частіше і довше споживати «безкоштовний» сурогат засобів масової інформації (в першу чергу телебачення і художні фільми), тим бідніше будеш (крім прямої реклами, є ще й так званий product placement – непряма реклама товару у новинах, художніх фільмах, книгах, піснях, відеоіграх тощо. Детальніше про продакт-плейсмент – у пункті «Фінансові помилки», 3 розділ). 


13. Здоров’я, енергія. Щоб заробляти гроші, необхідно бути здоровим та енергійним. 
По-перше, необхідно контролювати, чим Ви харчуєтеся. Фаст-фуд, чіпси, сухарики і т.п. недаремно називають «сміттєве їжа». Великі виробники шкідливої їжі наймають цілі наукові лабораторії, щоб вирахувати «точку щастя» для споживачів, що максимізує їхній потяг до цукру, солі та жиру.
 Газовані солодкі напої, соки у тетра-пакетах і т.п. теж не додають здоров’я. 
По-друге, необхідно контролювати свою вагу. Наукові дослідження у різних країнах показують: чи не основна причина передчасної смерті – зайва вага.

20% витрат на охорону здоров’я у США іде на лікування захворювань, спровокованих надлишковою вагою ($209,7 млрд.). У США ожирінням страждають 34% дорослих; в Україні – близько 20% дорослого населення, а надлишкова вага є у 58%.
 
По-третє, необхідний певний обсяг фізичної активності. Низька фізична активність – ще один фактор ризику передчасної смерті.

По-четверте, необхідно правильно відпочивати. Проведення дозвілля на дискотеках і у барах – це псевдовідпочинок.
Енергія. Більшість процвітаючих людей відрізняються більш високим рівнем енергії, ніж звичайні люди. В силу цього вони в стані працювати більше, довше, швидше і натхненніше. Вони відрізняються життєрадісністю, оптимізмом і вміють протистояти неминучим проблемам і складностям, які є перепоною на шляху до успіху.
Багатьох успішних людей об’єднує одна риса: вони мало дивляться телевізор і рано лягають спати.

14, 15. Країна і регіон, де людина працює, і знання іноземних мов. Так, шведський водій отримує майже в 50 разів більше, ніж індійський.
 
Знання іноземної мови в Україні може збільшити Ваші доходи від 20 до 100%.
16. Професіоналізм. Заробітки представників однієї професії можуть відрізнятися в десятки і більше разів. Один із варіантів збільшення доходів – зростання рівня професіоналізму.

10% мільйонерів у США складають професіонали високого класу – лікарі, стоматологи, адвокати, архітектори, інженери та інші спеціалісти, які отримують високі гонорари за свої послуги.

Існує теорія, згідно якої професіоналізм досягається 10.000 годин роботи у певній сфері.
17.  Використання «важелів»:

- гроші інших людей (позики, кредити);

- час і знання інших людей (оплата праці та консультацій людей, які володіють необхідними для Вас знаннями).

18. Звички (палити, зловживати алкоголем, переїдати,  заощаджувати чи витрачати більше, ніж заробляєш, викладатися на всі 100%, контролювати, що говориш тощо). Кожна із звичок має коротко- і довгострокові наслідки.

19. Економічна та фінансова грамотність (див. п. 6 «Фінансові помилки», 3 розділ).
20. Участь у кримінальній діяльності, зокрема корупції.

21. Сектор квадранту доходів (найманий працівник, самозайнятий, бізнесмен, інвестор)
. 

22. Галузь діяльності. Люди з тим же рівнем освіти, здібностей та інтелекту можуть отримувати різні доходи – залежно від галузі діяльності. 
23. Результативність діяльності (не «зайнятість справами», а досягнення конкретного результату). Так, продавець (ріелтор, брокер) буде отримувати комісійні з продаж, незалежно від того, скільки годин йому довелося витратити на зустрічі з потенційними клієнтами і т.п.
Євген Чичваркін, колишній власник фірми «Евросеть», якось сказав: «Трудоголік нагадує водія, який довго і цілеспрямовано їде на автомобілі на дуже маленькій швидкості. Тому що передачу не здогадується переключити. У нього процес заради процесу. Краще бути результатоголіком – працювати на результат».

24. Популярність. Відомі люди можуть отримувати доходи за участь у рекламі (наприклад, $1.000.000) і навіть просто за появу на певному заході ($500.000). Перед ними відкриваються можливості, недоступні пересічній людині.

25. Посада (і ті здібності, освіта та кваліфікація, які необхідні для її здобуття). Так, американські топ-менеджери заробляють у 411 разів більше рядового співробітника (а інколи цей показник сягає 1795).
Річний дохід голови ради директорів Lehman Brothers Річарда Фалда у 2008 році склав приблизно 40 мільйонів доларів, тобто 17 тисяч доларів за годину.



26-27. Звання, науковий ступінь, 
стаж роботи.







28. Продуктивність праці (обсяг роботи, яка виконується за одиницю часу). 
29. Ефективність ведення бізнесу.

30. Зовнішні дані.

31. Віра в себе і свої сили.

32. Оптимістичне мислення, приємна особистість. Кажуть, оптимістам належить світ; песимісти лише спостерігають.

Якість Вашої роботи плюс її кількість і настрій, з яким Ви її виконуєте, визначає розмір плати за неї.

Пам’ятайте і те, що якщо Ви налаштовані негативно, жалієтеся і звинувачуєте інших, то це перекреслить усе, що Ви робите, навіть якщо робите більше того, за що Вам платять. Навряд чи хтось захоче спілкуватися з хронічним песимістом та скептиком. Ніхто не отримає задоволення купувати щось у продавця, який пропонує свій товар з кислою міною. Ніхто не прагне прожити життя поруч з людиною, у якої завжди поганий настрій, чиї зауваження завжди уїдливі та дошкульні.
33. Досвід служби в армії. Так, підрозділ ізраїльської армії, у якому служив кандидат на посаду, дає потенційним роботодавцям уявлення про те, через який процес відбору кандидат пройшов і якими навичками та досвідом уже володіє. Одним із запитань, яке задають на кожній співбесіді при прийомі на роботу, є «Де саме в армії Ви служили?». У деяких вакансіях в Інтернеті та оголошеннях про пошук працівників конкретно пишуть: «Шукаємо випускника Підрозділу 8200".
 
34. Лідерські задатки. Істинний лідер повинен мати наступні якості
:
1. Непохитна воля та мужність, засновані на знанні. Жодний послідовник не хоче слідувати за лідером, якому не вистачає хоробрості та впевненості у собі. Авторитет такого лідера протримається недовго.

2. Самовладання. Людина, яка не вміє контролювати свої думки і почуття, не зможе контролювати інших. Самовладання лідера дає потужний приклад його послідовникам та заставляє їх наслідувати його.

3. Гостре відчуття правди. Без жаги справедливості і розуміння необхідності правосуддя жоден лідер не зможе командувати своїми послідовниками та зберегти їх повагу.

4. Тверда рішучість. Люди, які постійно сумніваються у правильності своїх рішень, не впевнені у собі, а тому не здатні направляти і організовувати інших людей.
5. Визначеність планів. Успішні лідери повинні чітко планувати свою роботу і слідкувати за виконанням планів. Лідери, які покладаються тільки на інтуїцію та не прораховують усі свої кроки наперед, подібні кораблю, на якому немає руля. Рано чи пізно він наскочить на скелі і розлетиться на друзки.
6. Вимогливість до себе і працездатність. Одна із ознак істинного лідера – пред’явлення високих вимог до себе і більша працездатність. Справжній лідер завжди виконує більше, ніж хто-небудь із його послідовників.
7. Приємна зовнішність. Неохайна, недбайлива, розшарпана людина не зможе стати успішним лідером. Лідерство закликає до поваги. Але послідовники не будуть поважати свого лідера, якщо він не слідкує за своєю зовнішністю.

8. Дружелюбність та проникливість. Істинний лідер завжди привітний. Він відноситься до людей з дружелюбністю та розумінням. Він намагається вникнути в усі їх проблеми і допомагає їм.

9. Професійна майстерність. Більшість лідерів досконало знають справу, якою займаються. Для них не існує дрібниць. Вони вникають в усі деталі свого бізнесу.

10. Вміння нести відповідальність. Успішні лідери готові відповідати за помилки та промахи своїх послідовників. Вони не перекладають відповідальність на плечі когось іншого. Якщо один із послідовників демонструє безграмотність в якомусь питанні, то лідери сприймають це як свою власну некомпетентність, і прагнуть заповнити цю прогалину.

11. Співпраця. Успішні лідери дуже добре розуміють важливість співпраці, і це розуміння намагаються донести до своїх послідовників. Лідерство закликає до влади, а влада неможлива без співпраці.

Такими якостями повинен володіти кожен успішний лідер. Однак знання, чого робити не можна, настільки ж важливе.
Головні причини, з яких людина не може стати лідером:

1. Нездатність враховувати деталі. Ефективний керівник прораховує все до дрібниць. Він ніколи не буде посилатися на вічну зайнятість, виправдовуючи те, що він не здатний виконувати всі обов'язки лідера. Зіткнувшись із неочікуваною проблемою або критичною ситуацією, він відреагує швидко і ефективно, і не стане перекладати відповідальність на плечі підлеглих. Успішний лідер завжди залишається хазяїном ситуації. Це, звичайно, не означає, що керівник повинен «підчищати всі хвости» за своїми працівниками. Навпаки, він повинен уміти так розподілити повноваження, щоб виконання задач було якомога більш ефективним.

2. Небажання виконувати «брудну роботу». Істинний лідер здатний виконувати будь-яку, навіть незначну та непрестижну роботу. Він не боїться забруднити руки і, якщо обставини того вимагають, готовий замінити будь-кого із своїх працівників. «Найбільший із вас нехай стане найменшим» - ось перша заповідь кожного істинного лідера.
3. Очікування винагороди тільки за те, що він є лідером. Світ не платить за посади. Світ не платить за знання – він платить лише за те, як людина використовує ці знання.

4. Страх конкуренції з боку своїх послідовників. Лідер, який боїться конкуренції зі своїми послідовниками, практично уже віддає пальму першості супернику. Талановитий і сміливий керівник навчає своїх підлеглих таким чином, щоб кожних із їх працівників міг виконати його роль у реалізації тієї чи іншої цілі. Чим більше лідер вкладає у своїх послідовників, тим вище його авторитет. Більше того, чим більше може і вміє послідовник, тим успішніше виконується справа, задумана лідером. Це проста і вічна істина. Чим більш кваліфікованою буде команда лідера, тим швидше і успішніше їх плани будуть втілюватися в життя.

5. Недостатня уява. Керівник, у якого немає уяви, не здатний ні до створення планів, ні до тверезої оцінки ситуації, ні до ефективного управління.

6. Марнославство. Лідер, який одноосібно присвоює собі успіх спільної роботи, повинен бути готовим до того, що послідовники швидко залишать його. Великий лідер не вимагає почестей для себе. Він віддає все визнання своїм послідовникам, тому що знає: люди, старання яких оцінені достойно, будуть працювати в кілька разів ефективніше.
7. Нестриманість. Послідовники не поважають лідера, якщо той не вміє тримати себе в розумних рамках. Крім того, нестриманість руйнує особистість і самого лідера.

8. Ненадійність. Лідер, на якого не можна покластися, дуже швидко втратить усіх своїх послідовників. Невміння тримати слово – одна із головних причин невдач у будь-якій сфері людського життя.

9. Авторитарність. Ефективний лідер не авторитарний. Він діє методом стимулювання, а не осудження. Лідер, який зловживає владою, ризикує перейти від лідерства згоди до лідерства сили. Якщо керівник є справжнім лідером, у нього немає жодної потреби нагадувати про своє лідерство. Його якості говорять самі за себе. Дружелюбність, проникливість, справедливість та професіоналізм – найкращий доказ того, що людина є лідером.

10. Любов до голосних звань та офіціозу. Компетентний керівник завжди доступний. Він не вимагає, щоб підлеглі трепетали перед ним. Він веде скромний, діловий спосіб життя і не хизується своїм становищем перед своїми працівниками. Двері його офісу завжди відкриті для будь-якого працівника.

Достатньо мати лише один із цих недоліків, щоб зазнати поразки.  
35. Швидкість. У 21 столітті швидкість часто буває визначальним фактором при споживчому виборі. Так, успіх «Нової пошти» в Україні базується на швидкості доставки (не кажучи вже про роботу без вихідних і сервіс, зокрема SMS-інформування).  





2.3. Активні і пасивні доходи. 
Коефіцієнт фінансової незалежності




Доходи умовно можна поділити на активні і пасивні. До активних відносяться доходи, які припиняють надходити до Вас, коли Ви не працюєте: заробітна плата, підприємницький дохід (прибуток), стипендія. До пасивних відносяться доходи, які Ви отримуєте навіть тоді, коли не працюєте
:

· дивіденди на акції;

· проценти по облігаціях
·  та депозитах;
· орендна плата;
· доходи  від інтелектуальної власності.

Співвідношення Ваших пасивних доходів і витрат за місяць є коефіцієнтом фінансової незалежності (КФН):

КФН = Пасивні доходи за місяць / Витрати за місяць.

Якщо КФН становить 1 і більше, Ви є фінансово незалежною людиною.

2.4. Збільшення доходів

В основі відсутності мотивації що-небудь зробити або навіть думати про те, щоб зробити, лежить, як правило, або низька самооцінка, або минулий невдалий досвід.
Автоматизм і шаблонність, інерційність мислення часто не дозволяють побачити прості методи підвищення доходів. 
Наступна вправа дозволяє побачити шляхи збільшення Ваших доходів.

Протягом 30 хвилин у тиші напишіть хоча б 10 відповідей на наступне питання. Пізніше можна повернутися до списку, коли з'являться якісь ідеї.
Мозковий штурм 1. 
Як я можу за наступні 1-5 років збільшити свої доходи?

1. _________________________________________________
2. _________________________________________________
3. _________________________________________________
4. _________________________________________________
5. _________________________________________________
6. _________________________________________________
7. _________________________________________________
8. _________________________________________________
9. _________________________________________________
10. ________________________________________________




















Незважаючи на простоту, вправа дійсно дає результат.
Не забувайте і про те, що необхідно робити, щоб заробляти більше на основному місці роботи.

Думайте, як, використовуючи вільний час і Ваші схильності, можна збільшити свої доходи. Які знання Вам необхідно отримати, щоб заробляти більше? З ким налагодити співпрацю?

Часто люди витрачають свій вільний час на сидіння біля телевізора, соціальні мережі (не будучи професійними блогерами), походи по магазинах тощо. В той же час багато людей круто змінили своє життя завдяки раціональному використанню вільного часу. Так, початок «Hewlett Packard» і «Ford Motor Company» був покладений у гаражах, а «Dell Computer» - у кімнаті студентського гуртожитку.

Подумайте, як можна заробити гроші у сфері Вашого хобі.
Також дуже важливою є відповідь на наступне питання. 
Мозковий штурм 2. 
Як робити те саме для більшої кількості людей (створити систему)?
1. _________________________________________________
2. _________________________________________________
3. _________________________________________________
4. _________________________________________________
5. _________________________________________________

























РОЗДІЛ 3. 
ВИТРАТИ І ЗАОЩАДЖЕННЯ
Чим швидше Ви почнете скорочувати нераціональні витрати, тим більше грошей заощадите – і відповідно швидше досягнете фінансової незалежності. 
Для того, щоб оцінити раціональність витрачання грошей, можна один місяць проконтролювати свої (сімейні) витрати з використанням нижчеподаної таблиці. Якщо Ви повністю контролюєте свої витрати, купуєте лише необхідне, а 10% доходу так і не можете відкласти, значить, необхідно нарощувати доходи (див. розділ 2).

Необхідно зазначити, що, звичайно, все корисне в міру. Так, психологічні дослідження показують, що люди довше зберігають своє здоров’я, залишаються психічно врівноваженими і фізично міцними, якщо не відмовляють собі у задоволенні витрачати гроші. У людей же, які відмовляють собі в усьому, нижчі показники в особистих, фінансових досягненнях, їм притаманна песимістичність. 



	Стаття витрат

(в алфавітному порядку)
	__

(дата)
	___

(дата)
	___

(дата)
	___

(дата)
	__

(дата)
	__

(дата)
	__

(дата)
	 РА-  ЗОМ
	%

	Алкоголь
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Аптека, аналізи, лікування
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Благодійність
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Взуття
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Відпочинок (подорожі)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Гігієна
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Домашні тварини
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Зв'язок
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Іграшки
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Канцтовари
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Кишенькові дітям
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Кому-нальні платежі
	Електро-

енергія 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Газ
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	вода 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Інше
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Косметика
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Кредит
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Література, преса
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Навчання
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Одяг, аксесуари
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Оргтехніка, фото, відео
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Оренда житла
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Парфумерія
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Перукарня (салон краси)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Побутова хімія
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Подарунки (святкування)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Продукти харчування
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Розваги
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Сигарети
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Спорт
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Стоматологія
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Товари для дому
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Транспортні витрати
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Харчування поза домом
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Хобі
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ювелірні вироби
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Інші витрати
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	РАЗОМ:
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	


	

	

	

	

	

	

	

	

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	


	

	

	

	

	

	

	

	

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	


	

	

	

	

	

	

	

	

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	


	

	

	

	

	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	



	

	

	

	

	

	

	

	

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	

	

	

	

	

	

	

	

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	

	

	

	

	

	

	

	

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	

	

	

	

	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


3.1. Фінансові помилки

… У коханні, фінансах та всьому іншому

люди знову і знову повторюють старі помилки.
 

Уникнення фінансових помилок збереже не одну тисячу євро Ваших заощаджень і значно скоротить Ваш шлях до фінансової незалежності. 
Фінансові афери (“King’s Capital”, “Леоне банк Україна”, курси Р. Флетчера «Як стати мільйонером» і т.п.) «полегшили» статки українців на мільярди гривень, тому доцільно розгляд фінансових помилок почати саме з участі в «інвестиціях».

1. Схильність довіряти аферистам. 





Коли зустрічаються людина з досвідом та людина з грошима, досвідчена людина отримує гроші, а інша – досвід.

 З прочитаного



- Розумненький-прерозумненький Буратіно, чи хотів би ти, щоб у тебе грошей стало в десять разів більше?

- Звичайно, хочу! А як це зробити?

- Простіше простого. Ходімо з нами.

- Куди? 

- До Країни Дурнів.

Буратіно трохи подумав.

- Ні, я вже, мабуть, зараз додому піду.

- Будь ласка, ми ж тебе на мотузку не тягнемо, - сказала лисиця, - тим гірше для тебе.

- Тим гірше для тебе, - пробурчав кіт.

- Ти сам собі ворог, - сказала лисиця.

- Ти сам собі ворог, - пробурчав кіт.

- А то б твої п’ять золотих перетворилися на купу грошей…

Буратіно зупинився, аж рота роззявив.

- Брешеш!

Лисиця сіла на хвіст, облизнулася:
- Я тобі зараз поясню. У Країні Дурнів є чарівне поле, яке називається Поле Чудес… На цьому полі викопай ямку, скажи тричі: «Крекс, фекс, пекс», поклади в ямку золотий, засип землею, зверху посип сіллю, полий гарненько і йди спати. До ранку з ямки виросте невелике деревце, на ньому замість листочків будуть висіти золоті монети. Зрозуміло?
Буратіно аж підстрибнув.

- Брешеш!

- Ходімо, Базіліо, - ображено відвернувши носа, сказала лисиця. – нам не вірять – і не треба…

- Ні, ні, - закричав Буратіно, - вірю, вірю!.. Ходімо скоріше до Країни Дурнів!..

Шахраї – хороші психологи, вони вміло використовують людську необізнаність та здатні будь-який поворот Вашого життя тут же використати у своїх цілях. Засноване на достатньо тонкому знанні людської психології шахрайство є однією із найдревніших злочинних професій.

Як тільки інформація про наявність у Вас грошей стає відома хоча б кому-небудь,  шахраї невідомо звідки можуть виникнути поруч із Вами. Їхнім улюбленим і не завжди єдиним заняттям є присвоєння чужих грошей.

Розпізнати їх не дуже просто, але можливо. Їхня загальна ознака – просять грошей. Дуже часто просять у борг, причому такими людьми можуть виявитися – і найчастіше виявляються – близькі родичі і друзі. Вони будуть «давити» на добре їм знайомі Ваші слабкі місця:

- якщо Ви співчутливі, до Вас прийдуть з історією про хвору дитину, якій потрібна операція, і тільки Ви можете врятувати її від смерті;

- якщо Ви совісні, Вам нагадають, як давали списувати контрольні у школі і як взагалі завжди Вас любили;

- якщо Ви честолюбні, то попросять надати спонсорську допомогу молодому художнику (музиканту тощо) і пообіцяють оголосити про Ваше меценатство всьому світу;

- якщо Ви азартні і хочете заробити, запропонують бездоганний план швидкого збагачення. При цьому на Вас будуть дивитися захопленими очима, розхвалювати як видатного бізнесмена, топ-менеджера екстра-класу;

- якщо Ви стурбовані здоров’ям, з’являються любителі медицини і лікарі, порадять Вам підлікуватися, використовуючи фразу «Інвестуйте гроші в себе!».

Ось перелік найчастіших тверджень та особливостей поведінки шахраїв для переконання «жертви»:

· надзвичайна прибутковість угоди (інвестицій);

· необхідність термінового вирішення питання;

· прямі заяви або туманні натяки на хороші стосунки з конкретними високопосадовцями, політичними та економічними діячами, на можливість доступу до інформації та особливо вигідних проектів;

·   доступ до важливої конфіденційної фінансово-економічної інформації: імовірний стрибок валютного курсу, зміни законодавчої бази, попиту і пропозиції, цін;

· незвичність запропонованого методу роботи (унікальна авторська розробка, новий, нікому досі не відомий метод збагачення);

· заяви про залучення у проект впливових ділових партнерів. Вам можуть навіть показати листи, протоколи про наміри від, скажімо, Гейтса чи Рокфеллера;

· посилання на видатну особистість шахрая або його персоналу (геніальний юрист, фантастичний економіст);

· згадування про недобросовісність попередніх партнерів, нарікання на загальну нерозвиненість та відсталість вітчизняних бізнесменів, їхню неготовність сприйняти геніальність та перспективність запропонованого проекту;

· посилання на тимчасові фінансові труднощі, для подолання яких Ви і знадобились. При цьому стверджується, що в принципі грошей і своїх достатньо, але просто вони зараз «в обороті».

Якщо хоча б одна згадана ознака проявилася в процесі переговорів, спробуйте відповісти, що пропозиція звучить заманливо, необхідно подумати, порадитися з партнерами, перевірити отриману інформацію, передати отримані документи своїм спеціалістам. Якщо Ваш співбесідник образиться – це не ознака, а прямий доказ непорядності його намірів.

Не забувайте, що поруч із Вами багато талановитих професіоналів з виманювання Ваших грошей.
Приклад із життя. В ОАЕ шахрая засудили на… 923 роки й 9 місяців за фінансові махінації
.

Розслідування справи про розтрату магнатом Абеді Аль-Бумом коштів почали в серпні 2009 року. У результаті його визнали винним у тому, що обдурив 3,7 тисячі інвесторів і витратив їхні гроші (263 мільйони доларів США).

Аль-Бум привабив їх обіцянками великих доходів від вкладень у неіснуючі проекти. Коли ж у 2008 році його затримала поліція за підозрою в шахрайстві та крадіжці, він обіцяв повернути в ОАЕ кошти зі своїх особових рахунків у зарубіжних банках, але не зробив цього.

На кошти інвесторів Аль-Бум організовував гучні вечірки, купував яхти і дорогі автомобілі, яких у нього було аж 53. На момент арешту в шахрая залишився тільки 1% від усієї суми.













Всередині людини живуть прагнення до багатства, більша або менша віра і готовність до швидкого збагачення якимось чудесним способом. Ці нахили необхідно контролювати.







2. Відсутність фінансової цілі. Важко досягти фінансового процвітання, якщо Ви не змогли знайти трохи часу і вирішити, чого ж Ви хочете від цього життя. Якщо Ви не поставили перед собою ціль, Вам буде нічого досягати. Просто сказати «Я хочу стати мільйонером» буде явно недостатньо. Вам варто потратити час на визначення цілей, яких Ви хочете досягнути за допомогою нагромаджень і здійснення інвестицій.

Чим швидше Ви визначитеся із задачами, тим раніше у Вас з’явиться чіткий план, як їх виконати.
3. Незнання розмірів власного капіталу, його структури і дохідності/збитковості.
4. Небажання покидати «зону комфорту». Найзлішим ворогом майстерності і нагород, супутніх званню найкращого у своїй професії, - «зона комфорту». Більшість людей настільки комфортно себе відчувають при низькій якості виконання і відсутності досягнень, що одна тільки думка про щось нове та незвідане приводить їх в жах.
Багато людей не ризикують вийти за рамки звичної зони комфорту, тому що відчувають панічний страх перед можливою невдачею. 
Але справа в тому, що, поки Ви не покинете зону комфорту і не здійсните помилок, які приносять мудрість і досвід, Ви не зможете рости і заробляти більше. Успіх досягається, коли Ви ризикує, не маючи гарантій на позитивний результат. 

Буває, для того, щоб заробляти більше, необхідно змінити регіон чи навіть країну проживання (і відповідно вивчити іноземну мову). Не кожен до цього готовий. 

5. Відсутність фінансового добробуту серед основних пріоритетів.
6. Небажання підвищувати рівень фінансової грамотності. Людина багато працює, щоб заощадити 50 тис. доларів, а потім несе їх «на депозит» у структуру, яка:
- взагалі не має права працювати з валютою;

- уже рік працює без ліцензії.

Чим ця історія закінчилася, мабуть, Ви уже здогадалися.

Така ситуація можлива тільки тому, що «немає часу» на підвищення рівня фінансової грамотності.

7. Бажання відгородитися від фінансових справ (часто це притаманно жінкам).

8. Спільне проживання без обговорення фінансових питань (зокрема у так званому «цивільному шлюбі»).

9, 10. Неуважність по відношенню до свого майна; недбале ставлення до свого здоров’я.

Вчасно проведений профілактичний огляд автомобіля (зубів) запобігатиме затратам на ремонт (лікування) у майбутньому.






11. Влізання в борги. Якщо Ви приймаєте рішення про отримання кредиту (позики), слідкуйте за тим, щоб сума виплат усіх Ваших заборгованостей у місяць не перевищувала 20% Ваших (сімейних) доходів. Вважається, що якщо 30 і більше відсотків доходів необхідно спрямовувати на погашення боргів, - це уже фінансовий колапс.

Валютні кредити (позики), а також фінансові зобов’язання в іноземній валюті зіграють з Вами дуже злий жарт у випадку чергового падіння курсу національної валюти.
12. Здійснення покупок для підняття настрою. У 2001 році жителька Чикаго після суду була звільнена з тюрми, куди вона потрапила за те, що розтратила гроші свого колишнього працедавця (250 тисяч доларів) – після того, як її адвокат заявив, що вона потратила їх під час розпродажу – бідненька, мовляв, таким чином намагалася вилікуватися від депресії. Суддя погодився, що втриматися від спокуси було вище її сил, тому вона і взяла гроші – оскільки, бігаючи по магазинах, жінка була абсолютно щаслива.

13. Витрачання грошей під впливом емоцій. «Суботні дні, особливо після обіду, перетворилися на пекло. Залишившись без шопінгу, я нервував, дратувався через дрібниці, неприкаяно блукав - коротше кажучи, точно як будь-який «дембель», який повернувся на «цивілку», ось тільки битви, яких мені так зараз не вистачало, я звичайно вів у магазинах, скуповуючи все підряд».

«Шопінг дає нам в руки свого роду владу, якої багатьом, можливо, просто не вистачає в житті; в очах цих людей вона є свого роду захистом, чого їм гостро не вистачає через відчуття пустоти та безцільності власного життя, як в культурному, так і в психологічному смислі».

«Виявляється, вирвати власне життя із міцних обіймів брендів – задача, яка по силам хіба що Геркулесу; на всьому, що у мене є, чим я користуюсь щодня, красується логотип тієї чи іншої відомої фірми. Більше того, мені подобається оточувати себе всім цим. Всі ці речі надають мені впевненість у собі, без них моє життя позбавлене будь-якого змісту, тому що тільки з ними я щасливий».

14. Невміння розрізняти бажання і потреби (особливий вплив тут чинять реклама та product placement (продакт-плейсмент, непряма реклама товарів у художніх фільмах, передачах, книгах, піснях, відеоіграх тощо).

Згідно американської статистики:

· за день людина бачить 3000 рекламних оголошень;

· до 65 років людина встигає побачити 2 мільйони рекламних оголошень;
· в середньому до 10 років дитина встигає засвоїти 400 назв брендів.

«Купуй, твердить реклама, і відчуєш себе впевненіше, тільки наш товар надасть тобі самоповаги – коротше, купуй, «тому що ти цього вартий»!»

«…піддавшись впливу реклами, яка вихваляє достоїнства тоненьких, тендітних моделей, певні групи жінок починають відчувати неспокій щодо власного тіла. І це при тому, що реклама лише час від часу з’являється перед їх очима, і до того ж основну увагу при цьому надають зовсім не моделям, а тому, що вони рекламують».

«… споживча культура зсередини підриває самоповагу у людей, які піддаються чужому впливу – і ті, відчуваючи, що якої міри вони далекі від свого ідеалу, починають відчувати почуття неповноцінності. Її згубний вплив цим не обмежується. Передбачувані, хоча й ілюзорні рішення, якими реклама спокушає людей, які піддаються її впливу,  манить їх до спроб якось компенсувати дефіцит власної індивідуальності та негативні емоції, викликані цим. Реклама стимулює людей прагнути до нездорових та неіснуючих ідеалів, до матеріального «хорошого життя» та «тілесної досконалості», підганяє їх, мотивуючи зробити все, щоб компенсувати дефіцит власної індивідуальності та позбавитися негативних емоцій, і так – постійно. Коротше кажучи, споживчу культуру прийнято називати «внутрішньою кліткою», оскільки інтерналізація цих двох ідеалів в якості системи особистісних цінностей не може не привести до негативної індивідуальності та негативних емоцій, які люди, в свою чергу, намагаються заглушити, купуючи все нові і нові споживчі товари. Виникаючий внаслідок цього апетит до споживання, само собою, вважається життєво важливим для суспільства з процвітаючою економікою, а вже збуджувати цей апетит, щоб він постійно залишався незадоволеним, - в цьому і полягає задача реклами».
 
Реклама змінює Ваш фільтр сприйняття таким чином, щоб Ви звертали більше уваги на продукти, які рекламуються, а вони викликали у Вас більш приємні емоції.

Наведемо деякі приклади зі сфери «продакт-плейсменту».

Компанія Seagram за епізод у фільмі «Основний інстинкт» з використанням віскі Jack Daniel’s заплатила 1,2 млн доларів.

Компанія America Online за розміщення у фільмі «Вам лист» з Томом Хенксом і Мег Райан заплатила 6 млн доларів.
Одним із найяскравіших голлівудських прикладів розміщення продукту в кіно стала присутність шоколадних цукерок Reese’s Pieces компанії Hershey Foods Corporation в культовому фільмі Спілберга «Інопланетянин». Після показу фільму продаж цукерок Reese’s Pieces різко виріс (на 65% за 3 місяці).

Рекордсменом по переповненості усілякою рекламою по праву вважається кіносеріал про пригоди знаменитого агента 007 Джеймса Бонда. Автомобільний концерн BMW заплатив 3 млн доларів тільки за те, щоб той роз’їжджав в одному з кінофільмів на новій моделі «бумера».
Пентагон розмістив свої представництва у всіх крупних кінотелестудіях Голлівуду. Воєнне відомство працює не через рекламні агенції, а безпосередньо зі студіями, і в більшості випадків формою оплати є натуральний обмін: Пентагон консультує з питань достовірності зйомок воєнних дій у кінофільмах і серіалах, надає воєнну техніку, включаючи танки і літаки, а також солдат для масовки в обмін на переможний фінал і пропаганду військової міці США. Пентагонівські консультанти слідкують за тим, щоб після перегляду воєнно-патріотичних фільмів американці починали гордитися своєю армією і країною. Але є в цій продукції і комерційна складова:

· по-перше, полегшується вербування в армію, яка в США формується із добровольців;

· по-друге, Пентагон демонструє не тільки Америці, але і всьому світу своє озброєння, в тому числі найновіше.

Насиченість горілкою «Урожай» фільму «Особливості національної рибалки» зовсім не була випадковою. Герой Олексія Булдакова та його товариші вживали цей напій у величезних кількостях. Продаж «Урожаю» після прокату фільму злетів настільки, що виробничі потужності однойменного лікеро-горілчаного заводу перестали справлятися з випуском необхідної кількості напою. Попит перевищив пропозицію на порядок.

Герої фільму також активно курили сигарети «Петро І», закушували пельменями «Равіолло» і користувалися сотовим зв’язком North West GSM.

Герої бойовиків стали активно дивитися телевізори Panasonic та їздити на автомобілях Audi в фільмах Єгора Кончаловського «Антикілер» та «Антикілер-2». 

Серед російських фільмів, де зустрічається оплачений продакт-плейсмент, можна також назвати «Антикілер-2» (заявлений обсяг зібраних на продакт-плейсменті коштів – 500 тис. дол.) або «Нічна варта» (зібрав на продакт-плейсменті біля 200 тис. дол.), «Денна варта» (зібрав на продакт-плейсменті, за різними оцінками, від 500 до 700 тис. дол.), «Іронія долі. Продовження» (зібрав на продакт-плейсменті, за різними оцінками, від 800 до 900 тис. дол.).
Інсайдери компанії ТНТ повідомляють, що тільки за 2004 рік виключно на продакт-плейсменті реаліті-шоу «Дім-2» заробило біля 2 млн. дол.

Марка «Золотий півник» з 2003 по 2006 роки розміщувала свій продукт у 8 художніх фільмах та серіалах.

У 2005 році в Росії кожен, хто купив телефон Panasonic, отримував квиток на прем’єру фільму «Бій з тінню» (в якому телефон «просувався») у своєму місті у певному кінотеатрі.

Одним із прикладів використання продакт-плейсменту в піснях є пісня Сєрьоги «Чорний бумер» - про любов сучасних дівчат до власника автомобіля марки БМВ.

Статистика стверджує, що звичайні європейські діти у віці від 9 до 16 років витрачають на ігри в 1,5 рази більше часу, ніж на звичайне «сидіння» за комп’ютером, і майже в 2 рази більше часу, ніж на відвідування сайтів в Інтернеті. Тому не дивно, що продакт-плейсмент використовується в іграх.
Одним із яскравих прикладів гри як носія рекламної інформації є безкоштовна гра під назвою America’s Army, створена на замовлення Міністерства оборони США. Гра об’єднала на своїх серверах мільйони молодих людей, які бажають відчути себе в ролі американських солдатів, які воюють у різних гарячих точках. Згідно даним МО США, гра серйозно допомогла в рекрутуванні нових військовослужбовців та воєнно-патріотичному вихованні молоді.

В ігри «вмонтована» реклама Coca-Cola, Pepsi, Domino's Pizza, Reebok, AXE, Hyundai, Gillette, Snickers, фаст-фуд-ресторанів KFC, Ericsson, Mercedes, запальнички Zippo, цукерок Skittles, чіпсів Pringles, батарейок Duracell, процесорів Intel, ресторанів McDonald's і навіть банків.

15. Нездатність встояти перед суспільним тиском (наприклад, бажання виглядати «не гірше за інших»).

16. Витрачання грошей з метою їхньої «економії» під впливом акцій, скидок.

17. Небажання складати бюджет. Можливо, це не найцікавіша і не найвеселіша річ у світі. Однак ще ніхто не став заможним без фінансового контролю.

Плануйте свої витрати таким чином, щоб Ви могли мати гроші на оплату товарів першої необхідності, на оплату Ваших задоволень та на втілення Ваших достойних бажань; і щоб витрати при цьому складали не більше 90% Вашого доходу.
18. Незнання балансу на своїх рахунках (особливо залишку на кредитній картці).

19. Вкладання грошей під чужим іменем.

20. Неефективне управління набутим багатством.

21. Сумніви у володінні достатньою для інвестицій сумою грошей.

22. Емоційне забарвлення інвестицій, схильність до певних об’єктів інвестування. Так, більше 5 млн. американців зберігають щонайменше 60% своїх пенсійних нагромаджень у цінних паперах компанії, в якій вони працюють.
 В той же час фінансові експерти не рекомендують інвестувати більше 5% нагромаджень в акції однієї компанії.

23. Надія на систему пенсійного забезпечення (див. п. 1.4).
24. Недостатнє використання складного відсотка з метою нагромадження заощаджень (чим раніше людина починає заощаджувати та інвестувати, тим більшою буде сума активів в майбутньому).

25. Небажання звертатися за професійною фінансовою допомогою.

26. Чіпляння за роботу у низькодохідних галузях.
27. Нецільове витрачання часу. 
Багатство головним чином 
залежить від двох речей: 
від працелюбності та невибагливості, 
інакше кажучи –

не втрачай ні часу, ні грошей і використовуй і те, 
й інше 
найкращим чином.

Б. Франклін
Вміння розпоряджатися часом 
поряд із правильним керівництвом 
та технікою впливу на людей виступає фактором, 
який зумовлює Ваш успіх або невдачу.
Ульріх Зіверт

Скажи мені, як ти проводиш свій вільний час, 
і я скажу тобі, 

ким і де ти будеш через десять років.

Н. Хілл

Зарубіжні дослідження показали, що офісні працівники із 8 робочих годин до 4 можуть витрачати на соціальні мережі і спілкування по телефону (по особистих питаннях).

Що стосується вільного часу, то замість перегляду телевізору чи «зависання» в Інтернеті можна займатися спортом, читати корисні книги чи, наприклад, відвідувати курси вивчення іноземної мови. Уже за кілька місяців такий вибір дасть очевидні результати.
28. Зниження величини гонорару або ціни.

29. Надання безкоштовних послуг.

Цінність отриманого безкоштовно 

звичайно виявляється не більше його ціни.

Н. Хілл
30. Відмова від відпустки. Відпустка надається, щоб людина відновила свої сили, і, відпочивши, продовжила роботу з високою працездатністю.

31. Ігнорування можливостей отримати нові знання.

32. Позичання грошей родичам, друзям, знайомим. Це питання дискусійне. Однак якщо Ви позичили гроші, Ви повинні психологічно бути готові до того, що їх не повернуть.






· 
· 


· 
· 



33. Невміння вести переговори (покупка, оренда, влаштування на роботу тощо). 
Так, в якості основних помилок на співбесіді опитані українці називали
:
	Невміння себе презентувати
	53%

	Надмірна скутість
	44%

	Відсутність бачення своєї кар’єри 
	30%

	Незнання компанії-роботодавця
	25%

	Занижені (завищені) вимоги до зарплати
	25%

	Відсутність (занадто велика кількість) 
запитань до кадровика
	24%

	Переоцінка власних можливостей
	12%

	Багатослів’я 
	11%

	Незнання вимог вакансії 
	10%

	Критика колишніх керівників
	9%

	Неприйнятний зовнішній вигляд
	7%

	Неправда
	7%

	Включений звук на мобільному телефоні
	7%

	Запізнення
	5%

	Завчасні питання про зарплату і соцпакет
	4%


34. Надмірна матеріальна допомога дорослим дітям.

35. Нездатність встояти під натиском продавця. 

36. Бездумна благодійність. Якщо Ви дійсно цього хочете, і справді можете собі дозволити віддати свої гроші, як кажуть, за покликом серця, на хорошу справу, враховуйте наступне: не рекомендується витрачати на благодійність більше 10% своїх доходів.

37. Схильність до групового мислення. 
Люди, здатні думати своєю головою, 
рідко стають частиною стада.

Дональд Трамп

Коли на ринку панує жадібність або страх, люди починають мислити однаково. Тому дуже часто більшість купує на «піку» ціни, а продає на «дні».

38. Управління сімейними грошима одним членом сім’ї. 

39. Ви вкладаєте гроші в інструменти, не розуміючи, як вони працюють. Хтось Вам розказав, що дядя Вася заробив купу грошей на цьому. Тому Ви теж вирішили приєднатися до цієї «годівниці».
Якщо вже дядя Вася дійсно зміг на цьому заробити, то лише тому, що він розумів, як будуть працювати його інвестиції. Можливо, він має доступ до інформації і потрібні зв'язки, яких у Вас не має.
Вкладаючи гроші у що-небудь, не маючи при цьому жодної уяви про те, як Ваші гроші будуть працювати, і заспокоювати себе думкою, що Ваші знайомі так уже зробили, не станеш заможним.

40. Ви дозволяєте собі купувати речі, які говорять про Ваш статус. Якою би бідною не була людина, вона завжди прагне придбати товар, який підвищує її соціальний статус. Не важливо, що це: брендові речі, величезна колекція книг, щоб показати, наскільки Ви розумні, або витвори мистецтва зі всього світу, щоб розказувати про Ваші подорожі,– Ви переконуєте самі себе, що ці речі набагато важливіше, ніж сам факт Ваших видатних розумових здібностей або Ваших багато чисельних подорожей. Може, Ваші пріоритети дещо зсунулися у бік володіння всіма цими речами?

41. Схильність до «халяви». Обіцянка дати щось «безплатно» володіє більш сильною дією, ніж обіцянка скидки.

Щоразу, коли Ви бачите слово «безплатно», розглядайте це як попереджувальний знак, сигналізуючий про те, що варто пригальмувати і обдумати свій вибір більш ретельно.

42. Ловля «на якір». 
Агенти з продажу нерухомості, зокрема, можуть використовувати такий прийом: потенційному покупцю спочатку показують дуже дорогі будинки, а потім пропонують інший – дешевше. Для недосвідченого покупця будинок з нижчою ціною здається порівняно вигіднішою угодою, навіть якщо ця ціна виходить далеко за межі його фінансових можливостей.
Це відбувається завдяки тому, що у нас в головах проходить «заякорювання»: наш мозок фіксує першу ціну, побачену в новій для нас категорії товару, формуючи таким чином своєрідний «якір». Саме з цією ціною згодом порівнюються всі інші ціни.

Намагайтеся не купувати нові для Вас речі поспіхом лише через те, що покупка здається Вам вигідною. Варто почекати і обдумати Вашу покупку. Дайте Вашому мозку час на те, щоб прийняти рішення, чи є «менш дорога» річ саме тим, що Ви можете собі дозволити.

43. Гроші «дорогі як пам'ять». Уявімо, що Вам від улюбленої бабусі дісталися у спадок 5.000 євро. Тепер це Ваші гроші, і Ви бажаєте, щоб вони приносили дохід, а не лежали «під матрацом», але при цьому матрац Вам здається більш надійним місцем для зберігання бабусиних заощаджень, ніж, наприклад, банк.
Приєднайте ці гроші до інших Ваших заощаджень і почекайте, поки Ваша свідомість не буде їх сприймати як «просто гроші», невіддільні від інших Ваших коштів.
44. Даремно потрачені гроші. Маючи щось у власності, чи то будинок, автомобіль, бізнес чи акції, ми часто нераціонально тримаємося за них і вкладаємо додаткові суми грошей, навіть якщо все говорить про те, що з ними пора розлучитися. 
Наприклад, Ви продовжуєте витрачати гроші на ремонт свого старого автомобіля лише тому, що не хочете, щоб гроші, витрачені на його ремонт у минулому місяці, а також три місяці назад і півроку назад, виявилися витраченими намарно.

Скажіть собі, що витрачання грошей на цей мотлох більше не входить у Ваші плани. Пора Вам з ним розстатися. Подумайте, чи стали б Ви витрачати 20 тис. грн. на ремонт розбитого автомобіля, який Вам від доброти душевної подарував Ваш родич? Якщо ні, то негайно покиньте магазин автозапчастин. Не намагайтесь рятувати тонучий корабель, затикаючи пробоїни мішками з грошима.
45. Нерозуміння різниці між активами і пасивами.
 Активи ростуть в ціні і/або приносять дохід, пасиви падають в ціні і/або вимагають витрат. Так, у

 випадку придбання автомобіля, якщо Ви не використовуєте його в бізнесі (здача в оренду, таксування, використання в роботі мерчандайзерами, торговими представниками тощо), Ви стаєте власником пасиву. З кожним роком вартість автомобіля зменшується
, крім того, Ви витрачаєте гроші на пальне, моторну оливу, ремонт, паркування, страхування… У випадку ж придбання автомобіля в кредит до перерахованих витрат додаються і платежі по кредиту.
46. Неврахування прихованих витрат. Особливо це стосується придбання чого-небудь в кредит. Банки, окрім задекларованої річної відсоткової ставки, можуть брати комісію за видачу кредиту, щомісячну комісію; нараховувати відсотки не на залишок боргу, а на всю видану суму; вимагають оплачувати різноманітні страховки. Беручи споживчий кредит на придбання якогось товару, Ви можете заплатити за нього в 2 рази більше, ніж якби оплачували товар одразу. Для мікрофінансових організацій і 1000% річних – не межа.
47. Неврахування інфляції (зростання цін) та девальвації (зниження валютного курсу) при формуванні структури активів. 

48. Ухвалення споживчого рішення без розподілу інформації на істотну та несуттєву. Так, рекламуючи пральну машину чи пилосос, акцентують на тому, що вони «безшумні». Чи справді Ви готові доплачувати саме за цю функцію?

49. Зайва концентрація на грошах у короткостроковому періоді, що заважає поступовому збільшенню доходів та активів у довгострокових періодах. Іноді люди не готові платити за навчання дітей, тому що їх батьки теж не готові були платити за навчання. Деякі статті витрат, збільшуючи загальну їх суму (на фахову літературу, певні навчальні курси, підвищення кваліфікації тощо), підвищують Ваш фаховий рівень, що є фундаментом для зростання Ваших доходів. Витрати на абонемент у тренажерний зал можна розглядати як інвестиції у здоров’я. Зрозуміло, що при різниці у ціні абонементів у 5-8 разів не обов’язково відвідувати саме найдорожчий спортзал.
50. Неврахування сукупності витрат при придбанні взаємодоповнюючих товарів (фільтри і картриджі до них, принтери і картриджі тощо). 
Не варто, наприклад, купувати дешевший холодильник, який буде більш енергозатратним – потім Вам доведеться більше витрачати на електроенергію.

51. Відсутність фінансового захисту (фінансової «подушки безпеки») – резерву коштів, якого вистачить на півроку за відсутності будь-яких доходів (зокрема при звільненні з роботи).

52. Нехтування страхуванням.

53. Починати думати про пенсію за кілька років до виходу на неї.

54. Нехтування податковими пільгами, зокрема податковою знижкою.
55. Вважати себе занадто молодим, щоб заробляти гроші.

Однією із ранніх ідей Сороса стало видання власної газети, для якої він у 10-річному віці писав всі статті. Це своє творіння він продавав за помірну плату відпочиваючим на міському пляжі.

Елон Маск, мільярдер, розпочав кар’єру в 12 років з продажу гри власної розробки. У 25 років він заснував компанію з програмного забезпечення, яку через 4 роки продав за 307 мільйонів доларів.

Гейтс і Аллен увійшли у світ бізнесу, коли Біллу було всього 15 років, а Полу – 13. Вони написали програму для оптимізації вуличного руху і створили компанію по її поширенню. На цьому проекті вони заробили 20 тисяч доларів.

Засновнику «IKEA» було 17 років. 
Майкл Делл 3 травня 1984 р. заснував «Делл Комп’ютер Корп.» Йому було всього 19 років.

56. Вважати себе занадто старим, щоб заробляти. Так, полковник Сандерс, вийшовши на пенсію, був настільки обурений і розчарований, отримавши першу пенсійну виплату, що зайнявся бізнесом і став мільйонером.
 
В Україні, як показує практика, фінансовою помилкою є:


57) кредити (позики) в іноземній валюті, якщо отримуєте доходи у гривнях.

3.2. Причини, які спонукають 
витрачати 
більше грошей

Не купуй зайвого, бо продаси потрібне

Народна мудрість

Що стимулює Вас витрачати більше грошей? Взяти свої 
(сімейні) фінанси під контроль також допоможе розуміння причин, з яких Ви витрачаєте більше грошей:
1. Ви думаєте, це принесе Вам щастя. Багато людей вірять у те, що придбання товарів і послуг зробить їхнє життя щасливішим. Реклама робить для цього все можливе. На жаль, витрачання грошей зазвичай не приносить щастя, за винятком, можливо, короткого періоду часу, по закінченні якого Ви знову будете іти і витрачати навіть більше у спробі відчути те ж почуття знову.

2. Вам не вистачає терпіння (бажання отримати все і зразу). Якщо у Вас не вистачає терпіння почекати, поки у Вас з’явиться достатньо грошей заплатити за що-небудь, тоді Ви виробите звичку розплачуватися кредитною карткою, в результаті чого в кінці кожного місяця на Вашій кредитній картці буде від’ємний баланс. Це значно збільшує суму, сплачену за товар, який Ви придбали.

Багато експертів з персональних фінансів найшкідливішою звичкою вважають постійне користування споживчими кредитами. Кредити підкуповують своєю доступністю. Та й крупну суму простіше віддавати частинами, ніж всю одразу. При цьому і покупка зразу вдома, і не потрібно збирати на неї гроші.

Звичайно, бувають ситуації, коли чекати не можна. Але частіше кредити беруться лише для того, щоб не відмовляти собі у задоволенні і здаватися більш заможними і респектабельними, ніж ми є насправді. В кредит зараз пропонується буквально все. Хочете необґрунтовано дорогий автомобіль – будь ласка. Хочете екзотичну подорож? Без проблем! Правда, найчастіше забувається, що споживчі кредити є найдорожчим фінансовим інструментом, причому чим меншою є сума позики, тим більшою є переплата, яка може доходити до 70-100% ціни товару чи послуги (при кредитах мікрофінансових організацій – більше 1000%).

Однак «життя у борг» настільки затягує, що, навіть знаючи про суму переплати, багато людей не можуть відмовитися від задоволення отримати бажане миттєво. Ця дитяча звичка хотіти «тут і зараз» грає з нами злий жарт. А тут ще безкінечна реклама, яка допомагає створювати «суспільство споживачів». Вивіски, рекламні ролики і плакати закликають нас купувати бездумно, нестримно, постійно. Нас вчать, на що і як витрачати гроші, але мало хто вчить заробляти і зберігати (правда, і в такому випадку часто «підсовуються» варіанти вкладання грошей, у яких заінтересований «фінансовий консультант» або брокер).

Якщо у Вас постійно виникає заборгованість по кредиту через те, що Вам не вистачає терпіння дочекатися чергової зарплати, знайте: поки Ви по вуха в боргах, інші багатіють за Ваш рахунок.

Яскравим прикладом поєднання цих двох пунктів є слова телевізійної реклами однієї з мереж супермаркетів: 

«Якщо грошей не маєте, а щастя бажаєте, завітайте до нас!».  

3. Ваше відчуття провини. Багато людей намагаються загладити своє почуття провини, купуючи щось, навіть якщо вони знають, що це не вирішить проблеми повністю. Діти (а іноді люди старші) можуть легко маніпулювати відчуттям провини, щоб добитися бажаного («Усі мої однокласники уже їздять на велосипедах (мопедах, мотоциклах), в одного мене ще немає!»). Якщо Ви дозволите своєму почуттю провини диктувати Вам те, що Ви повинні купувати, то незабаром можете опинитися в скрутному фінансовому становищі.

Експерти вважають, що деякі рекламні ролики намагаються створити почуття провини в людини, яка не здатна (але повинна!) купувати певні товари для «поліпшення здоров’я, ощасливлення себе і родини».

4. Ви думаєте, що зможете купити цим любов. Деякі люди вірять, що можуть купити любов разом з тими речами, які купують. Багато рекламних оголошень заставляють Вас вірити в це. Останнє часто призводить до того, що люди витрачають більше, ніж необхідно, у спробі показати свою любов.

До покупців любові відносяться і ті, хто напоказ займається благодійністю. Це і ті, хто, відчуваючи відсутність любові та поваги до себе, догоджають іншим своєю щедрістю, балують їх, наче зменшуючи тим самим відчуття власної знехтуваності та нікчемності.

5. Ви намагаєтеся жити не гірше інших людей. Людина хоче бути як усі, бути не гіршою за інших. Вона не хоче протирічити оточенню і, як правило, приймає суб’єктивну точку зору, яка залежить від оточення. Вона бере готові відображення і «закачує» у свою свідомість. Подивіться, за яким принципом люди вибирають напої, модний одяг чи музику, а діти – іграшки.

Якщо Ви намагаєтеся жити не гірше інших, це значить, що Вам подобається витрачати купу грошей на речі, які насправді Вам не потрібні. Найгірше у всьому цьому те, що інші люди діють так само, намагаючись не відставати від Вас.

Якщо Ви вирішили довести всім сусідам, що вже хто-хто, а Ви точно можете собі дозволити чергову дорогу іграшку, – це вірна ознака того, що Ви намарно витрачаєте свої гроші на речі, єдине призначення яких – пустити пилюку в очі.

Шлях витрат, продиктованих заздрістю, бажанням «бути не гіршим за інших», «відповідати своїй соціальній ніші» і тому подібним, який веде до хвороб, збідніння, краху надій, настільки поширений, що західні медики для цього стану винайшли особливий термін – фрустрація. 



6. Ви не можете сказати «ні». Деякі люди просто не можуть сказати «ні», навіть якщо це єдино правильний вихід. Це можуть бути діти, які хочуть дорогу цяцьку; чоловік/дружина, який (яка) хоче одягатися модно; знайомі, які хочуть у Вас позичити гроші, а Ви просто не можете відповісти «ні».

Проблема в тому, що в більшості випадків «ні» – правильна відповідь.

7. Вас соромно. Іноді люди витрачають гроші через почуття сорому. Якщо Ваш друг постійно запрошує Вас разом пообідати у дорогому ресторані, Ви вимушені будете погодитися, навіть якщо у Вас немає на це грошей. Почуття сорому не дозволяє Вам сказати правду, що приводить до чергових надлишкових витрат. Зберегти гроші, не втрачаючи гідності, в таких випадках допоможе фраза: 
«Мій бюджет на сьогодні (тиждень, місяць) не передбачає таких витрат». 
8. Ви лінуєтеся. Іноді люди витрачають більше, ніж потрібно, просто тому, що ледачі. Замість того, щоб зайнятися ретельними пошуками і купити дійсно необхідну річ, вони просто купують те, що вважають необхідним у цей момент, всього лише тому, що лінуються добре пошукати необхідне.

9. Ви думаєте, що це питання часу. Деякі люди переконують себе, що поточна фінансова ситуація всього лише тимчасова. Вони вірять у те, що у найближчому майбутньому у них буде більше грошей, і що вони зможуть використовувати їх для покриття боргів, в які вони влізли. Однак немає гарантії того, що їхні плани на майбутнє збудуться, але навіть якщо і так, то вони можуть тільки збільшити свої витрати, притримуючись тієї ж позиції.

10. Ви не вважаєте свою кредитну карточку реальними грошима. Деяким людям важко розглядати кредитку як справжні гроші, тому що вони не бачать реальних грошей на руках. Через це гроші легше витратити.

11. Ви намагаєтеся притримуватися старого способу життя. Іноді фінансова картина змінюється, і Ви вимушені жити на меншу суму, ніж звикли до цього. Прикладом може бути банкрутство, втрата робочого місця. Якщо Ви будете притримуватися старого стилю життя, маючи при цьому менший дохід, то незабаром можете мати фінансові проблеми.

12.  Вам не вистачає фінансової грамотності. У багатьох випадках головною проблемою є те, що людям не вистачає знань з управління персональними (сімейними) фінансами, щоб зрозуміти:

- те, як вони витрачають гроші на товари і послуги, може призвести до серйозних фінансових труднощів. Так, вони можуть не розуміти того, що, купуючи речі по кредитній картці і при цьому не погашаючи її повністю кожний місяць, вони заплатять за той самий товар набагато більше, ніж якби вони розплатилися за нього готівкою;

 - що ріст цін випереджає зростання їх заощаджень на депозиті тощо.

13. Ви відчуваєте себе впливовою людиною. Для деяких людей процес витрачання грошей дає їм відчуття влади. Це відчуття штовхає їх на придбання речей, навіть якщо у них немає на це грошей.

14.  Ви відчуваєте себе більш гідно. Відчуття власної гідності деяких людей напряму залежить від тих речей, які вони купують. Вони думають, що якщо їх оточують хороші речі, значить, і вони кращі. А коли вони починають зіставляти себе з тим, що мають, то іноді витрачають і ті гроші, яких у них немає, залізаючи у борги.

15.  Якщо в глибині душі Ви сумніваєтесь, чи насправді заробили те, що отримали, – схалтурили, схитрували, випросили, урвали, тоді звичайно і починаються усілякі неприємності. Гроші втрачаються, «ідуть за вітром», неймовірним чином кудись розсіюються. Ваша підсвідомість ніби вимагає пошвидше позбутися «доказів».

16. Прагнення задовольнити потреби, штучно створені засобами масової комунікації (реклама, продакт-плейсмент, мода).

Наприклад, у рекламі питної води спеціально знімають спортсменів і моделей. Таким чином вода пов’язується зі здоров’ям, хорошою фізичною формою і красою. Щоб збільшити попит на воду, маркетологи запустили ідею того, що 8 стаканів води в день – це запорука здоров’я і краси. При цьому, за оцінками експертів, практично третина бутильованої води – це насправді вода із крану, лише упакована і додатково очищена (тому і продається у 1.000 разів дорожче).
  
Розуміючи причини, з яких Ви витрачаєте зайві гроші, Ви можете починати робити кроки по їхньому усуненню.

3.2.5. 
Фактори, що впливають на величину витрат сімей
На величину витрат сімей впливають наступні фактори:
· внутрішні:

·  величина сукупних грошових доходів домогосподарства;

·  ступінь забезпеченості його потреб за рахунок ведення домашнього господарства;

·  рівень організації та ведення бюджету домогосподарства;

·  рівень матеріальних і духовних потреб членів домогосподарства;

· зовнішні:

· рівень роздрібних цін на товари і послуг
· и, які споживають члени домогосподарства:

- податок на додану вартість;

- акцизний збір;

- митні збори;

- націнка.

- обсяги фінансування охорони здоров’я, освіти, ЖКГ, транспорту та зв’язку;

- суми сплачених домогосподарством податків та інших обов’язкових платежів (в Україні до нових податків відносяться податок на відсотки з депозитів та військовий збір);

- рівень розвитку споживчого кредитування у національній економіці.
У різних країнах на величину, структуру й динаміку витрат домогосподарств суттєво впливають історичні, кліматичні умови, а також умови проживання та стереотипи поведінки населення.



Заощадження

Заощадження за рік = Доходи за рік – Витрати за рік.

Збільшити заощадження (і, відповідно, швидше досягти фінансової незалежності) можна 3 шляхами:

1. Збільшення доходів (див. розділ 2).
2. Збільшення заощаджень (див. розділ 3).
3. Поєднання вищевказаних двох.  

3.3. Мотиви і фактори заощаджень

Економічна наука визначає 8 основних мотивів утримування від повного витрачання одержаного доходу:
1. Застережний. Створити резерв на випадок непередбачених обставин (фінансовий захист).
2. Життєвого циклу. Забезпечити майбутнє (подбати про старість, освіту дітей), оскільки співвідношення між доходами людини (сім'ї) та її потребами змінюється впродовж життя.

3. Міжчасового заміщення. Забезпечити собі дохід у формі процента і скористатися зростанням вартості майна.

4. Поліпшення. Отримати можливість поступово збільшити свої витрати у майбутньому.
5. Незалежності. Насолоджуватися почуттям незалежності та свободою дій.

6. Підприємництва. Збільшити можливості маневру для здійснення ризикових чи ділових операцій.

7. Спадку. Залишити спадок.

8. Жадібності. Задовольнити почуття скнарості, тобто нічим не обґрунтований, але стійкий спротив самому факту витрачання грошей.

Також можна виокремити фактор придбання товарів тривалого користування – кошти нагромаджуються для купівлі автомобіля, меблів тощо.

Фактори, які тією чи іншою мірою впливають на рішення особи (сім’ї) щодо заощаджень, окрім поточного доходу:

1. Рівень досягнутого добробуту.

2. Сподівання щодо рівня доходів, динаміки цін та наявності товарів у майбутньому.
3. Споживча заборгованість.

4. Зміни в оподаткуванні.

5. Розвиток системи соціального забезпечення (яке послаблює застережний мотив заощаджень).

6. Розвиток ринків капіталу. Доступність споживчого кредиту частково зменшує потребу у заощадженнях.

7. Демографічні чинники (вік керівника сім’ї, рівень освіти, сектор зайнятості, місце проживання, склад сім’ї, час появи першої дитини).

8. Процентні ставки.

Серед інших потенційних чинників приватних заощаджень часто називають:

· темпи економічного зростання;

· рівень макроекономічної та політичної нестабільності;

· дефіцит бюджету та державний борг;

· концентрацію доходу та майна.

Що стосується економіки країни в цілому, то глибоке розуміння мотивів заощаджень осіб (сімей) важливе для прогнозування впливу заходів економічної політики на рівень особистих заощаджень.
3.4. Звичка заощаджувати

Звичка заощаджувати вимагає більшої сили характеру,
ніж має більшість людей, оскільки їй доводиться 

приносити в жертву задоволення і розваги.

Наполеон Хілл

Коли нам здається, що чогось позбуваємося, ми намагаємося всіма силами уникнути цього і протестуємо. Саме тому багато людей не хочуть заощаджувати та інвестувати. У їх розумінні заощаджувати – значить відривати від себе і чогось позбуватися. 
Але насправді це не так. Віддаючи сьогодні,
 Ви даруєте собі спокій, 
впевненість та благополуччя в майбутньому.

Ентоні Роббінс


Заощадження 10 і більше відсотків свого доходу
 і їхнє подальше інвестування – така ж звичка, як і чистити зуби. Правда, заощаджує людина, яка відповіла для себе на запитання «для чого?».

Коли Ви склали свій довгостроковий фінансовий план (див. розділ 1), Ви знаєте, скільки грошей і для чого Вам потрібно, хочете створити для себе фінансовий захист, а згодом досягти фінансової незалежності, таке питання уже не виникає. Ви знаєте, для чого Ви заощаджуєте. До того ж через події життєвих циклів (народження, освіта, весілля, смерть), надзвичайні ситуації (зокрема лікування), ремонт, появу можливостей придбати певне майно або розпочати свій бізнес виникає потреба у сумах грошей, які перевищують поточні доходи.

Заощаджувати частину свого доходу – означає платити самому собі перш, ніж Ви будете платити продавцям, постачальникам і виробникам продуктів харчування, одягу тощо.

Заощаджувати необхідно одразу ж при отриманні доходу (інакше до кінця місяця Ви ризикуєте заощадити те, що залишилося, тобто нічого).
3.5. Які можливості відкриваються перед тими,
хто заощаджує?

Студенти 3 курсу давали такі відповіді на це питання:

фінансова незалежність від інших людей;

придбати житло

здійснити свою мрію;

кошти на непередбачувані витрати;

профінансувати весілля;

на випадок втрати працездатності;

здійснити медичне страхування;
забезпечити свою старість;

стати інвестором (
придбати акції, облігації;
 нерухомість, 
банківські метали;

купити іноземну валюту;

відремонтувати квартиру;

придбати омріяний товар;

облаштувати оселю меблями чи технікою;

підвищити свій освітній рівень;

вкладати гроші в наукові проекти;

відкрити власний бізнес;

надавати матеріальну допомогу батькам;

надавати благодійну допомогу, відкрити благодійний фонд;

здійснити вклад у покращення екологічної ситуації;

забезпечити освіту дитини;

купити автомобіль;

з’їздити на відпочинок;

видати власну книгу;

випуск власного диска;

випуск власної колекції одягу.

3.6. Шляхи збільшення заощаджень 
(зменшення витрат)
Біля 1,5 мільйонів американців щороку оголошують про своє банкрутство, оскільки не в змозі заробити достатньо грошей, щоб оплатити всі витрати, які, в більшості випадків, давно вийшли з-під контролю.

Чим швидше Ви почнете скорочувати нераціональні витрати, тим більше заощадите, і тим швидше досягнете фінансової незалежності.

Багато людей говорять, що не можуть собі дозволити заощаджувати 10% доходів. В той же час, за оцінками зарубіжних експертів, складання бюджету сім’ї дозволяє заощаджувати до 20% коштів.

Способи скорочення витрат:
1. Використовуйте картки на знижки при покупках.

2. Виберіть оптимальний пакет послуг мобільного зв’язку. 
3. 
4. Купуйте взуття і одяг по можливості в кінці сезону, коли знижки на них найбільші.

5. Купуйте оптом.

6. Завжди платіть за себе, але ніколи за всю компанію.

7. Платіть за товар, а не за бренд. «Брендинг має куди більш древнє значення: клеймування, що означає, що Ви зобов’язані носити на собі шрам, клеймо – в знак своєї рабської належності тирану-хазяїну. І такі тирани існують і в наші дні. Їх імена – Vuitton, Conrad, Gucci та  Lagerfeld.»
 

«Проста біла футболка з полиці якого-небудь супермаркету коштує £5, тоді як інша, з фірмового магазину, обійдеться вам у 10 разів дорожче. Враховуючи, що вони обидві виконують одну і ту ж функцію, логічніше було б придбати ту, яка простіше, із супермаркету. І тим не менше більшість із нас виберуть фірмову, з логотипом, звичайно, якщо це виявиться по кишені. В іншому випадку ми відчуваємо приниження».

 «…бренди перетворюють річ із предмету чисто утилітарного в об’єкт жадання, надають їй додаткової ваги в наших очах. Саме тому ми і готові платити вдвоє, втроє і вдесятеро за фірмову річ, яка нам сподобалася, і це стосується всього, від iPod до банки зеленого горошку Heinz, замість того, щоб придбати те саме дешевше – зате невідомого виробника.»

«Таким чином, будь-який бренд в наших очах – це і свідчення справжності даного товару, і можливість підтвердити статус його власника, так сказати, своєрідний спосіб самоствердження. Чого ж тут дивуватися, що багато хто злісно ощетинюється, ледве зачувши, що стали жертвою чергової афери, і всі їх улюблені речі – не що інше, як безумно дороге лайно. Але ж так воно і є. Зайві £45, які Вас заставили викласти за фірмову футболку, – всього лише плата за фантазію, якої в дійсності не існує, за коротку мить щастя, якій швидко приходить кінець. Я б давно припустив, що розумні люди розуміють, що пристрасть до покупок приносить не так уже й багато задоволення. Точно так їм напевно приходить у голову, що та ціна, яку ми платимо за всі ці фірмові речі, занадто вже висока і наносить непоправної шкоди нашому бюджету. Що вже говорити про етику виробництва або про шкоду, яка наноситься довкіллю? Все, про що я говорив, не новина для середнього покупця. І тим не менше ми продовжуємо купувати, керуючись не стільки необхідністю, скільки звичайним бажанням – і так щодня. Я твердо переконаний, що будь-яке наше «хочу» формується і дії завдяки емоційному тиску брендів. І вважаю, що в майбутньому з цим необхідно покінчити».

«Розумієте, коли ми платимо за товар з відомим трендом, ми платимо не за нього – ми платимо за мрію і, Бог свідок, платимо з лихвою. Бачите на мені цю сорочку-поло? Так ось, вона від Ralph Lauren. Знаєте, скільки я за неї виклав? £65. А вчора в супермаркеті я купив точнісінько таку ж, але всього за £3!

Зараз я розумію, що відомі бренди – не що інше, як обман, але обман, який здорово б’є по кишені».

«Товари відомих брендів – щось типу заспокійливого подарунку для всіх, хто вимушений горбатитися за зарплату. Весь день об нас витирають ноги, начальник кричить, колеги набридли до зубного болю, і тут – о радість! Варто опинитися за воротами фабрики, і бренди тут як тут – поспішають на допомогу, щоб ти зміг хоч трохи припіднятися, знову відчути себе людиною. Говорячи нинішньою мовою, бренди допомагають нам «заповажати» себе. Якими б незначними та некорисними ми б не відчували себе, тільки реклама нестримно лестить нам, тільки вона відноситься до нас з повагою – в результаті, придбавши щось «від Gucci», будь-хто з нас відчує себе королем, і принц, і злидень. Я знаю: я через це уже пройшов. Але все ненадовго – уже на наступний день, прийшовши на роботу, ми знову опускаємося до рівня рабів. Хронічна розчарованість – ось основа, на яку спирається система брендів. Точно так же, як споживчі товари виробляються із зарані запланованим «моральним зносом», щоб заставити нас купувати знову, так і бренди створюються з тим розрахунком, щоб нам хотілося все більше. Одна-єдина покупка не в силах зробити нас вільніше та привабливіше, ми змушені купувати щось іще. Знову відчуваючи розчарування, знову купуємо, і так без кінця; одного разу потрапивши у розставлену нам пастку, ми змушені ходити по колу – робота/покупки/робота.

В цьому смислі бренди є для нас ворогами, оскільки вони з рабською працею брати-близнюки, вони – вороги ледарства та ліні, але вороги і свободи».

«Ще однією перевагою, яку давали бренди і якої я позбувся, було їх магічне уміння надавати людині впевненості у собі. Якщо у Вас на грудях красується логотип дорогої фірми, Ви відчуваєте себе ледь не надлюдиною, але те ж саме задоволення Вам може надати щось маленьке, типу тюбика зубної пасти… Якщо Ви купуєте зубну пасту або жуйку, ви не просто купуєте м’яту, фтористу добавку і набір засобів для свіжості дихання – ви купуєте впевненість у собі, впевненість, що за будь-яких обставин зможете залишатися собою, але – без поганого запаху з рота.»
 


8. Просіть знижку при придбанні товару. В основі небажання торгуватися лежать необґрунтовані страхи (відмови, критики з боку оточуючих і т.п.), низька самооцінка і невміння. Все це прикрито маскою гордості і позиції: «Я можу собі це дозволити». Однак часто торг (тривалістю менше хвилини) заощаджує Вам суму, яку Ви заробляєте за годину чи навіть триваліший період часу. Однак з бабусею на базарі, яка продає вирощену власними силами продукцію, мабуть, торгуватися не варто.
9. Забудьте про споживчі кредити. Купуйте в кредит тільки нерухомість (при придбанні житла замість сплати оренди «в нікуди» через певний час житло буде Вашим), за прийнятних умов кредиту.

У жодному разі не давайте втягнути себе в авантюру типу весілля/відпочинок/святкування дня народження в кредит.

10. Оформляючи кредит на придбання нерухомості, розвиток бізнесу чи освіту, прорахуйте вплив на вартість кредиту комісійних виплат і прихованих платежів. Не завжди кредит з нижчою задекларованою відсотковою ставкою буде дешевшим. Так, обрахунок вартості одного банківського споживчого кредиту показав, що замість задекларованого 1% на залишок боргу в місяць з урахуванням комісій реально необхідно сплачувати 4,79%. Подивіться графік платежів, самі рахуйте, який відсоток переплати.
11.  Готуйте їжу самі замість придбання напівфабрикатів (це збереже і гроші, і здоров’я).

12.  Проведіть облік витрат хоча б 1 місяць, щоб знати їхню структуру і виявляти найбільш вагомі для Вас статті. Думайте, чи можна їх скоротити.

13.  Користуйтеся податковою знижкою. При заповненні і поданні декларації про доходи за минулий рік (в межах сплаченого податку з доходів фізичної особи) держава повертає частину коштів, сплачених за навчання, страхування життя, іпотечні кредити, благодійні внески тощо. Проконсультуйтеся зі спеціалістами.

14.  Забудьте про азартні ігри, лотереї, ігрові автомати і т.п. Нові гральні автомати проектують так, щоб викликати залежність.



15.  Перераховуйте вартість продуктів харчування в переводі на кілограм. Така прикладна математика дозволить, наприклад, дізнатися, що чіпси (не факт, що з картоплі) набагато дорожче за м’ясо.
16.  Приймаючи рішення сходити на концерт, порахуйте, чи заробляєте Ви за 2 години роботи стільки грошей, скільки витратите за той же час?

17.  Святкування дня народження, ювілею, весілля не обов’язково означає наявність 400 гостей, бо у Василя було 350.

18.  Позбувайтеся шкідливих звичок і залежностей. Так, альтернативна вартість звички курити при витратах 30 грн. в день за 30 років – більше 20 млн. грн.

19.  Позбувайтеся залежностей. Найлегше продати товар покупцю, у якого сформована залежність (від алкоголю, паління, какао, шоколаду і т.п.). Реалізація кави, чаю, коли, пепсі, енергетичних напоїв побудована на залежності від кофеїну. Деякі вчені стверджують, що вживання цукру також викликає залежність.
Українці споживають зараз у 16 разів більше цукру, ніж 50 років назад. В середньому в українському супермаркеті 10.000 найменувань продуктів, 75% з них містять цукор (зокрема хліб, консерви, соуси, ковбаса, сухі сніданки).

20.  Поступово відходьте від спілкування з людьми, які є Вашими «друзями» тільки по витратах часу, здоров’я та грошей.

21.  Забудьте про кредитні картки. Якнайшвидше виплатіть борги по них і анулюйте.

22. Завжди перевіряйте чеки і рахунки на предмет наявності можливих помилок. 
23. Чек є доказом здійснення покупки для повернення товару, який виявився неякісним.

24.  Можете встановити собі ліміт витрат на день і притримуватися його.

25.  В супермаркеті здійснюйте покупки по наперед складеному списку. Адже проти Вас продавці використовують уже цілу науку – мерчандайзинг. Повне трактування поняття мерчандайзингу з урахуванням усіх нюансів охоплює фізичне розташування і оформлення товару в точці продажу, що всесторонньо стимулює споживача до його імпульсивного придбання, а також правильне представлення і детальне знання товару продавцями.

Психологи давно встановили, що найчастіше покупки здійснюються імпульсивно – прийшов, побачив, купив. Зарубіжні дослідження показали, що твердо запланованих покупок всього 30%, а 70% - спонтанні, імпульсивні. Причому саме на них в результаті приходяться найбільші фінансові втрати із розряду «гроші на вітер».   

26.  Утепліть будинок (квартиру). Це зменшить витрати на обігрів оселі. До того ж шведи підрахували, що на обігрів оселі взимку від 17 до 22оС необхідно стільки ж енергії, як від 0 до 17оС.

27.  Ходіть у магазин ситими. Людина купує більше продуктів, коли голодна. Якщо людина стомлена, то купує більше солодкого, якщо зла або роздратована – робить вибір на користь того, що американці називають junk food («сміттєва їжа»). Отже, хочете менше витрачати – ходіть у магазин ситими і задоволеними.

28.  В день отримання зарплати рекомендують не заходити навіть у продуктовий магазин. Річ у тому, що в цей день людина відчуває себе багатою, і грошей не рахує, що ні до чого хорошого не призводить.

29. Крупні покупки плануйте завчасно.

30. Купуйте енергозберігаючу побутову техніку.

31. Купуйте тільки те, що Вам дійсно необхідно. Засновник Американського інституту по вивченню мотивації поведінки стверджував, що головна цінність товару для покупця полягає не у його функціональному призначенні, а у задоволенні глибоко схованих у підсвідомості бажань, про які сам покупець може навіть і не підозрювати. У більшості випадків ці темні інстинкти і таємні бажання витіснені у підсвідомість саме тому, що вони неприйнятні для свідомості.

Технології управління нашими потребами досягли такої досконалості, що ми практично не здатні відрізнити наші істинні потреби від нав’язаних нам мотивів поведінки і пріоритетів продавцями товарів, послуг та ідей.

32.  Встановіть лічильники на воду, газ і тепло (якщо відсутнє автономне опалення). Норми споживання води, газу, тепла встановлюються так, щоб покрити всі витрати постачальника. На споживачів перекладають витрати на те, що вони фактично не використовували. Практика показує, що дуже часто споживання води на 1 людину значно менше нормативу, а значить, нема сенсу платити за зайві кубометри гарячої і холодної води та їхнє відведення.

Особливо актуальна рекомендація стосовно лічильників тепла, що рахують кількість калорій тепла, доставленого до будинку. Якщо опалення не включили, то і платити за нього не потрібно.

33.  Встановіть на крани на кухні та на раковині у ванній кімнаті спеціальні насадки, які зменшують використання води.

34.  Придбайте штучну ялинку.

35.  В деяких випадках, коли хлопці/чоловіки надають перевагу короткій стрижці, їх можна постригти в домашніх умовах. Придбання машинки для стрижки збереже Вам за рік в переводі на 1 мужчину близько 13% середньої зарплати по країні.
36. Заощадження пального. Керуючи автомобілем, не робіть різких прискорень і гальмувань. Найощадливішим режимом вважається рух на швидкості 90 км/год. Своєчасна заміна повітряного фільтру дозволить заощадити до 10% пального. Ще 10% збереже дотримання рекомендованого тиску в шинах.


Задача людини (сім’ї) – перетворити заощадження в інвестиції, про які мова піде у наступному розділі (4).




Цікаво знати
Трудові мігранти витрачають у країні тимчасового перебування в середньому лише 22,5% своїх заробітків.








РОЗДІЛ 4.
 ІНВЕСТИЦІЇ

Думай перед тим, як вкладати гроші,

і не забувай думати, коли вже вклав.

Ф. Дойл

«Імовірність розбагатіти або примножити своє багатство при отриманні доходів від інвестицій більша, ніж при отриманні доходів від продажу власної праці. Це правило не діє лише: при отриманні спадщини або інших дарів, у випадках вигідного шлюбу, виграшу в лотерею або злочинного отримання доходів».
 
Вступ до розділу

Сутність грошей

Гроші – річ хороша і приємна,
 ось тільки люди їх псують.

Теодор Герцль

Наша доля залежить від того, що ми думаємо, говоримо і робимо. Наш фінансовий стан, зокрема, визначається тим, що ми думаємо про гроші. Адже наші дії не можуть бути розумнішими за наші думки. А наші думки не можуть бути розумнішими, ніж наше розуміння.

Отже, що таке гроші?

Гроші – це специфічний товар, який виконує роль загального еквіваленту. 

Багато соціалістів вважали гроші «найкращим знаряддям поневолення».

За Бруно Гільденбрантом, гроші – суттєве знаряддя процесу розподілу.

Американський письменник Арчібальд Елісон бачить у грошах якусь темну містичну силу, яка своїм збільшенням або зменшенням виявляє могутній вплив на людське життя і долю народів.

Девід Юм вважав, що гроші є лише маслом, яке надає руху коліс більшу легкість.

Гроші – це «нікчемна річ-посередник, яка відразу би зникла, якби зупинилося відтворення» (Франсуа Кене).

Гроші представляють собою таке ж начиння, як і посуд (Адам Сміт).

Гроші – видиме божество, перетворення всіх людських і природних властивостей в їхню протилежність, загальне «змішування і спотворення речей», вони здійснюють братання не можливостей (Вільям Шекспір, «Тимон Афінський», акт ІV, сцена третя).

Гроші – одна із форм енергії, яка протікає через Ваше життя… Гроші є символом певного ставлення до життя, мірою певного стану духу (Бодо Шефер).











· 
· 
· 
· 
· 
· 
· 
Гроші – це …

… краватка-метелик. Застосовується у тих випадках, якщо Вам терміново необхідно зайти у заклад, у який впускають тільки у краватках. Формально правила при цьому будуть дотримані. 

Для виготовлення знадобляться 2 грошові купюри, скріпка і шнурок. Одна із купюр складається кілька разів вздовж довшої сторони, так щоб у кінцевому підсумку вийшла смужка шириною біля 1 см. Цією смужкою впоперек перехоплюється друга купюра, стискається до утворення форми метелика і закріплюється з тильної сторони скріпкою. Залишилось тільки пропустити під смужкою шнурок і пов’язати його на шию під комірець сорочки.

… реклама і оголошення. Про цей рекламний хід до сих пір згадують в США. У супермаркеті на окраїні міста витрати на рекламу по залученню клієнтів оцінювалися в 25 тисяч доларів, однак вдало винайдений рекламний хід дозволив скоротити витрати до 8 тисяч: цими доларами просто вистрелили з гармати. Завдяки єдиному пострілу універмаг отримав репутацію солідного і достойного торгового закладу.

У Бельгії в 1987 році були відчеканені монети зі справжніми рекламними текстами.

Як різновид нестандартного застосування грошей у категорії «реклама» можна назвати ще пропаганду. Так, прихильники тієї чи іншої політичної сили нерідко пишуть на грошах гасла, які закликають віддати за них голос на виборах, або відомості, які компрометують їхніх супротивників. Дійсно, це практично нічого не коштує, зате можна бути переконаним, що такі листівки не викинуть, і якийсь час вони будуть ходити по руках, потрапляючи на очі громадянам, хочуть вони того чи ні.

… нагородні знаки. Генераліссімус Суворов нерідко розмінював свою зарплату на срібні рублі і після биви нагороджував ними солдат, які відзначилися. Вони вважали за честь зробити в монеті дірочку і повісити її собі на груди.

… індикатор якості пива. Німці використовували монетку в один пфеніг для перевірки якості пива. Монету клали на піну в кухлі, і якщо вона не провалювалася, значить, пиво «правильне».

… регулятор годинникового механізму. Уявіть собі, звичайні монети регулюють хід найвідомішого у світі годинника – Біг Бена в Лондоні. Якщо годинник відстає або спішить, головний хранитель годинника кладе або знімає з маятника однопенсову монету, яка віднімає або додає секунду.

… візитна картка країни. В «Історії Візантійської імперії» описаний такий випадок. Два купці – візантійський і персидський – потрапили на аудієнцію до царя Цейлону. Він спитав, котрий із їхніх владик держав найсильніший і найбагатший. Перс став вихвалятися, що його правитель найсильніший і найбагатший. Візантієць не сказав нічого. Тоді цар попросив обох купців показати їхні гроші. Візантійська монета була золота, світла, хорошої чеканки. А персидська – срібна, і не могла змагатися з візантійською. Візантійському купцю були виявлені особливі почесті: його посадили на слона і з барабанним боєм возили по столиці.

… майже офіційне посвідчення особистості. Одного разу бельгійський поліцейський зупинив водія, який перевищив швидкість, і зажадав водійські права. Водій простягнув поліцейському банкноту. Поліцейський виписав штраф на ім’я бельгійського короля. Водієм був сам король, чий портрет знаходився на купюрі. Правда, підходить цей метод лише тим, чиї обличчя ще за життя зображаються на грошах.

… неофіційне посвідчення особистості. Мова йде про співпадаючі половинки розірваної купюри – невід’ємний атрибут шпигунів.

… засіб комунікації. У Китаї хлопці та дівчата, які бажають одружитися, нерідко пишуть короткі дані про себе та вимоги до партнера на банкнотах, не забуваючи залишити також свій номер телефону. Ці шлюбні оголошення вільно пересуваються країною, у багатьох випадках досягають цілі, нерідко стаючи сімейною реліквією.

… листок для автографа. Купюра тут використовується в якості листка паперу. Правда, необхідно врахувати, що її цінність у даному випадку підвищується. Особливо у затятих колекціонерів автографів.

… металобрухт. Почалося все з того, що на пам’ятник легендарному адміралу Макарову офіцери флоту зібрали свої п’ятаки, які і були переплавлені. У Франції згодом здогадалися робити з монет, які вийшли з обігу, праски і водопровідні крани. А в Японії з монеток, які зібрали діти, відлили дзвони миру. Один із них встановлений у Нюю-Йорку.

… засіб вимірювання ваги. В Домініканській республіці гроші до сих пір використовують в якості гирьки при зважуванні. Щоб запобігти непорозумінням, на монеті номіналом 10 центів поруч з номіналом зазначено «2 ½ грама». 

Гроші, які знаходилися в обігу в СРСР, також можна було використовувати в якості еталону дрібних ваг: 1 копійка важила 1 грам, 2 копійки – 2 грами, 3 копійки – 3 грами.

… засіб вимірювання довжини. Монетами можна було виміряти і довжину. В 1959 році канадські центи були відчеканені таким чином, що 100 центів складали рівно фунт, а діаметр одного цента дорівнював дюйму. Правда, потім від цієї ідеї довелося відмовитися, тому що монети виявилися надто громіздкими. Але сам принцип можна застосовувати і нині. Усі грошові купюри і монети мають чітко встановлені розміри, і, знаючи їх, у випадку крайньої необхідності ними можна виміряти ті чи інші речі.

… генератор випадкових чисел у двійковій системі. Мається на увазі використання монети для виявлення жереба, коли вибирати необхідно що-небудь одне з двох. При підкиданні монета впаде або на одну, або на іншу сторону. Рекомендується для використання особливо нерішучим особам, а також у тих випадках, коли першопочаткові варіанти рівнозначні, і вибір одного з них не має принципового значення.

… матеріал для картин. Художник Анатолій Орлов створює свої картини із обривків старих банкнот, вітчизняних та іноземних. З часом за особливості своєї творчості він був удостоєний звання першого Купюр’є планети.

… матеріал для добрив. Не так давно в Німеччині була відпрацьована нова технологія отримання добрив із грошей. Само собою, із старих. В Росії з віджилих свій строк зношених грошей роблять ще й руберойд, який, як стверджують спеціалісти, служить набагато довше.

… записна книжка для термінових і коротких заміток. У Вас може не виявитися під рукою записної книжки або звичайного клаптика паперу саме в той момент, коли знадобиться терміново записати що-небудь (номер телефону або розрахункового рахунку, адресу електронної пошти, прізвище, назву пункту призначення і т.п.). Зате грошова купюра невеликого номіналу напевне знайдеться. А це, по суті, той же клаптик паперу, тільки трохи дорожчий.
Еволюція грошей (тезово)

Товарні гроші. Адам Сміт писав, що у варварському стані суспільства загальним знаряддям обміну була худоба.

У багатьох народів слово, яке означає гроші, часто одного кореня або навіть слугувало раніше для найменування худоби.

Закріпленню за металами, а потім за дорогоцінними металами (золотом та сріблом) ролі грошей сприяли їхні властивості. Вони:

· однорідні;

· легко діляться на частини;

· портативні;

· не піддаються корозії;

· зберігаються упродовж необмеженого часу.

Назви монет первісно виражали вагу металу.
 В часи Сервія Тулія, який першим почав карбувати монету, римський ас важив фунт чистої міді. Він ділився на 12 унцій, кожна з яких важила унцію чистої міді. 

Англійський фунт стерлінгів важив фунт срібла встановленої проби, як і французький лівр.

Потім в усіх країнах світу скупість і несправедливість вельмож та державної влади, які зловживали довірою своїх підлеглих, поступово зменшили справжній вміст металу, який первісно знаходився в монетах. 
Перші паперові гроші з’явилися в Китаї біля 997 р. н.е. (за іншими даними – у VІІІ ст. н.е.) і називалися купонами. До 1500 року китайський уряд змушений був припинити випуск паперових грошей через інфляцію.

У ХІІІ ст. уряд Чингізхана вільно обмінював паперові знаки на золото.

Сучасні паперові гроші – це нерозмінні на метал знаки, що випускаються державою для покриття своїх витрат і наділяються нею примусовим курсом, визнаються законодавчо обов’язковими до приймання у всі види платежів; це завершена форма знаку вартості, яка відірвалася не тільки від субстанціональної вартості грошей, а й від реальних потреб обороту. Мірилом їхньої емісії стає не потреба обороту в платіжних засобах, а потреба держави у фінансуванні бюджетного дефіциту.

У кожному конкретному випадку до випуску паперових грошей державу спонукають більш «прозаїчні» причини. Передусім це – необхідність покрити дефіцит державного бюджету, оскільки уряд неспроможний це зробити збільшенням надходжень грошових коштів з інших джерел.

Визначальними ознаками паперових грошей є:

· випуск їх для покриття бюджетного дефіциту;

· нерозмінність на золото;
· примусове запровадження в оборот;
· нестабільність курсу;
· неминуче знецінення.

Електронні гроші. Відсутність готівки зіграє злий жарт у випадках: відключення електроенергії, «зависання» платіжних систем, відсутність терміналу, пошкодження дебетової картки. 

Відсоток. Номінальна та реальна ставка відсотка

Відсоток – вища ринкова оцінка теперішнього блага порівняно з благом майбутнім.


Інфляція і девальвація



Інфляція – переповнення каналів грошового обігу грошовою масою понад потреби товарообігу, що викликає знецінення грошової одиниці.

Причини інфляції:

1. Випуск в обіг маси грошей, не забезпеченої товарами.

2. Дефіцит держбюджету.

3. Мілітаризація економіки.

4. Монополізація економіки.

5. Перенесення інфляції каналами світової торгівлі.

Наслідки інфляції:

1. Зниження реальної вартості заощаджень. Однак власники нерухомості і банківських металів несуть найменші збитки.

2. Соціальне розшарування населення, поглиблення майнової нерівності.

3. Перерозподіл доходів між дебіторами і кредиторами – боржник віддає борг знеціненими грошима.

4. Загальне сповільнення економічного розвитку.






З історії. У розпал угорської інфляції 1946 року ціни зростали вдвічі кожні 15 годин, а в найгірші дні німецької гіперінфляції 1923 року ціни подвоювалися кожні 4 години.

Дивіться п. 1.6, якщо Ви не читали 1 розділ.
Безробіття, його «соціальна ціна»

Безробітних можна поділити на три групи:

1. Шукають роботу: вперше, кращу, після якоїсь перерви.

2. Можуть знайти роботу, якщо перекваліфікуються.
3. Не можуть знайти роботу через економічний спад.
Безробіття є складною соціальною проблемою: прирікає багатьох людей на бездіяльність, веде до втрати кваліфікації, самоповаги, занепаду моральних засад, розпаду сімей, політичних катаклізмів. Сказане повною мірою підтверджується спеціальними дослідженнями, проведеними американськими вченими серед безробітних. Матеріали дослідження показали, що збільшення безробіття на 1% призводить до такого зростання показників «соціальної патології»:

· смертності – на 2%;

· самовбивств – на 4%;

· числа ув’язнених – на 4%;

· психічно хворих – на 4%;

· вбивств – на 5,7%.

В Україні, окрім особистих зв’язків, в пошуку роботи можуть допомогти сайти, кадрові агенції, центри зайнятості (через які можна не лише отримати направлення на роботу, але й пройти безкоштовне навчання).
Капітал

Слово «капіталізм» походить від слова «капітал».

 Якщо Ви не даєте капіталу та інвестиціям 
працювати на Вас, 
тоді весь капіталізм проходить мимо Вас. 

В економічному відношенні Ви живете в кам’яному віці.

Бодо Шефер

Слово «капітал» спочатку зовсім не мало «грошового» смислу. 
В латинській мові capital означало «головний». Саме з таким значенням сліди цього кореня знаходимо в словах капітан («головний на кораблі») та англійському capital («головне місто, столиця»). Вперше гроші стали називати капіталом у французькій мові. В діловому спілкуванні французів був вираз fond capital – «основний фонд». Згодом це словосполучення скоротилося до просто capital (тобто гроші), і в такому вигляді прийшло в нашу мову. А звідси вже пішли відомі нам капіталіст, капіталізм, капіталовкладення, капіталістичний тощо. 

До методів первісного нагромадження капіталу відносяться: розграбування церковного майна, відчуження державних земель, розкрадання общинного майна, перетворення феодальної власності і власності кланів на сучасну приватну власність. Таким чином вдалося завоювати поле для капіталістичного землеробства, віддати землю під владу капіталу і створити для міської промисловості необхідний приплив поставленого поза законом пролетаріату.
Економічна теорія розглядає капітал як цінність, яка приносить потік доходу. 

Форми капіталу:

· грошовий;

· торговий;

· виробничий;

· інтелектуальний;

· фіктивний;

· соціальний;

· клієнтський.

«Капітал уникає шуму і лайки і відзначається полохливою натурою. Це правда, але це ще не вся правда. Капітал боїться відсутності прибутку або надто маленького прибутку, як природа боїться пустоти. Але раз є в наявності достатній прибуток, капітал стає сміливим. Забезпечте 10%, і капітал згоден на всяке застосування;

При 20% він стає жвавим;

При 50% просто готовий скрутити собі в’язи;

При 100% він топче ногами всі людські закони,

При 300% нема такого злочину, на який він не ризикнув би, хоч під страхом шибениці. Якщо шум і лайка приносять прибуток, капітал стане сприяти тому і другому. Доказ: контрабанда і торгівля рабами». 
К. Маркс. Капітал.

Ліквідність. Ліквідність – можливість швидкого продажу активу без істотних втрат.

Ліквідність – рухомість, мобільність активів підприємств, фірм або банків, що забезпечує фактичну спроможність безперебійно оплачувати в строк усі їхні зобов’язання і пред’явлені до них законні грошові вимоги. До ліквідних (що швидко реалізуються) активів належать, зокрема, державні цінні папери, акції і облігації великих акціонерних компаній, золото та ін. дорогоцінні метали.

Розрізняють ліквідність: 
активів;
 банку; 
балансу; 
грошей; 
підприємства; 
цінних паперів.












































4. 1. Інвестиції в людський капітал

В першу чергу, це витрати, пов’язані із:

– здоров’ям, в т.ч. придбання абонементу у спортзал, якісних продуктів харчування; здача аналізів;

– освітою (формальною, самоосвітою, підвищенням кваліфікації, вивченням іноземних мов);

– мобільністю (переїзд у регіони чи країни, де доходи вищі).
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. 2. Нерухомість

Якщо Ви не знаєте, що купити, купуйте землю –
її більше не випускають.

Із прочитаного

 Щоб придбати об’єкт нерухомості, достатньо володіти близько 40% її ціни; на іншу частину можна оформити кредит. При цьому сам об’єкт буде заставою (іпотечне кредитування).

Угоди по купівлі-продажу нерухомості обов’язково завіряйте нотаріально. Можлива ситуація, коли шахраї, користуючись дублікатами документів, продадуть Вам уже продану раніше нерухомість.

Власник нерухомості може отримати дохід від росту ціни об’єкту при перепродажу, а також при здачі в оренду.

Наступний ряд питань допоможуть Вам скласти бізнес-план при роботі з нерухомістю:

· як Ви збираєтеся підвищити ціну своєї покупки?

· скільки буде коштувати оновлення (витрати і збільшення запланованого доходу)?

· планується короткострокова чи довгострокова інвестиція? Ви збираєтеся перепродати нерухомість чи володіти нею, отримуючи орендну плату?

· як Ви збираєтеся управляти нерухомістю?

· як Ви профінансуєте нерухомість? Ви збираєтеся залучити інвесторів чи самостійно звернутися в банк?

· якщо Вам потрібні інвестори, чим Ви збираєтеся їх зацікавити? Скільки відсотків прибутку вони отримають?

· коли Ви плануєте продати нерухомість?

Будь-який інвестор повинен усвідомлювати, що ринок нерухомості проходить через періоди, початок і тривалість яких передбачити практично неможливо. Якщо відсоткова ставка по іпотечних кредитах зростає, обсяги продаж нерухомості будуть падати. Крім того, на ринок нерухомості негативно впливають зростання безробіття і різного роду кризи.

При роботі з нерухомістю існують певні нюанси, про які Ви обов’язково повинні знати. Одним із них є те, що вартість будівництва буде з часом зростати. Інший – кількість одиниць нерухомості, придатних для будь-якої вартісної цілі, обмежена. Хоча чітко визначити момент початку і тривалість конкретного періоду життєвого циклу нерухомості досить складно, існує багато методів, які дозволяють відстежувати тенденції у сфері нерухомості та відповідно на них реагувати. Найменш надійними вважаються урядові джерела, оскільки уряд не дуже впливає на дану сферу. Дещо кращим джерелом, який заслуговує на певну довіру, є звіти, які складаються місцевими авторитетними ріелторами, місцевими банками або іншими фінансовими закладами. Найкраща порада, яку можна дати будь-якому інвестору в нерухомість, полягає у наступному: зберіть якомога більше інформації із якнайбільшої кількості джерел, обробіть її та сформуйте власну думку відносно ринкових тенденцій.    

3 способи оцінки нерухомості
. 
Експертів вчать оцінювати нерухомість 3 способами:

1. Дохідний – коли розраховується вартість, виходячи із ціни оренди по даному сегменту та дохідності за одиницю часу.

2. Затратний метод – скільки Ви витратили коштів на придбання, покращення та з дисконтуванням на амортизацію (знос).

3. Аналоговий – коли Ви берете ряд аналогічних об’єктів, і, виходячи із цін на ці об’єкти, шляхом порівняння визначаєте ціну.

Який із цих методів працює на сьогоднішньому ринку нерухомості в українських реаліях?

Затратний можна забути. Наші витрачені гривні, євро або долари можна порахувати і заплакати – так ми їх розкидали направо і наліво, купуючи «хрущовську» однокімнатну квартиру по ціні стометрової квартири з видом на Тихий океан.

Дохідним ми би раді були користуватися, але та ціна, яку сьогодні пропонують за оренду нерухомості, окупиться років через 30. І цей метод, яким до сих пір користується більшість інвесторів, можна використати з дуже великим наближенням.

І, нарешті, аналоговий.

На нашому непрозорому, дикому ринку ціна пропозицій може відрізнятися від цін реальних продаж до 50%.
Фактори ціни нерухомості

На вартість, окрім усього іншого, впливають наступні параметри:

1. Локація. Тобто розташування будинку по відношенню до центру міста, метро, транспортних магістралей тощо.

2. Розташування будинку відносно шумних трас, аеропортів, залізничних шляхів тощо. Наприклад, будинок може знаходитися у дворі або мати вихід на проїжджу частину.

3. Матеріал будинку.

4. Рік побудови будинку, його якісна характеристика по клисифікаторам, серіям. Наприклад, «хрущовка», «брєжнєвка» та ін.

5. Стан головного входу, наявність/відсутність запахів, чистота і ступінь ремонту.

6. Наявність охорони, консьєржа.

7. Питання безпеки, наприклад, закритий внутрішній дворик під охороною.

8. Наявність (відсутність) балкону, лоджії.
9. Планування.

10. Можливість планування, збільшення площі, наприклад.

11. Висота приміщень. Цей параметр особливо актуальний для людей високого зросту та з проблемами дихальної системи.

12. Належність будинку. Кооператив, ОСББ, ЖЕК.

13. Сусідство. Наприклад, наявність «багатого» сусіда, який за свої кошти зробив ремонт даху, головного входу. Також на сусідство на площадці сусіда, зайнятого самогоноварінням, може вплинути на ціну квартири.

14. Поверх.

15. Поверховість.

16. Наявність технічного поверху.

17. Розмір та стан сходових пролітів та площадок.

18. Кількість і стан ліфтів або їх відсутність.

19. Наявність або відсутність ремонту в квартирі.

20. Рівень ремонту.

21. Наявність вбудованих меблів та техніки. Рік і якість меблів та техніки.

22. Наявність інших меблів. Якщо рівень ремонту та його стан підходить під категорію «вселяйся і живи», або можна одразу ж здавати в оренду – це також впливає на ціну.

23. Наявність поруч із будинком промислових підприємств, очисних споруд тощо. 
24. Екологічна та епідеміологічна обстановка в районі або мікрорайоні, де розташований будинок.
Які помилки роблять покупці квартир?

Якщо більшість продавців ризикують надто довго продавати свою нерухомість та втратити частину можливого доходу від продажу, то покупцям деякі помилки загрожують втратою і грошей, і нерухомості. Розглянемо детальніше, що це за помилки.

1. Відмова від послуг ріелторів.
 Для багатьох покупців небажання платити додаткові 3-5% від вартості угоди – вагомий привід відмовитися від послуг посередників.

Таке рішення може бути виправдане, якщо Ви професіонал у сфері купівлі-продажу нерухомості, знаєте, на що необхідно звертати увагу, і добре орієнтуєтесь у правовому полі. Ну, або самі маєте відношення до ріелторської діяльності. Якщо ж покупка квартири – перша у Вашому житті, краще звертатися до професіоналів.
Звертайтеся у перевірені агентства з гарною репутацією.

2. Торг можливий. Майже завжди. 
У більшості випадків продавці закладають можливість торгу у вартість квартири. Якщо заявлена ціна квартири, яка відповідає Вашим побажанням, на 5-10% дорожче, не відмовляйтеся від цього варіанту зразу – відправляйтеся на перегляд і пропонуйте свою ціну. Можливо, продавець погодиться на Вашу пропозицію.

Якщо ж Вам надійшла пропозиція, ціна якої і так нижче ринкової на ті ж 5-10%, і квартира, і її ціна Вас влаштовують, а продавець категорично не хоче уступати, не варто відмовлятися від угоди тільки щоб виторгувати зайві 2-3 відсотки. Навпаки, Ви ризикуєте в іншому місці виторгувати скидку, але суму заплатити більшу.
3. Заниження вартості квартири в документах. 
При укладанні договору купівлі-продажу додатково оплачується державне мито та збір у Пенсійний фонд. Що також нерідко стає приводом занизити вартість квартири у звіті ‘про оцінку і договорі. В останній час ця практика знову набуває актуальності.
Мито та збір оплачує покупець, тому і вигідно це, в першу чергу, йому. Однак, якщо угода з якоїсь причини буде визнана недійсною, постраждає також покупець – продавець буде зобов’язаний повернути йому тільки ту суму, яка вказана в документах.

4. Оформлення договору дарування замість купівлі-продажу. 
Також допомагає уникнути частини податків – при даруванні збір у Пенсійний фонд не стягується. Однак якщо квартира була продана за допомогою договору дарування, і такий договір визнаний недійсним, покупець може залишитися і без грошей, і без квартири – він просто не зможе довести, що продавець отримав від нього гроші.
5. Покупка квартири з прописаними в ній не-власниками. 
Окрім власників квартири, в ній можуть бути зареєстровані й інші люди. У них немає права власності на квадратні метри, але є право проживання на них. І навіть при передачі права власності, вони права проживання не позбавляються.

Ріелтори, який цей казус відомий, звичайно наполягають на виписці всіх не-власників до укладання угоди. Під час оформлення договору продавець зобов’язаний надати документ про те, хто прописаний у квартирі. За українськими законами, відповідальність за правдивість інформації несе той, хто видав документ.
Власникам дається час на виписку уже після угоди. Для уникнення проблем, ріелтори беруть у них грошовий завдаток, який повертається після виписки. У випадку відмови продавця виписуватися, завдаток використовується на юридичні та судові витрати.
6. Придбання квартири з прописаними неповнолітніми. 
Якщо в квартирі прописана дитина до 18 років, дозвіл на продаж повинна дати опікунська рада. По закону – незалежно від того, співвласник неповнолітній чи ні. На практиці, якщо дитина не є співвласником, найчастіше, її виписують без дозволу опікунської ради та прописують, наприклад, у родичів.

В принципі, без дозволу опікунської ради на продаж, нотаріус угоду не завірить. Але випадки бувають різні, і питанням, чи не прописані у квартирі діти, обов’язково варто поцікавитися.

7. Відсутність дозволу чоловіка (дружини) на продаж. 
Якщо у квартири кілька власників, наприклад, чоловік і дружина, вони обидва є повноправними учасниками угоди. Якщо ж власник тільки один, але квартира була придбана у шлюбі, необхідна нотаріально завірена згода чоловіка (дружини) на продаж. Причому, ця згода повинна бути представлена до підписання договору.

Якщо власник квартири отримав право власності на неї в результаті приватизації або в спадщину, дозвіл чоловіка (дружини) не потрібен.

8. Обтяження на квартиру. 
При придбанні квартири обов’язково варто перевірити її на наявність обтяжень. Проблема в тому, що, як і у випадку з історією угод, законним шляхом зробити це неможливо. Залишається тільки покластися на нотаріуса, який при оформленні договору зобов’язаний перевірити відсутність обтяжений.

9. Перевірка дієздатності продавця. 
Якщо продавець недієздатний або його дієздатність обмежена, угода може бути визнана судом недійсною. В Україні визнати людину недієздатною може тільки суд. Але чи стоїть продавець на обліку в психоневрологічному диспансері, перевірити можна і потрібно.
Запросити довідку про те, стоїть він на обліку чи ні, має право тільки сам продавець. Але навіть будучи на обліку, людина може бути дієздатною і підписувати угоди. Тому, якщо продавець на обліку в психоневрологічному диспансері, бажано, щоб у довідці було написано, що право підписувати договори він має.
Не завадить переконатися і в тому, що психічно нездорові люди, алкоголіки і наркомани не живуть по сусідству – вони здатні зіпсувати Вам життя.

10. Історія квартири – юридична… 
Для уникнення придбання нерухомості, права на яку одним із попередніх власників були отримані в результаті шахрайства, необхідно перевіряти історію угод. Це, на жаль, складно – формально такого права у покупця немає. При укладанні угоди нотаріус перевіряє історію попередніх переходів прав власності, дані про які містяться в електронному реєстрі. Угоди, які укладались по квартирі до внесення інформації в реєстр, покупець може перевірити тільки в обхід закону і то, якщо у нього або у ріелтора є зв’язки в БТІ.

11. … і енергетична. 
Жити у квартирі, в якій хтось помер неприродною смертю, не хоче, мабуть, ніхто. Особливо, коли випадки таких смертей повторювались неодноразово. Але багато покупців забувають уточнити це питання. І добре, якщо вони живуть у квартирі щасливо, і нічого про її історії не знають. Але звичайно неприємні історії, пов’язані з новою квартирою, дуже швидко виявляються. Тому, якщо Вам не все одно, варто поцікавитися питанням завчасно. Продавець про це навряд чи розповість. А от сусіди або допитливий консьєрж можуть.
12. Здорове середовище.
 Джерелом неприємностей можуть стати і не виявлені вчасно пліснява і грибок або інфекційні хвороби когось із тих, хто раніше проживав у квартирі.
Імовірність появи грибка і плісняви особливо зростає у квартирах на першому поверсі та кутових. Тому при огляді зверніть увагу на підлогу і стіни в кухні та ванній, а також на стіни, які прилягають до зовнішнього фундаменту в тій же ванній.
Про те, чи не хворів хтось із проживаючих у квартирі серйозними інфекційними захворюваннями (наприклад, туберкульозом), також можуть розказати сусіди.

Звичайно, всі ці проблеми можна вирішити.

13. Надмірна емоційність при виборі квартири. 
Іноді покупці, особливо ті з них, які купують квартиру вперше, відносяться до процесу пошуку надто емоційно: бояться приходити на огляди тільки тому, що при повторному розгляді фото щось не сподобалось, надто швидко погоджуються на покупку, боячись, що бажану нерухомість «уведуть», або, навпаки, надто довго тягнуть – і, врешті, її таки «уводять».

Навіть якщо Ви купуєте першу в своєму житті квартиру, рекомендується підходити до питання зважено: співвідносити ціну та якість пропонованого об’єкту, співставити його з іншими переглянутими пропозиціями, не погоджуватися на придбання першої ж переглянутої квартири, але і не тягнути з покупкою до безкінечності.   














4. 3. Бізнес 

Можна виділити 4 типи бізнесу:

- традиційний;

- інтернет-бізнес;

- франчайзинг. Ідея продавати репутацію виникла в Америці і отримала назву франчайзингу. Суть даного методу просування товару полягає в тому, що відома головна компанія (франчайзер), яка є власником якого-небудь нематеріального активу (технології, торгової марки або рецепту), надає його для реалізації або використання будь-якій фірмі (франчайзі) на певних умовах. Найвідоміша фірма, яка працює згідно цього принципу, - «Макдональдс».
;

- MLM (багаторівневий маркетинг).


Власники свого бізнесу в США складають 74% мільйонерів.
 
Однак «… на роль бізнесмена готовий далеко не кожен, тут необхідне поєднання в одній особі зразу багатьох важливих якостей:

· наполегливості,

· неймовірної працездатності та самодисципліни,

· нестандартності мислення,

· віри в свої сили,

· вміння брати на себе відповідальність і тримати удар.

Спеціалісти погоджуються, що людей з такими талантами народжується в усьому світі не більше 5-6% від загальної кількості. Особливо важлива для бізнесмена стресостійкість, вважають експерти».
 
Згідно статистики, початкуючі бізнесмени банкрутують із імовірністю 90%. Недосвідчені підприємці не знають, як укладати угоди, отримувати прибуток, доставляти продукти та надавати послуги на високому рівні, який задовольнить клієнтів, як наймати працівників та швидко керувати підприємством, яке розвивається, на конкурентному ринку. 

Початкуючі підприємці будують великі плани, але не знають, що конкретно потрібно зробити, щоб перетворити в реальність заповітну мрію. Вони можуть генерувати приголомшливі ідеї, оригінальні товари або послуги, але не мають ні найменшого поняття, як усе це продати, або організувати доставку товару за ціною, яка б дозволяла їх бізнесу рости і розвиватися.

«…більша частина проектів в перший раз терпить невдачу. Тим не менше, якщо Ви наполегливо пробуєте і здійснюєте все нові і нові спроби, і вчитеся на кожній поразці, Ви неминуче розвинете навики і вміння, необхідні для досягнення успіху».

Якщо Ви все-таки готові ризикнути, можна скористатися різноманітними «підказками» бізнес-ідей або практичних прикладів з літератури. Наприклад:
· мініатюризувати продукт;
· випускати вироби одноразового використання;

· надати виробу додаткових можливостей;

· покращити якість товару;

· підвищити безпеку і (або) надійність товару;

· покращити або змінити дизайн товару;

· забезпечити зручність, зменшення часу та матеріальних витрат на обслуговування;

· виробляти багатофункціональний продукт;

· провести дослідження і розробити новий товар;

· спеціалізувати товар;

· об’єднати різні товари в одному виробі.

Є теорія, згідно якої достатньо на 10% вдосконалити існуючий товар або послугу, - і можна відкривати новий бізнес. Все, що Вам потрібно, це на 10% бути краще, новіше або оригінальніше інших, щоб стати на шлях успіху та фінансової незалежності.

Любіть своїх клієнтів. Хороший бізнес завжди можна відрізнити по його ставленню до покупців. По тому, як співробітники відповідають на телефонні дзвінки, як працюють з вимогами і скаргами клієнтів, як відповідають на запитання і дають пояснення. Турбота про покупців в усі часи була вищим пріоритетом для всіх успішних бізнесів.

Вміння задати і грамотно відповісти на наступні запитання багато в чому визначають успіх або невдачу в бізнесі:

1. Що конкретно представляє собою Ваш товар або послуга, тобто як він змінює або покращує життя і роботу клієнтів?

2. На кого конкретно він розрахований?
3. По якій ціні він буде пропонуватися даному покупцю?

4. Яким чином він буде продаватися цьому покупцю по даній ціні?

5. Хто буде продавати його таким чином, цьому покупцю, по даній ціні?

6. Як за нього будуть розплачуватися і коли?

7. Як він буде вироблятися, доставлятися і обслуговуватися?

Ви досягнете справжнього успіху лише тоді, коли буде працювати з тим, що Вам близьке та цікаве, чим Ви із задоволенням будете користуватися самі і обов’язково порекомендуєте своїм друзям. 

Існує пряма залежність між тим, наскільки сильно та щиро Ви вірите в корисність та якісність свого продукту, і тим, як добре він продається. Ви повинні любити свій продукт, захоплюватися ним, повинні безумовно вірити, що він значно покращить якість життя Ваших клієнтів.

Придбання існуючого бізнесу. Коли хтось намагається продати Вам функціонуючий бізнес, намагайтеся зрозуміти, в чому причина. Якщо хтось продає прибутковий бізнес, як правило, десь приховався фатальний недолік. Погоджуватися на подібні пропозиції слід лише тоді, коли Ви скрупульозно вивчили весь бізнес та твердо переконані, що ніяких згубних недоліків в ньому немає.

Як правило, власники продають свій бізнес, оскільки втрачають на ньому гроші. Часто вони мотивують це так: «Мені б хотілося зайнятися чимось іншим, тому я і вирішив продати цей бізнес». 
Не пошкодуйте часу – виясніть, чому людина вирішила відмовитися від прибуткового бізнесу. Дуже рідко справжня причина відповідає тій, яка  пропонується Вам.
 





Витрати виробництва і прибуток (бажано знати до старту в бізнесі)
Види витрат виробництва. Витрати виробництва поділяються на:

І. Зовнішні і внутрішні:
- зовнішні. Виплати підприємств на користь постачальників ресурсів тим підприємствам, які не належать до числа власників цієї фірми;
- внутрішні (альтернативні, неявні). Витрати на власні і самостійно використовувані ресурси. Так, якщо Ви використовуєте власну квартиру під офіс і вкладаєте 20.000 євро в бізнес, то жертвуєте відповідно орендною платою і відсотками на грошовий капітал;

ІІ. Постійні і змінні:

· постійні. Не залежать від обсягу виробництва (опалення і освітлення приміщень, зарплата управлінського персоналу, орендна плата, платежі по кредитам, витрати на охорону тощо);

· змінні. Величина змінюється залежно від обсягу виробництва (так, чим більше хліба випікається, тим більшими є витрати на муку).

Постійні витрати + Змінні витрати =
= Загальні витрати (сукупні, валові);

ІІІ. Граничні. Пов’язані з додатковим обсягом виробництва.

ІV. Середні. Витрати на одиницю продукції називаються середніми (визначаються діленням витрат на обсяг виробництва), і поділяються на середні постійні, середні змінні та середні загальні.
Чинники зниження витрат виробництва.

Кожне підприємство намагається скоротити витрати. Це можна зробити за рахунок:

1) впровадження передових технологій, інновацій;

2) скорочення витрат на сировину, паливо, матеріали;

3) підвищення коефіцієнта змінності роботи обладнання (робота у 2 і навіть 3 зміни);

4) поліпшення якості машин, обладнання, зменшення пасивної частини основних фондів;

5) впровадження у виробництво дешевших видів ресурсів, скорочення відходів виробництва;

6) покращення організації виробництва і підвищення продуктивності праці;

7) скорочення витрат на управління;

8) скорочення непродуктивних витрат.

Прибуток, види прибутку.
Прибуток = Валовий дохід – Валові витрати.

Види прибутку:

1. Бухгалтерський. Дохід мінус зовнішні витрати.

2. Економічний. Дохід – (зовнішні + внутрішні витрати, включаючи нормальний прибуток).

3. Нормальний. Мінімальний дохід, необхідний для утримання підприємця у певній сфері діяльності.
Напрями використання прибутку:
· сплата податку;

· створення резервного фонду;

· виплата дивідендів і процентів;

· інвестиції;

· задоволення соціальних потреб працівників.

Націленість на одержання максимальних прибутків може підштовхнути підприємців до дій, які суперечать інтересам суспільства:

· по-перше, бажаючи скоротити витрати виробництва і тим самим збільшити прибуток, підприємці можуть вдаватися до економії на витратах, пов’язаних із забезпеченням належної безпеки робочих місць, економії на природоохоронних заходах, умовах праці. Усі ці заходи, хоча і здешевлюють виробництво продукції для підприємців, однак є неприйнятними з точки зору інтересів суспільства
;
· по-друге, підприємці можуть намагатися збільшувати прибутки за рахунок економічно невиправданого підвищення цін на пропоновані ними товари та послуги;

· по-третє, замінювати дорожчі складові на дешевші (м'ясо на сою, масло на пальмову олію тощо).




































10 універсальних заповідей успіху С. Уолтона:

«1. Будьте віддані бізнесу.
2. Діліться прибутком з персоналом магазину.

3. Будьте непередбачуваними для своїх конкурентів.

4. Обговорюйте проблеми з персоналом. Правильні рішення приходять під час дискусій.

5. Цінуйте те, що роблять Ваші працівники.

6. Святкуйте успіх.

7. Враховуйте думку кожного працівника.


8. Передбачайте очікування клієнтів.

9. Контролюйте витрати.

10. Вибирайте у бізнесі незвичайний шлях




».

Компанія, яка цінує своїх працівників

Clif bar, виробник смаколиків  із високоякісних натуральних інгредієнтів, має 300 співробітників, які в захваті від місця, де працюють: 4 відкриті сади, фітнес-центр зі скеледромом, залом для йоги, двома масажними кімнатами та вільним доступом до 5 персональних тренерів і дієтологів. Працівникам оплачують 2 з половиною години занять у спортзалі щотижня. Кожен працівник отримує виплату обсягом $350 за участь у перегонах та змаганнях та $1000 щороку на екологічні вдосконалення у своєму помешканні. Щотижня влаштовують безкоштовний сніданок для всієї компанії, де зачитують лист від шанувальника Clif bar. Працівники можуть вибрати один із кількох гнучких графіків роботи, який узгоджуватиметься з індивідуальним розкладом. Після 7 років роботи в компанії працівникові дають 6-8-тижневу оплачувану творчу відпустку. Офіс також дружній до собак. 
- MLM-бізнес





4.4. Цінні папери. Фінансові ринки в наш час живуть за своїми правилами. Зв'язок з реальним виробництвом втрачений. Тому часто на ринкову ціну цінних паперів впливають суб’єктивні фактори.

Власники облігацій отримують невисокий фіксований відсоток. Ціна облігацій на фондовому ринку може як зрости, так і зменшитися. 

Власники акцій отримують дивіденди, розмір яких визначається за результатами фінансової діяльності за рік. Ринкова ціна акції також може як зрости, так і зменшитися. Тому продаж цінних паперів в період корекції ринку може закінчитися для Вас збитками. Так, до березня 2009 року акції банка “Citigroup” упали з 57 до 0,97 долара. Ціна акції виявилася нижче комісії, яку банк брав за зняття готівки у банкоматі.

Самому розібратися в тому, які акції необхідно купувати, коли і в якій кількості, достатньо складно. Тому для інвестора, який готовий ризикнути частиною свого капіталу в обмін на можливу високу дохідність та управління капіталом професіоналами, інтерес представляють інвестиційні фонди.

Купуючи цінні папери, Ви несете витрати, пов’язані з оплатою послуг посередника (брокера), зберігача цінних паперів та банківського переводу грошей.

Дохід від інвестицій в цінні папери оподатковується і повинен бути вказаний у Вашій декларації про доходи.

РОЗДІЛ 5. 
МЕНТАЛЬНІСТЬ ПРОЦВІТАННЯ

Найважливіші ресурси для Вас – 
це свідомість і життєві установки,
і їх Вам слід захищати будь-якою ціною.

Р. Гейдж
Принцип «Бути – Робити – Мати».
Для того, щоб щось мати, необхідно бути кимось (володіти певним набором характеристик) та робити щось для реалізації своїх цілей.

БУТИ –


Soft skills (м’які навички):
· креативність;

· вміння комунікувати, шукати інформацію, проявляти ініціативність;

· відповідальність. 
Аудіофон. 
Все, що Ви чуєте від свого оточення (див. пункт «Оточення»), включаючи казки, приказки, пісні.
Засоби масової інформації (особливо телевізійні новини, художні фільми та серіали, мультфільми).

Те, що Ви говорите самі собі.

Музика, яку Ви слухаєте. 
Хороша музика надихає нас досягати більшого успіху та просуває нас на більш високий рівень мислення і функціонування. Однак – і це вірно без усіляких виключень – музика, яка ефективно впливає таким корисним чином, має той же ритм, що і наші тіла; це стосується приємних мелодій, маршів, патріотичної і релігійної музики, а також класичних творів Шопена, Шуберта, Бетховена і багатьох інших майстрів.

«Рок-музика і стилі хеві-метал, ще  більш потужний по звучанню кислотний рок, а також гангстерський реп виявляють руйнуючий вплив на уми молодих людей. Більшість дорослих не розуміють, що у молодих людей мозок продовжує рости і розвиватися принаймні до 21 року. Якщо протягом цього періоду стійкого розвитку мозку діти і підлітки постійно годуються такою «розумовою їжею», яка навіює їм, що секс, наркотики і злочинні дії не лише прийнятні, але навіть бажані, то вони фактично здійснюють свого роду «промивання мізків», і в процесі цього ті виражені у текстовому супроводі вказаної музики думки і почуття, в які вони першопочатково могли і не вірити свідомо, поступово стають прийнятним і признаним образом мислення – де необмежений дошлюбний секс, експериментування з наркотиками і алкоголем, і навіть дилетантське баловство злочинними діями здається їм цілком «нормальною» поведінкою, а зовсім не відхиленням від суспільних норм. Трагедія полягає ще і в тому, що ці анархічні «вірші» ще сильніше вбиваються в уми молодих людей та в їх несвідомі думки і фантазії важким і ритмічним пульсом супутньої музики. Додатковим фактором, який приводить до ще більшого шкідливого потенціалу вказаних текстів і музики, є широке поширення мобільних стереоплеєрів, за допомогою яких діти та підлітки можуть буквально програмувати себе протягом кожного моменту дня – або, принаймні, до тих пір, поки батарейки не сядуть.
P.S. Рок-музика шістдесятих і сімдесятих років, коли писалися ці слова, навіть не наближається по шкідливості до нинішніх року і репу».


Ввічливість. 
Ніщо не дається так дешево і не цінується так дорого, як ввічливість.

Відповідальність. 
Коли Ви приймаєте відповідальність на себе, отримуєте контроль над власним розумом і ситуацією. Завдяки відчуттю контролю зростає Ваша впевненість і самооцінка. Ви відчуваєте приплив сил та енергії. Ви відчуєте себе здатним прийняти правильне рішення і зробити правильний вибір. Але найголовніше, Ви активізуєте розумовий потенціал та задіюєте творче мислення.

Причина практично всіх негативних емоцій полягає у звичці більшості людей звинувачувати у своїх, минулих та сучасних, проблемах інших людей. Однак коли Ви перекладаєте вину на іншу людину, Ви мимовільно уявляєте себе жертвою. Замість відчуття сили та здатності справитися з усім, що відбувається, спроби звинуватити оточуючих приносять лише відчуття безпомічності та злості. Мозок відмовляється працювати, і всі емоції направляються на виправдання та пояснення негативних почуттів.
Але, прийнявши на себе відповідальність за досягнення цілі або вирішення проблеми, Ви відразу ж відчуваєте приплив сил, енергії та впевненості. Зі злості та негативного настрою Ви переключаєтесь на оптимізм і позитивне мислення. У той момент, коли Ви берете на себе відповідальність за ситуацію, яка склалася, творче мислення включається в активну роботу, породжуючи ідеї та осяяння, які допоможуть вирішити проблему або змінити ситуації на краще.

«… люди, які ідентифікують себе як бідних, зазвичай незадоволені своїм суспільним становищем і у цілому тим, як склалася їхня доля, але схильні покладати відповідальність за це на владу, зовнішні обставини, але не на себе».


Віра. Віра накладає специфічний відбиток на спосіб господарювання. Серед найзаможніших націй протестантських найбільше (держави Скандинавії, Німеччина, Австралія, Канада, США, Великобританія). У майже всіх протестантських країнах показник ВВП на душу населення вище середнього по планеті. У протестантизмі закладено певні елементи, які стимулюють роботу людини. Це ощадливість, підпорядкування всього життя праці, постійне прагнення успіху тощо.

Далі йдуть католики (Ірландія, Австрія, Франція). Найбідніші у християнському світі – православні країни (Румунія, Молдова, Росія, Грузія, Вірменія, Україна). 
В Україні з кожним роком все менше віруючих. Так, згідно опитування Центру Разумкова, у жовтні 2019 році частка віруючих складає 66% (у 2016 – 76%).
 
Дивіться також Розділ 2, «Фактори нерівності доходів», пункт «Віросповідання».






Впевненість у собі і своїх силах
Дисципліна.



Книги
. «Читайте всю літературу, яку тільки можна знайти, присвячену галузі, в якій Ви працюєте. Станьте спеціалістом у своїй справі. Чим більше Ви знаєте про свою професію, ремесло чи сферу діяльності, тим впевненіше Ви виконуєте роботу.»

Меми і мемплекси. 
Річард Броуді у книзі «Психічні віруси» дає таке визначення: мем – думка, переконання або установка, які можуть бути передані із однієї свідомості в іншу.

Меми («віруси свідомості»), подібно комп’ютерним вірусам, є паразитами і розмножуються за рахунок господаря. Термін «мем» і наука меметика зобов’язані своєю появою та існуванням Річарду Доукінсу та були вперше згадані ним у книзі «Ген егоїзму». Ще більше про них Ви можете дізнатися з книги Річарда Броуді «Психічні віруси»:

«Психічні віруси існували протягом всієї людської історії, постійно еволюціонуючи та змінюючись. Психічні віруси – такі «інфекційні» частинки нашої культури, які миттєво вражають людей, змінюючи їх думки та долі. Іноді психічні віруси відносно нешкідливі – наприклад, мода на міні-спідниці та сленгові слова, - іноді вони серйозно впливають на хід життя людей: така, наприклад, мода на благодійність серед незаміжніх жінок, популярність серед молоді різного роду бандитських угрупувань або … сект… в деяких випадках психічні віруси можуть «запрограмувати» наше мислення і поведінку, як комп’ютерний вірус …, тільки при цьому вони будуть знищувати не дані пам’яті на вінчестері, а наші життя.

Найбільш вражаюче і глибоке відкриття меметики полягало в тому, що наше мислення далеко не завжди складається з наших, власних думок. Часто ми не думаємо – нам інфікують думки: ми заражаємося або безпосередньо від інших людей, або опосередковано… Схоже, людям не дуже подобається такий стан справ, що вони не завжди контролюють хід своїх думок».

«Після того, як психічний вірус створений, він стає незалежним від свого творця і стрімко еволюціонує, щоб заразити як можна більше людей».

«Психічні віруси постійно розвиваються, вони стають все досконаліше, і все глибше проникає їх зараження. Зараз інфекція потрапляє у нашу свідомість новими шляхами – через телебачення, поп-музику, нові методики продаж продуктів та послуг. Але вони не гидують і старими перевіреними шляхами: освіта, релігійні вчення і навіть спілкування з нашими друзями. Наші батьки, проти свого бажання, заражають нас цими вірусами в дитинстві. Якщо у Вас є діти, то Ви, безумовно, щодня передаєте їм «свої віруси». 

Читаєте газети? – Заражаєтесь психічними вірусами. Слухаєте радіо? – Інфікуєтесь психічними вірусами.

Зустрічаєтесь з друзями і розмовляєте з ними? – Чіпляєте вірус за вірусом».

Абсолютно все, що ми називаємо Істиною, в дійсності складається із мемів, причому більша їх частина проникла у нашу свідомість шляхом «програмування» і проти нашої волі.

«Рекламні агентства, яким вдається запрограмувати Вашу свідомість таким чином, щоб Ви повірили, ніби Ви дійсно надаєте перевагу даному бренду, - це безсоромні та розважливі поширювачі психічних вірусів».

В галузі грошей та успіху існує ціла група взаємозв’язаних мемів (мемплекс), мета яких – утримати Вас від того, щоб заробляти гроші та досягнути успіху. Вони широко розповсюджені, і переважна частина населення заражена ними. Ці меми з готовністю приймаються за істину і успішно розмножуються, тому що дозволяють виправдовувати свою нездатність досягти життєвих цілей. Ось ці установки:

Гроші – це погано.

Багаті люди – це зло.

Бути бідним – благородно.

Невдахи та «дрібнота» - хороші люди; «великі начальники» - погані.

Щоб стати багатим, необхідно продати свою душу дияволу.

Багаті люди – брехуни, зрадники і злодії.

У багатих людей багато грошей, але у них також купа супутніх цьому проблем. Багатство цього не варте.

Гроші псують людей.

За самозречення Бог забезпечить Вам благоденство після смерті.
Гроші – це в житті не головне.

Великі гроші можна отримати тільки нечесним шляхом. Великі гроші – це зло.

Великі гроші викликають турботи і проблеми.

Мене будуть любити тільки за мої гроші.

Гроші псують характер людини.

Багатство породжує заздрість і робить самотнім.

Багатство набувається за рахунок мого здоров’я та сім’ї.

Бог любить бідних.

Гроші дістаються важкою працею.

Завжди, коли я отримую гроші, їх втрачає хтось інший.

Скромність прикрашає.

Якщо мої діти виростуть у багатстві, то стануть наркоманами і пестунами.

Соромно бути багатим, адже навколо так багато бідних людей.

Я недостойний бути багатим. Я бідний, але гордий!

Все визначено наперед, в тому числі й те, чи буду я багатим(ою).

Будь задоволений тим, що у тебе є.

Каждый сверчок знай свой шесток!

Більше, ніж у мене є, я і не заслуговую.

Я недостатньо дисциплінований, щоб заощаджувати.

Мені не щастить.

Якби я постарався як слід, то міг би стати багатим, але я не хочу.
Все уже давно поділено, так що краще не висовуватися. 
Ментальність

«При користуванні підходити ближче до унітазу»

(Оголошення на стіні в державній установі)

Ментальність – образ мислення, загальна духовна налаштованість, установка індивіда або соціальної групи до навколишнього світу.

Ментальність – призма, через яку людина дивиться на світ і себе в ньому.

«… Праслов’янський етнос в економічному плані був принципово бідним. Саме принципово! Тому що лише завдяки бідності міг вижити м’який… народ в оточенні орд “рекетирів» - кіммерійців, скіфів, сарматів, хазарів, гунів і т.п. Архетип бідності в слов’янському менталітеті, на жаль, один із найбільш стійких. Це – захисна реакція. Так вже склалося – багатих грабують. А з бідних – та що з них візьмеш? Можливо, тому у слов’ян набагато менше, ніж, наприклад, у європейців, виражене стремління до кропіткої якісної роботи – чим краще зробиш, тим більше шансів, що заберуть…».
 
Для українців характерні «… брак екстенсивної підприємливості, волі здобувати світ для себе і панувати в ньому економічно, відсутність практицизму, економічна нерозвиненість, бідність, загальногосподарська безсилість, неорганізованість тощо».



Ментальні рамки. 
Приклад із життя. У 2002 році Майкл Керрол (Великобританія) виграв у лотерею 9,7 млн. фунтів стерлінгів. За 8 років він «успішно» витратив усі гроші на повій, ювелірні вироби та наркотики. У підсумку «бидлокороль» (як він сам себе називає) був вимушений знову влаштуватися на роботу сміттярем. Майкл анітрохи не жалкує про втрачений статок: «Вечірка закінчилась, і я знову повертаюся в реальність. Мені простіше жити на зарплату сміттяра (42 фунти стерлінгів в тиждень), ніж на мільйон».
   

Мораль. 
Мрії








Основні страхи
:
· Страх бідності;
· Страх критики. В кінцевому підсумку Ви самі повинні бути для себе найстрогішим критиком. Чи варто в такому випадку боятися критики оточуючих? Критичні зауваження можуть містити конструктивні пропозиції, які допоможуть Вам стати краще.
Один із способів оминути критику – нічого не робити і бути ніким. Тоді ніхто не буде турбувати;

· Страх хвороби. Людський організм має геніальну систему автоматичного самообслуговування та відновлення. Навіщо турбуватися про те, що ця система може вийти з ладу? Набагато краще невпинно дивуватися тому, що вона вправно функціонує, незважаючи на навантаження;
· Страх втратити чиєсь кохання;

· Страх старості. Старості необхідно не боятися, а чекати з радістю. Ми обмінюємо молодість на мудрість. Пам’ятайте: ніщо не втрачається безповоротно, в нагороду ми отримуємо ще більші переваги;

· Страх смерті. Усвідомте, що це необхідна частина загального вселенського порядку, встановленого Творцем для того, щоб людина могла перейти на вищий рівень буття.
Оточення

Короля грає свита.

Із прописних істин

Мене оточували милі, дбайливі люди, тісно стискаючи коло.

З прочитаного

Наше оточення впливає на наші мислення і звички більше, ніж нам здається чи хотілося б.

Фінансові експерти стверджують, що рівень Вашого доходу є середнім арифметичним від рівнів доходів 5 людей, з якими Ви проводите найбільше часу (тобто які найбільше на Вас впливають).

90% успіху, як у бізнесі, так і в житті, обумовлено так званою «референтною групою». До неї відносяться люди, з якими ви спілкуєтесь, працюєте, живете і проводите час. Люди звичайно запозичують погляди, думки, манеру говорити і одягатися, цілі і амбіції, стосунки і світогляд своєї референтної групи. 
Дайте собі слово, що, починаючи з сьогоднішнього дня, Ви будете спілкуватися виключно з позитивними успішними людьми. Ви будете проводити час лише з тими, хто амбіційний та цілеспрямований, і хто точно знає, чого він очікує від життя. Спілкуйтеся з переможцями і уникайте тих, хто не викликає у Вас ні поваги, ні захоплення.

Намагайтеся уникати спілкування з негативно налаштованими людьми, особливо з негативно налаштованими колегами. Не пийте каву з ким доведеться, тому що просто більше ні з ким. Не обідайте з ким попало, просто тому що він стояв біля дверей. Не зустрічайтеся після роботи з першим, хто запросив Вас. Якщо Ви працюєте на негативно налаштованого керівника, Вам варто всерйоз задуматися про зміну роботи. Робота в негативній атмосфері та з важкими людьми тягне Вас назад і вимотує. Спілкування зі складними негативними колегами або начальником прирікає на неповноцінне життя, повне стресів, розчарувань та хронічних невдач.

Негативне середовище, наприклад, коли один із членів сім’ї постійно бурчить та придирається, може настільки вплинути на розумовий стан, що людина в кінці кінців відмовиться від своїх амбіцій. Саме на цьому факті засновується твердження, що дружина може або «створити», або «зламати» свого чоловіка.



Самовдосконалення
. 


Вирішіть раз і назавжди стати найкращим у тому, чим Ви займаєтеся. І платіть за це будь-яку ціну. Ідіть на будь-які жертви. Не бійтесь ніяких відстаней, щоб досягти досконалості у своїй професії. Навіть якщо на відточення майстерності у Вас піде кілька років, пам’ятайте, що цей час все одно пройде.

Вчіться постійно. Присвятіть себе неперервному особистісному та професійному зростанню. Ніколи не дозволяйте собі задовольнятися досягнутим рівнем майстерності та стояти на місці. Вдосконалюйтесь і застосовуйте набуті знання швидше і в більшому обсязі, ніж Ваші суперники.

Самоконтроль

«Фільтр» сприйняття. 
Нашу увагу не привертає абсолютно все, що ми чуємо і бачимо. Ми автоматично фільтруємо те, що протирічить нашій картині світу.


Цілі

Коли немає цілі і реального плану її досягнення, 

розум підвладний негативним настроям і ліні.

Н. Хілл

«…удача найчастіше приходить до тих, у кого є чіткі цілі та детальні плани дій. Коли Ви точно знаєте, чого хочете, і наполегливо працюєте над втіленням задуманого, то з Вами починають відбуватися всілякі чудесні речі, завдяки яким Ви швидше наближаєтесь до поставлених цілей, а вони рухаються назустріч Вам.
Якщо Ви ставите перед собою абсолютно чіткі цілі, то тим самим приводите в дію закон тяжіння і починаєте притягувати в своє життя людей, ідеї, обставини і ресурси, покликані допомогти реалізувати задумане. Вдалі співпадіння і щасливий випадок приходять до Вас на виручку найчудеснішим і незрозумілим чином».
  

Цілі  повинні мати конкретну дату виконання.
Але пам'ятайте, що цілі можуть бути і негативними, якщо вони:

· протизаконні;
· аморальні;

· нереально завищені (нереалістичні очікування – сприятливий ґрунт для росту депресії);

· поставлені не Вами, а кимось для Вас (хтось із Вашого оточення міг сказати, наприклад: «Ти так любиш дітей, що просто зобов'язаний бути учителем»). Якщо Ви рухаєтеся до досягнення цілі лише для того, щоб зробити приємне людині, яку любите і поважаєте, то в кінцевому підсумку опинитеся біля розбитого корита;

· лежать поза сферою Ваших інтересів і природних здібностей. Набагато легше стати успішним в тому, що Вам хочеться і подобається робити;

· якщо вони залежать від побажань та діяльності іншої людини (наприклад, якщо Ви ставите за ціль одружитися з кимось, а ця людина ставиться до Вас інертно).

Наставники. 

Ви набагато швидше досягнете фінансового успіху, якщо у Вас будуть фінансові вчителі і наставники. Беріть приклад із видатних спортсменів. Вони, навіть досягнувши вершин, все одно не відмовляються від послуг тренерів.

Якщо Ви хочете жити так, як певна людина, мабуть, варто прислухатися до її фінансових порад (за виключенням випадків особистого інтересу, дивіться зноску).

Думайте, що Ви можете дати своїм наставникам, чим Ви можете допомогти. Спитайте про це прямо. Можливо, у них менше вільного часу, ніж у Вас, і їм потрібен помічник.

Намагайтеся більше з ними спілкуватися. Демонструйте, що Ви високо цінуєте спілкування з ними і їхні поради.

Пунктуальність. 
Якщо Ви приходите або робите щось вчасно, Ви цінуєте свій час та час інших людей.

Якщо Ваш робочий день починається о 9 годині, то Ви уже повинні в цей час бути на робочому місці, а не пити каву, знімати верхній одяг чи лише заходити у приміщення. Якщо Ваш начальник приходить раніше, так само варто робити і Вам. Можливо, керівнику знадобиться Ваша допомога.
Якщо Ви взялися за якусь роботу, то краще пообіцяти зробити її до п’ятниці і у середу чи четвер повідомити, що вона зроблена, ніж навпаки.  
У робочий час працюйте. Соціальні мережі і дзвінки друзям можуть зачекати до кінця робочого дня.
Не варто залишати роботу раніше встановленого часу і поки Ваше керівництво на роботі. 
Багатство і бідність

Особистісні характеристики «money personality»
(людей, 
які «притягують» гроші)
Усі хочуть кимось бути.

Ніхто не хоче кимось стати…

Із прочитаного

Виділяють, як мінімум, 7 характеристик «money personality» - осіб, які «притягують» гроші.
1. Такі люди не бояться величин. Їх не знітять ні великі числа, ні величезні проекти, ні великі люди або авторитети поруч.

2. Ці люди знають, як встановлювати прості цілі. Вони знають ціль і місію свого бізнесу, і не відволікаються на задачі, які не співпадають з центральною лінією розвитку свого підприємства.

3. У цих людей спостерігається специфічна риса мислення, відома психологам як «незалежність від поля». Іншими словами, їх не знітити надлишком фонових деталей у процесах обговорення і планування. Коли інші люди бачать у чомусь плутанину або нагромадження даних, фінансово успішні люди швидко вихоплюють із цієї мішанини ключові шматки інформації.

4. Їх також відрізняє розвинуте абстрактне мислення. Вони здатні в умі конструювати і маніпулювати складними побудовами, які зв’язують організації, функції і продукти.

5. Ці люди володіють толерантністю до невизначеності і здатні рухатися вперед на основі неповної інформації. В результаті цього вони частіше, ніж інші, виявляються першими в досягненні призу, а це в свою чергу приносить їм повагу інших людей, які бажають послідувати за ними в майбутньому.
6. Унікальне почуття тотальної відповідальності. Хоча вони прекрасно розуміють важливість делегування влади іншим людям, вони ясно усвідомлюють також, що ніхто не може делегувати почуття відповідальності. Якщо якість справи десь ідуть погано, ці люди знають, що це їхня справа і їхня відповідальність, і всі спроби взаємних обвинувачень і звалювання один на одного відповідальності зазвичай вмирають за їхнім робочим столом.
7. Вони не відчувають ніякого почуття провини від свого прагнення досягти успіху та комфортно вживаються з думкою про те, що вони – видатні люди і мають право на багатство.

 Якщо підсумовувати ці особливості, ми отримаємо портрет людини, у якої відсутній страх перед грошима та їхніми можливостями, у якої присутня впевненість у собі та в тому, що вона – достойний володар усіх тих можливостей і благ, які гроші несуть із собою.
Рецепти успіху від Брайана Трейсі

Ви – те, про що думаєте більшу частину часу. Успішні, щасливі та високооплачувані люди більшу частину часу думають про те, чого вони прагнуть і як це отримати.
Успішні люди думають про майбутнє. Вони мисленно малюють своє ідеальне майбутнє. Вони наполегливо трудяться, щоб їхня мрія стала реальністю.

Високопродуктивні люди орієнтовані на цілі. Вони визначають, чого хочуть, письмово оформляють свої бажання, встановлюють строки, складають план і працюють над ним щоденно.

Найбільш високооплачувані професіонали орієнтовані на вдосконалення. Вони чудово роблять свою справу, але ніколи не зупиняються на досягнутому. Вони присвячують себе роботі в якійсь сфері, здатній допомогти їм внести найбільший вклад у діяльність структури, в якій працюють.
Успішні спеціалісти націлені на результати. Вони зосереджуються на най значиміших результатах, які очікуються від їхньої діяльності, і постійно підвищують власну корисність, виконуючи все більшу кількість більш важливих завдань.

Оптимістичні люди орієнтуються на пошук рішення, а не зациклюються на проблемах. Вони позитивно налаштовані, креативні і знаходяться в авангарді, завдяки тому, що завжди шукають шляхи розв’язання проблем, а не винуватих. І чим значиміші ті проблеми, які вони розв’язують зараз, тим більш значимі проблеми їм доведеться вирішити в майбутньому.

Високоефективні люди завжди орієнтуються на особистісний ріст. Це основа для досягнення поставлених цілей, оскільки найціннішим Вашим джерелом і активом є Ви самі. Чим більше Ви в себе вкладаєте, тим кращим є результат – і в грошах, і в мірі задоволення. Не стійте на місці, рухайтесь вперед, день за днем, ніби берете участь у відповідальних змаганнях, і над Вами висить загроза програшу, що, до речі, відповідає дійсності.

Нарешті, орієнтуйтесь на дії. Причому не тільки в роботі, але і в особистому житті. Перестаньте відкладати всі справи на потім і, не гаючи ні секунди, приступайте до виконання ключових завдань.
Взявши під контроль свій розум і сконцентрувавши думки виключно на тому, що Ви хочете отримати і як цього досягти, Ви почнете рухатися вперед швидше та впевненіше.
Психологічні, релігійні та економічні аспекти бідності

Все можна приховати – дуже важко приховати бідність.

Дангулов С.


Головна відмінність багатих від бідних – 

бідні не здатні мислити стратегічно і працювати на перспективу.

Роберт Кійосакі

Найкраще, що можна зробити для бідних, так це не бути одним із них.


Бідність – це не відсутність грошей чи речей, 
це установка свідомості.

  Ренді Гейдж

У багатьох сім’ях бідність є свого роду традицією, спадковою рисою, подібною до кольору волосся чи очей, яка передається від покоління до покоління. Людям, у чиїх сім’ях панували злидні, важко уявити, що одного разу вони стануть багатими. Їхній погляд на самих себе і на світ часто оповитий серпанком безнадії і песимізму.

Марк Фішер

Бідність – це хвороба, яка не лікується грошима.

Філ Лаут

Бідність – це наслідок фінансової безграмотності.
Роберт Кійосакі

Розруха не на вулиці, а в головах у людей.

Михайло Булгаков

Бідність не робить яку-небудь людину автоматично більш духовною. Якби це було так, ми б не спостерігали такого рівня злочинності і наркоманії у бідних кварталах.
 Роберт Грісволд

Нехай поети вихваляють «рай з милим в шалаші», 
але всім відомо, 
що любов вибирається через чорний хід, 
коли в двері стукає бідність.

Можливо, бідність – не компромат, 
але вже точно і не рекомендація.

Н. Хілл

Сім’я вважається бідною, якщо:

1. Рівень доходів на 1 члена сімї нижче прожиткового мінімуму.

2. Витрати на харчування становлять 30 і більше відсотків загальних витрат.


· 
· 


Суттєвим фактором бідності є корупція. Залежно від виду діяльності частка  витрат на корупцію може коливатись від 5-10 до 35-50% від усіх витрат підприємців. Так, київські будівельники зізнаються, що їхні корупційні платежі київським чиновникам за надані земельні ділянки, за проходження різних дозвільних інстанцій без бюрократичних перепон сягають 35-40% від усіх їхніх  витрат.

Корупційні платежі – це не просто вагома частка витрат підприємців, це те, що істотно обмежує можливості підвищення частки зарплати в собівартості продукції. Корупція призводить до суттєвого перерозподілу створеного валового продукту на користь обмеженої частини суспільства. Недарма саме в країнах з високим рівнем корупції низький рівень зарплат і наявна прірва між бідністю абсолютної більшості населення та багатством невеличкої купки осіб. У країнах, де корупція скоріше виняток, ніж правило, рівень доходів населення найвищий.
 
Однією із причин бідності, зокрема, є негативне підсвідоме ставлення до багатих і багатства. Як відображаються багаті люди суспільною думкою, ілюструють приказки, зібрані Юрієм Чорі.

Як бачите, ми живемо в середовищі, яке не тільки не сприяє, а й засуджує процвітання. Хто може нас навчити, як стати заможними? Батьки? Школа? Університети? Знайомі, друзі? 
Жорстко висловлюється з приводу бідності М. Норбеков: «Армія лінивих завжди була, є і буде – це означає, хронічно хворі, бідні і не реалізовані в житті люди були, є і будуть».

Лінь, хвороби і бідність тісно пов’язуються не тільки М. Норбековим. Так, Бодо Шефер дає визначення бідності через хворобу:

«Бідність – це хвороба, яка переходить у хронічну форму і важко піддається лікуванню, якщо ти один раз із нею змирився… Бідність схожа на параліч, який підкрадається. Поступово вона знищує потребу у свободі, краде бажання радіти життю, подавляє особисту ініціативу».

Бодо Шефер також акцентує, що бідність виникає, якщо ухилятися від відповідальності, що також є свідченням незрілості особистості. Адже найлегше звинувачувати батьків, освіту або її відсутність і т.п., ніж узяти на себе повну відповідальність за все сфери свого життя і визнати, що наше сьогоднішнє становище визначається думками, словами і вчинками або бездіяльністю в минулому.

Видатний економіст А. Маршалл писав: «…дослідження причин бідності є одночасно дослідженням причин деградації значної частини людства», а, на думку Я. Шайна, «найчастіше матеріальна бідність є результатом духовної і психічної нікчемності».
Богослови стверджують, що несправедливість і безпорядок приводять до злиднів. 

Якщо згадати Бога і релігію, то у «Торі» багатство, процвітання, багатодітність і спокій завжди представляються як дар Божий людям благочестивим.
   
В книзі приповістей Соломонових недвозначно і неодноразово вказується, що до злиднів веде лінь:

10:4 – «Ледача рука до убозтва веде, рука ж роботяща збагачує»;

19:15 – «Лінощі сон накидають, і лінива душа – голодує»;

20:13 – «Не кохайтеся в спанні, щоб не збідніти…»;

23:20 – «…Сонливий одягне лахміття».

Однією із причин і умов існування бідності є надмірне споживання – «… п’яниця й жерун збідніють». 
 Як говорить Р. Кійосакі, бідні споживають, а багаті інвестують. «Якщо Ви не даєте капіталу та інвестиціям працювати на Вас, тоді весь капіталізм проходить повз Вас. В економічному відношенні Ви живете в кам’яному віці».

Причиною бідності може бути і фінансова неграмотність. Жити в умовах капіталізму і бути економічно та фінансово неграмотним – та ж лінь, тільки інтелектуальна. 




























Ознаки запрограмованості на бідність

1. Почуття жалю по відношенню до себе. Налаштовані на бідність люди жаліють себе і вважають, що бути багатими їм не передбачено долею. Хтось жаліє себе за те, що народився жінкою (тому що у чоловіків більше можливостей), хтось жаліє себе за повну фігуру (тому що стрункі люди отримують кращі робочі місця), хтось оплакує свій зріст, національність, колір шкіри, релігію предків, деякі люди жаліють себе за те, що до сих пір не вийшли заміж (одружились), інші плачуть через кільце на безіменному пальці або через штамп про розлучення, молоді бачать джерело проблем у недосвідченості, старі – у своєму віці.
Як Ви гадаєте, якщо людина жаліє себе через якийсь неважливий факт і цілими днями фокусується на ньому, як будуть діяти оточуючі? Жаліти себе – це прекрасний спосіб набути багатотонний якір, який зупинить Вас на шляху особистого розвитку та забезпечить вічну бідність. Жаліти себе – це найкращий метод пошуку низькооплачуваної роботи та набуття жалюгідного існування.
2. Жадібність. Постійний пошук цінника з надписом «Скидка» та магазину з транспарантом «Розпродаж», небажання платити за хорошу освіту своїх дітей (Вам же ніхто не допомагав), прагнення заставити співробітників власної фірми працювати якомога більше за якомога менші гроші – ось вірні ознаки того, що друга звичка бідних людей у Вас уже є. Прагнення до тотальної економії – не ознака мудрості, а індикатор того, що Ви відчуваєте дисбаланс доходів і витрат та підходите до вирішення проблеми неправильно. Запрограмована на багатство людина готова платити за речі їхню реальну ціну і щедро винагороджувати працю своїх помічників – і того ж очікує від інших.

3. Заняття справами, які Ви ненавидите. Ключ до спасіння від третьої звички бідної людини – робити те, що викликає найбільше задоволення. Тільки так Ви досягнете видатних результатів. Один із шляхів підвищення Ваших доходів – спробувати заробити гроші у сфері Вашого хобі.

4. Вимірювання успіху грошима. Бідна людина переконана, що тільки володіння певною сумою здатне принести їй радість. Лише певна сума на рахунку в банку може подарувати їй можливість відчути щастя завдяки дизайнерському одягу, гарному будинку, подорожам, незалежності від чоловіка (дружини) або батьків чи звільнення з роботи. Але практика показує, що щастя так і не приходить. Успішна людина вимірює щастя в одиницях, більш значимих, ніж грошові. В чому саме – кожен вирішує для себе.

5. Витрачання більшої кількості грошей, ніж можна собі дозволити. Кредитні картки та усміхнені співробітники банків з радістю допоможуть Вам опинитися у борговій ямі. Адже людина, яка не бажає стати успішною, не хоче зрозуміти різницю між корисним кредитом, взятим на розвиток власного бізнесу
, і згубною позикою на придбання розкішного автомобіля або величезного будинку.
6. Вибір моментальної вигоди. Бажання отримати одразу і по максимуму – одвічна характеристика бідних людей. Вони не здатні зрозуміти те, що, влаштовуючись на посаду із середньою зарплатою в солідну компанію, можна через кілька років мати набагато більше, ніж якщо звертати увагу тільки на те, скільки Ви отримаєте через місяць.

Готові до невдач студенти можуть казати, що університет тільки відбирає у них час, який можна було б витратити на заробляння грошей.

 7. Скигління. Життя важке? Навколо дискримінація, корупція, хамство, кримінал. Вам, нормальній людині, немає дороги до успіху? З усім цим погодиться кожен потенційний невдаха. 

Вакцина від цієї звички – креативність. Знаходьте унікальні можливості боротися з вадами зовнішнього середовища, виходьте переможцем із початково невигідної для Вас ситуації.
8. Порівняння себе з іншими. Петро думає, що він кращий за своїх однокласників, тому що єдиний закінчив восьмий клас на «відмінно». Рома зневажає свого брата, тому що у того ще немає «Лексуса». А Маша охоче б задушила свою подругу, тому що у тієї більше залицяльників.
У всіх цих людей – прагнення порівняти себе з іншими. Подумайте, чи потрібна ця звичка Вам, чи краще не допускати того, що зовнішній світ захоплює контроль над внутрішнім? 

9. Вимірювання багатства грошима. Істинно багаті люди не тільки розірвали зв'язок між щастям та грошовими знаками (позбавившись від четвертої звички бідняків), але і перекреслили знак рівності між розміром активів і поняттям багатства. Справжнє багатство – це вміння приваблювати гроші, створювати їх «на порожньому місці», організовувати нові види бізнесу – і тоді Вам не страшні пограбування, крадіжки кредиток тощо. По-справжньому успішна людина не залежить від розміру мішка із золотом.

10. Ізолювання себе від власної сім’ї. Справжні невдахи виходять із тих, хто віддаляється від власної сім’ї, пояснюючи це небажанням її членів підтримати їх у скрутну хвилину, позичити гроші, зрозуміти, розділити переконання і т.п. Вони не розуміють, що сім’я – потужне джерело внутрішньої підтримки, до якого можна звернутися, коли в усіх інших сферах життя більше нічого не залишилось. Тільки любов близьких може допомогти піднятися з колін, коли не залишається жодної надії – і тоді досягається справжня велич.  

ІІ. [Бути] – РОБИТИ – [Мати]
Між задом і диваном долар ніколи не пролетить.
Б. Гейтс

Людина, яка опинилася на вершині гори, 
не впала туди з неба.
Вінс Ломбарді



Успіх – це сума маленьких зусиль, але які повторюються день за днем.

Роберт Кольєр






Найбільш незадіяний потенціал
2% людей думають. 3% думають, що думають. 
95% краще помруть, ніж будуть думати.

Із прочитаного
Задача 1. Бейсбольні біта та м’яч разом коштують 1 долар 10 центів. Біта на 1 долар дорожче за м’яч. Скільки коштує м’яч?

Задача 2. 5 станків за 5 хвилин виготовляють 5 одиниць продукції. За який час 100 станків виготовлять 100 одиниць продукції?
Скільки місяців у році мають 28 днів?

Найдорожчий ресурс

Час – найбільш обмежений капітал,
 і якщо не можеш ним розпоряджатися, 
не зможеш розпорядитися нічим іншим.

П. Друкер
Звички, традиції

Звичка формує характер. 
Характер визначає долю.

Із прописних істин

Позитивні трудові звички нададуть Вам перевагу перед іншими. Вони допоможуть виділитися, і привернуть до Вас увагу потрібних людей. Всі дослідження доказують, що позитивні трудові звички відкриють перед Вами більше дверей, ніж будь-які інші якості, які Ви можете розвинути в собі. В кінці кінців, Ваша заробітна плата буде знаходитися в прямій пропорційності до результатів Вашої роботи. Якщо Ви завоюєте репутацію людини, яка справляється з роботою швидко і в установлені строки, людини, яка добивається необхідних результатів, уже одне це може значно прискорити Ваше кар’єрне зростання.

Звичка зловживати алкоголем. Свята і вечірки вносять різноманітність у життя, але вони не сприяють успішній роботі на наступний день.
 Вважається, що алкоголь – необхідна складова вечірок або святкувань. Рекламісти використовують цю тему, зображаючи веселунів, чудових людей з випивкою в руках.

В Україні 40% смертей чоловіків та 22% смертей жінок пов’язані зі зловживанням алкоголем. Такі дані останнього дослідження, яке провели експерти Світового банку, Міжнародного медичного корпусу та Швейцарського бюро співробітництва.

Звичка витрачати багато часу на засоби масової інформації.

«Можливо, Ви знаєте людей, які з наполегливістю наркомана поглинають свіжі газети, не відриваючись, слідкують за випусками новин та інших форм «медійної самостимуляції». Так діє психічний наркотик: він приваблює до себе нашу увагу і нічого не дає взамін.

Виключіть телевізор.»
 
У 1997 р. японський мультфільм «Кишеньковий монстр» чергуванням білого, синього та червоного кольору викликав епілепсію у 600 дітей.

Викладатися на всі 100%
Обмін цінностями. 
Процвітатиме людина або структура, яка взамін грошей дає більше цінностей, ніж конкуренти.

Успішні люди знаходять можливості, так чи інакше, підвищити цінність людини або бізнесу, продукту чи послуги.
Наприклад, швидка доставка продукту підвищує його споживчу цінність і знижує чутливість до ціни.

Підвищити цінність можна, купуючи товар в одному місці по одній ціні та продаючи його по вищій ціні в іншому місці. На цьому принципі засновані імпорт та дистрибуція.

Цінність можна підвищувати і в сервісі. Ви пропонуєте послугу, яка покращує життя або роботу іншої людини, або дозволяє досягати поставлених цілей швидше, легше, дешевше і більш зручним способом. Стоматолог, який позбавляє людей від болю, підвищує цінність. Бухгалтер, який заощаджує гроші клієнта на податках, підвищує цінність. Торговий агент, який пропонує клієнту новий товар або послугу, підвищує цінність.

Робити (давати) більше, ніж оплачено (зобов’язаний)

Якщо це не входить у твої обов’язки, 
то, може, це твій шанс?

Н. Хілл

Завжди прагніть перевершити очікування своїх клієнтів і начальника. Візьміть за правило робити більше того, що входить у Ваші посадові обов’язки, і робити це на високому рівні. Якщо Ви будете слідувати даному правилу, Ви, врешті-решт, будете заробляти набагато більше того, що заробляєте сьогодні.
 
Самовдосконалюватися. 
Вирішіть раз і назавжди стати найкращим у тому, чим Ви займаєтеся. І платіть за це будь-яку ціну. Ідіть на будь-які жертви. Не бійтесь ніяких відстаней, щоб досягти досконалості у своїй професії. Навіть якщо на відточення майстерності у Вас піде кілька років, пам’ятайте, що цей час все одно пройде.
Вчіться постійно. Присвятіть себе неперервному особистісному та професійному зростанню. Ніколи не дозволяйте собі задовольнятися досягнутим рівнем майстерності та стояти на місці. Вдосконалюйтесь і застосовуйте набуті знання швидше і в більшому об’ємі, ніж Ваші суперники.










Золо
ті правила іудейських мудреців

Правило 1. Не втрачай часу даремно. 
Навіть маючи мало вільного часу, деякі люди шукають, як би вбити його: включають телевізор або просто сидять, нічого не роблячи. Але не ми вбиваємо час, він вбиває нас. За ці 5 хвилин можна взяти книгу і прочитати кілька сторінок, або згадати деякі думки.
Керівник Йешива-університету одного разу ввів спеціальні 5-хвилинні заняття. Навіть ті, хто жив дуже далеко, повинні були відвідувати їх. Як пояснив раввин: «Я хочу, щоб ви зрозуміли – навіть за 5 хвилин можна щось зробити».

Відносно бізнесу можна сказати, що людина не витрачає час, а інвестує його. Тому час, як і гроші, можна використати як той важливий ресурс, який, будучи витраченим на правильні дії, буде постійно, крок за кроком, наближати Вас до важливих життєвих цілей. В той же час неправильне поводження зі своїм часом буде, навпаки, віддаляти Вас від здійснення Ваших життєвих цілей. Якщо гроші можна нагромаджувати у вигляді заощаджень, то нагромаджувати час для використання у майбутньому, на жаль, неможливо. Час іде безповоротно, і єдине, що в наших силах, - не втрачати його марно.


Правило 2. Тримайся подалі від поганого сусіда. 
Вплив оточення дуже сильний. Зло впливає сильніше, ніж добро. Наприклад, «поганій дитині» легше привчити «хорошу» до наркотиків, ніж «хорошій дитині» перевиховати «погану». Те ж саме з дорослими. 

Тримайтеся подалі від поганого сусідства. І, що ще більш важливо, слідкуйте, щоб діти робили так само.


Правило 3. Не говори нічого, якщо тобі нічого сказати. 
Одного разу молодий член парламенту попросив поради у Бенджаміна Дізраелі, британського прем’єр-міністра ХІХ століття, коли слід висловлюватися про спірні питання. 
· Чи можеш ти сказати що-небудь нове, до тебе несказане? 
· Ні. Я просто хочу, щоб виборці знали про мою участь у дебатах. 

· Тоді мовчи, і нехай краще люди говорять: «Цікаво, що він думає», ніж питають один одного: «І для чого він виступав?» - відповів прем’єр-міністр.
За спостереженнями Дізраелі, деякі люди висловлюються тільки для того, щоб їх присутність була помічена.



Правило 4. Не заставляйте людей казати Вам неправду. 
Людина не повинна задавати питання, відповіді на які вона не має права отримати. Із ввічливості або через страх більшість людей не скажуть тому, хто занадто допитливий, що це не його справа. Тому якщо Ви наполягаєте, щоб людина поділилася з Вами конфіденційною інформацією, Ви заставляєте її або порушити обіцянку не розголошувати ці дані, або сказати Вам неправду. Не створюйте подібних ситуацій.
Проявляючи повагу до іншої людини, Ви створюєте надійну основу для подальших стосунків або ділової взаємодії. Не провокуючи людей на неправду, Ви допомагаєте їм зберігати достоїнство та самоповагу, тим самим роблячи для них приємним спілкування з Вами.


Правило 5. Що якби сьогодні Ви могли прочитати свій некролог? 
Якщо людина задумається над тим, що може бути написане в її некролозі (неважливо, чи залишиться пам'ять про неї в серцях кількох людей, які знали її, чи цей некролог буде надрукований в усіх газетах), вона, можливо, захоче переглянути свою поведінку, прожити життя по-іншому.

Якщо, Боже упаси, Ви помрете сьогодні, що буде сказано у некролозі? Те, що Ви хотіли б почути? Якщо ні, що Ви можете зробити, щоб змінити це?





Правило 6. Не слід говорити все, що думаєш.

Правило 7. Навчіться говорити «мені потрібно». 
Той, хто потребує, повинен просити про допомогу, а той, хто має кошти, зобов’язаний допомогти.
Через гордість людина може відмовитися від допомоги, яка їй необхідна.

Кожна людина не тільки має право на допомогу, але зобов’язана просити про неї, коли це дійсно необхідно.

Іноді найскладнішу ситуацію можна вирішити за допомогою одного телефонного дзвінка. Але саме цей дзвінок нам буває зробити найскладніше. Звичайно, ситуації бувають різні, і не до кожної людини є смисл звертатися з проханням про допомогу. Але ми повинні пам’ятати, що ми не тільки маємо право на допомогу, але і обов’язок просити про неї, коли в цьому дійсно є необхідність.




Правило 8. Плануйте своє життя. 
Якщо Ви не будете планувати своє майбутнє, за Вас це зроблять інші. І дуже велика імовірність того, що це майбутнє буде зовсім не таким, як Вам би хотілося. «Життя – театр…», - говорив Шекспір. Але актори перед тим, як вийти на сцену, репетирують свої ролі. А ми нерідко виходимо на сцену життя, не відрепетирувавши наперед свій виступ.
Сплануйте свої дії у себе в голові, а потім робіть своє життя таким, яким воно повинно бути у відповідності з Вашим планом.


Правило 9. Стимулюйте себе за хорошу роботу. 
Людина добре робить тільки те, що стимулюється. Але ми так влаштовані, що робимо багато різних справ, частина яких абсолютно марні. Якщо стимулювати себе за незначні справи, ми будемо привчати себе робити те, що, в принципі, можна не робити взагалі. Тому нам потрібно навчитися стимулювати себе тільки за виконання дійсно важливих справ. Якщо ми навчимося стимулювати себе тільки за дійсно важливі справи, ігноруючи при цьому незначні, то з кожним днем у нашому житті буде все більше важливих справ (і результатів відповідно), і все менше незначних або марних.

Правило 10. Ставте конкретні цілі. 
Якщо Ви їдете з роботи додому, то, потрапивши у «корок», стоїте у загальному потоці і чекаєте, коли «корок» зникне. Але якщо Ви запізнюєтеся на важливу зустріч, то, потрапивши у «корок», Ви будете шукати будь-яку можливість, щоб вчасно дістатися до місця зустрічі. Те саме і з Вашим життям – маючи конкретну ціль, Ви не будете марно витрачати час, а будете стрімко рухатися до досягнення своєї цілі, не відволікаючись на різноманітні сторонні інтереси або перепони.

Правило 11. Оцінюйте свої вчинки. 
Якщо щось із зробленого Вами викликає у Вас незадоволення, то в жодному разі не потрібно докоряти собі, а просто намагайтесь зрозуміти, як цю дію можна було б зробити по-іншому, щоб отримати кращий результат.

Правило 12. Рівновага життя. 
У Вашому житті є різні сфери, які для Вас є актуальними. Це сім’я і робота, здоров’я і гроші, друзі і розваги. Дуже важливо, щоб всі сфери Вашого життя знаходились у гармонії одна з одною. Якщо немає гармонійної рівноваги між сферами Вашого життя, то в будь-який момент часу Ви буде вразливі. Чим сильніше Ви будете ставати у якійсь одній сфері Вашого життя на шкоду іншим, тим більше Ви будете вразливі. Адже ланцюг міцний рівно настільки, наскільки міцна його найслабша ланка.
Успішні люди, як правило, ті, хто досяг рівноваги між усіма сферами свого життя.
Основні причини невдач




1. Звичка плисти за течією життя, не маючи високої цілі. Це одна із найголовніших причин невдач, за якою тягнуться багато інших причин.
2. Фізична неповноцінність внаслідок несприятливої спадковості. Це єдиний фактор невдач, який неможливо усунути повністю, хоча можна дещо ослабити по принципу мозкового альянсу.

3. Звичка сунути носа в чужі справи із простої цікавості, марно витрачаючи час і енергію.

4. Недостатній рівень підготовки до виконуваної роботи, особливо недостатній рівень освіти.

5. Недостатня самодисципліна, яка проявляється перш за все у зловживанні їжею, алкогольними напоями і сексом, вживанні наркотиків.

6. Байдужість до нових сприятливих можливостей.

7. Недостатня амбіційність.

8. Розладнане внаслідок неправильного харчування, малорухливого способу життя та непра
вильних психологічних установок здоров’я.
9. Несприятливий вплив оточуючих у ранньому дитинстві.

10. Недостатня наполегливість, яка проявляється у нездатності доводити до кінця почату справу (викликана переважно відсутністю цілеспрямованості та самодисципліни).

11. Звичка підтримувати негативну психологічну установку щодо життя в цілому.

12. Невміння контролювати свої емоції.

13. Бажання отримувати щось із нічого, яке звичайно проявляється у схильності до азартних ігор та нечистоплотній поведінці.

14. Нерішучість та невпевненість у собі.

15. Наявність 1 або кількох із основних страхів:

1. Страх бідності.

2. Страх критики.

3. Страх захворіти.

4. Страх втратити любов.

5. Страх старості.

6. Страх втратити свободу.

7. Страх смерті.

16. Неправильний вибір супутника життя. Стосунки між подружжям дуже сильно впливають на соціальне життя людини та її кар’єру. Якщо між подружжям немає любові та взаєморозуміння, то їх очікує неминучий провал у кар’єрному плані. Крім того, нещасливий шлюб є причиною відсутності амбіцій.

17. Надмірна обережність в бізнесі та професійній діяльності.

18. Надмірне сподівання на везіння.

19. Неправильний вибір партнерів по бізнесу та колег по роботі. Правильний підбір потрібних людей напряму залежить від Ваших особистих якостей. Успішні, захоплені, приємні люди притягують до себе таких же талановитих та успішних людей. Помічено, що підлеглі неминуче копіюють манери поведінки і стиль роботи своїх керівників. Оцініть особисті якості працедавця і вирішіть, чи варто наслідувати цю людину.

20. Неправильний вибір професії.

21. Невміння концентрувати зусилля, що веде до витрат часу і сил.

22. Звичка нерозбірливо витрачати гроші, відсутність обліку доходів і витрат. Знаючи, що у Вас є гроші, Ви не будете погоджуватися на першу ж пропозицію роботи. У Вас з’явиться свобода вибору – тому що навіть будучи якийсь час без роботи, Ви не залишитеся без засобів до існування.

23. Невміння вести облік часу.

24. Недостатній ентузіазм. Ентузіазм заразний. Ентузіасти легко збирають навколо себе людей та ведуть їх за собою.
25. Невміння співпрацювати з людьми в дусі гармонії.

26. Прагнення не зароблених або не заслужених власними силами влади і багатства.

27. Відсутність відданості тим, кому необхідно бути відданим.

28. Надмірне самолюбство та марнославство.

29. Надмірний егоїзм.

30. Звичка формувати думки та розробляти плани без опори на відомі факти.

31. Недостатня уява.

32. Невміння створити мозковий альянс з тими, чий досвід, знання і здібності Вам необхідні.

33. Грубе мовлення, яке відображає недисциплінованість розуму та недостатній словниковий запас.

34. Звичка говорити не думаючи. Багатослів'я.

35. Мстивість, жадібність, користолюбство.

36. Звичка тягнути час, відкладати усі справи на потім, яка часто обумовлена просто лінню, але звичайно свідчить про відсутність життєвої цілі.

37. Злослів'я на адресу інших людей (з почуття помсти або безпричинне).

38. Нерозуміння природи сили мислення та незнання принципів роботи розуму.

39. Безініціативність, пов’язана переважно з відсутністю життєвої цілі.

40. Недостатня віра у свої сили, що також пов'язане з відсутністю пристрасного бажання досягти Конкретної Високої Цілі.

41. Відсутність якостей привабливої особистості.

42. Відсутність віри в себе, в майбутнє, в людей.

43. Невміння розвинути силу волі через свідоме формування керованих звичок.

ІІІ. [Бути] -[Робити]– МАТИ

У США мільйонери переважно потрапляють у 4 наступні категорії:
	1. Власники свого бізнесу
	74%

	2. Високі керівні посади
	10%

	3. Лікарі, адвокати 
та інші професіонали
	10%

	4. Торгові агенти 
і торгові консультанти
	  5%

	РАЗОМ:
	99%


Усі інші. До 1% мільйонерів, які залишилися, входять люди, які заробили статки на фондовій біржі, завдяки винаходам або авторським правам на книги і пісні, в шоу-бізнесі, в результаті виграшів у лотерею або іншим способом. На жаль, в силу того, що дана категорія знаходиться під пильною увагою громадськості та преси, багато людей вважають, що це типові способи розбагатіти. Насправді вони зустрічаються дуже рідко.

В Україні 100 найбагатших контролюють близько $33,6 млрд. Пропуск в першу сотню найбагатших становить $60 млн. Перші 20 найбагатших контролюють біля 70% статків першої сотні, або біля  $23,4 млрд. Пропуск в першу 20-ку найбагатших становить $350 млн. На чому заробляє перша двадцятка? Перші 3 місця: гірничо-металургійний комплекс (42,7%), енергетика (20,9%), агробізнес (12,3%). Статки 7 мільярдерів - $16,4 млрд., або 49% статків першої сотні.

88,8% населення в Україні володіють активами до $10.000, у групі від $10.000 до $100.000 знаходиться 10,4% українців, у групі від $100.000 до $1 млн. – 0,8%, у групі більше 1 млн. доларів – 0,1%.

Оцінка багатства. 
Автори американського бестселера «Ваш сусід – мільйонер» Томас Стенлі та Вільям Данко для відповіді на питання «Чи багаті Ви?» розробили оцінку, яка характеризує багатство. Необхідно порівняти 2 числа:

· перше – це майно людини (сума вартості її будинку, автомобіля, банківських вкладів, інвестицій і т.д.) за вирахуванням її боргів, в першу чергу – по кредиту;

· друге – це число, рівне її віку (в роках), помноженому на суму річного доходу та поділеному на 10.

Так, якщо Вам 20 років, і Ваш річний дохід – 200.000 грн., то, згідно з цією оцінкою, Ви вважатиметеся багатою людиною, якщо вартість Вашого майна без боргів – більше 400.000 грн. 




















РОЗДІЛ 6. 
ФІНАНСОВА ГРАМОТНІСТЬ ДІТЕЙ

6.1. Гроші як фактор економічної соціалізації дітей

Чи потрібно говорити з дітьми про гроші? 

Чи варто пояснювати, як формується сімейний бюджет?

Чи повинна дитина знати, скільки заробляють тато і мама, і яку суму вони можуть виділити на солодощі, іграшки і яскравий одяг?

Чи не простіше виростити улюблену дитину у щасливому невіданні, що звідки береться?

З такими питаннями рано чи пізно зустрічаються усі батьки.

Західні психологи активно вивчають економічні уявлення у дітей. Про це свідчить не тільки велика кількість досліджень з даної теми, але й сам факт існування окремої галузі психології – вікова економічна психологія.

Особливу роль як фактор економічної соціалізації особистості гроші відіграють на етапі дитинства.

Як наші діти насправді вчаться управляти грошима? Більшість із них взагалі цим не займаються, поки не подорослішають, а потім вчаться, в основному, методом проб і помилок.

В школі управлінню грошима не вчать, по телевізору цьому також не вчать. Часто те, як батьки управляють грошима, є або не найкращим прикладом, або наші фінансові справи настільки складні, що дітям в цьому не розібратися.

В економічно розвинених країнах 81% населення вважає, що не вміє правильно розпоряджатися своїми грошима, проте майже 100% батьків стверджують, що вони дають дітям гроші розумно.

В одній із шкіл Росії в навчальну програму для 5-6 річних дітей ввели предмет «Основи економіки». В кінці курсу деякі батьки засоромлено зізнавались, що їхні діти тепер знають про економіку набагато більше, ніж вони самі. Довелося їм наздоганяти упущене.

Сімейний бюджет – перший приклад для дитини на шляху до самостійного «економічного» життя. І те, як ми введемо в курс справи малюка, формуватиме його відношення до грошей в цілому.

Ідеальний варіант у сім’ї, коли батько і мати разом розпоряджаються грошима, обговорюють поточні витрати і перспективні покупки, суми, які варто відкласти на майбутнє або витратити зараз. Дітям, які виросли у таких сім’ях, зазвичай живеться легко, і вантаж батьківської неспроможності не лягає на їхні плечі.

У дитячому віці важливі батьківські «грошові» настанови. Звичайно, не потрібно вживати формулювань, які можуть підвищити стурбованість дитини:

- «не виживемо»;

- «завтра можемо проснутися банкротами»;

- «не вистачить до зарплати – помремо з голоду».

Бували випадки, коли діти боялися заснути вночі, тому що думали, що зранку проснуться бідними. Крім того, постійні розмови батьків про нестачу грошей можуть розвинути в дітях жадібність і заздрість, і навіть спровокувати взяти гроші у когось.

6.2. Кишенькові гроші
Сьогодні дітям дають більше грошей на кишенькові витрати, ніж коли-небудь, і тим самим розвивають ставлення до грошей в дуже ранньому віці. Поки Ви це помітите, може бути уже пізно, оскільки діти уже склали неправильне уявлення щодо поводження з грошима. В основному, батьки не вчать дітей поводитися з грошима, поки діти не стануть хоча б підлітками.

Єдиний правильний спосіб навчити дітей управляти грошима – дозволити їм самим робити це. Іншими словами, дитина сама вчиться методом проб і помилок. І якщо в дитинстві їм не надається можливість це зробити, в більш зрілому віці ціна помилок буде вищою.

Як правило, батьки із середнього класу починають видавати гроші дітям меншого віку, ніж батьки із робітничого класу.

У західних дослідженнях також вивчався вплив статі дитини на формування її економічних уявлень. Було виявлено, що:

- дочкам будь-якого віку батьки видають грошей на кишенькові витрати менше, ніж синам;

- хлопчики дещо краще розуміють призначення страйків і те, звідки беруться гроші для видачі зарплати;

- у хлопчиків також сильніше виявляється тенденція вважати, що здібна людина повинна отримати за свою роботу більше грошей;
- в уявленнях про працю і способи отримання грошей у хлопчиків теж було виявлено більшу обізнаність і варіативність, ніж у дівчат;

- діти з високою самооцінкою надають меншого значення фактору престижу грошей, а з низькою – ховаються за гроші, прагнуть з їхньою допомогою закріпити своє становище, хоча б у власних очах.

Для виявлення впливу національно-територіальних особливостей формування у дітей економічних уявлень проводились дослідження, результати яких показали суттєві відмінності в уявленнях дітей, які мешкають в країнах з різним рівнем розвитку економіки. Так, діти, які мешкають в південноазіатському регіоні (Японія, Китай, Гонконг) і південно-африканських країнах, вважають, що потрібно більше платити тим, у кого є багато чисельна сім’я (за рівних можливостей), і схильні дотримуватись традиційних цінностей. Також діти із цих регіонів раніше, ніж європейські, засвоюють поняття вигоди, що пояснюється їхнім більш раннім включенням у сферу бізнесу.
Чому необхідно давати дитині гроші:

- маючи постійно певну суму грошей, дитина може навчитися управляти грошима;

- діти повинні вчитися, поки ціна помилки мінімальна;
- також вони повинні знати ліміт, який їм доступний, щоб подумати, скільки коштує річ, перед тим, як її купити; вміти вибирати щось одне із усього, що хочеться купити;

- діти більше цінують речі, які купили за свої гроші.

Коли починати. Як тільки Ваша дитина проявила інтерес до грошей і зрозуміла, для чого вони призначені, вона готова осягнути основи управління грошима. Для багатьох дітей це може бути 3-4 роки. Свої перші кишенькові гроші вони повинні отримувати мінімум раз на тиждень.

Пам’ятайте, що діти можуть гроші як витрачати, так і зберігати. Обсудіть з дитиною ці напрями, коли визначитеся з сумою. Пам’ятайте: коли Ви даєте гроші дитині, Ви уже не маєте права вказувати їй, що вона повинна купувати, хіба що радити. Тепер дитина повинна робити з ними те, що вважає за потрібне.

Дуже важливо давати гроші не на один день, а, наприклад, на тиждень, і далі цей період бажано збільшувати. Таким чином, Ви навчите дитину планувати свої витрати на майбутнє. Якщо дитина витратить гроші, які Ви дали їй на цілий тиждень, за один день, тоді дуже важливо не давати їй більше ні копійки до наступного тижня. Це навчить її відповідальності за свої фінансові вчинки.

Мета кишенькових грошей – дати можливість Вашій дитині навчитися управляти грошима методом проб і помилок, а також під мудрим керівництвом батьків.

Можете відкрити депозитний рахунок для своїх дітей, коли вони ще маленькі. Це стане ще одним корисним уроком для дитини. Введіть її в курс справи, розкажіть, для чого відкривається рахунок, що це дасть дитині. Візьміть її з собою в банк і оформіть усі папери разом з нею. Таким чином, вона сприйме все набагато серйозніше, ніж якщо б Ви розказували їй про все це. Якщо з банку будуть приходити листи, дозволяйте першій прочитати їх дитині. В майбутньому вона це оцінить.

Якщо Ви займаєтесь інвестиціями, намагайтесь і Вашу дитину ввести в курс справи, звичайно ж, на доступному рівні. Дайте і їй можливість вкласти кудись частину своїх коштів.

Майбутнє Вашої дитини багато в чому залежить від Вас, від того виховання, яке Ви їй дасте. Не намагайтеся вберегти її від усіх проблем, а дозвольте їй справлятися з ними. І завжди пам’ятайте, що краще дати людині вудку і навчити її ловити рибу, ніж давати їй весь час рибу.

6
.3. «Дитячі» питання про гроші

1. Яка у вас зарплата? Починаючи з певного віку, дітей явно хвилює кількість грошей у сім’ї. З міркувань безпеки краще сказати: достойна, висока або середня. Краще не впадати у крайнощі при описанні доходів сім’ї:

– по-перше, надмірна фіксація уваги на бідності шкідлива для дітей, для їхньої самооцінки;

– по-друге, якщо батьки вихваляються високими доходами, вважаючи їх своїм головним досягненням, нерідко дитина в такій сім’ї починає вести себе зверхньо, вихваляючись перед ровесниками товщиною батьківського гаманця.

Бажано включати дитину в обговорення сімейних витрат. Якщо дитина вступає в обговорення грошових питань з батьками, то піднімається у своїх очах на їхній рівень. Думка, що якщо дитина грошей не заробляє, відповідальності за сім’ю не несе, тому мати рівний голос в цих питанням не може, – помилкова. Розумний підхід – по мірі дорослішання дитини вводити її в курс економічного життя сім’ї. Крім того, щоб уявляти собі сімейні доходи, дитина повинна знати і про сімейні витрати, тому обговорюйте при ній, у скільки обходяться комунальні послуги, продукти, одяг, освіта.

2. Чому ви так мало заробляєте, а батьки моїх друзів отримують більше? Незважаючи на прямолінійність і некоректність цього питання, відповісти на нього необхідно обов’язково:

- з одного боку, приведіть дитині в приклад сімї з набагато нижчими доходами (у вашому чи її оточенні знайдуться такі сім’ї);

- з іншого боку, в сім’ї поряд з матеріальними цінностями повинні культивуватися нематеріальні (тепло, любов, турбота, проведений разом час).

 3. Моїм друзям їхні батьки дають по 200 гривень в день, а ви лише 20. Я відчуваю себе поряд з ними жебраком. Ви що, не можете дати мені більше?
Майте на увазі, що, зсилаючись на сім’ю друга чи подруги, Ваша дитина може перебільшувати величину їхніх кишенькових грошей. Це відомий прийом для виклянчування «надбавки».
Скільки давати грошей? Рекомендації прості: дитині повинно вистачати на потреби в школі, однак не повинно бути помітно більше або менше, ніж у інших дітей. Обсудіть і разом розрахуйте цю суму, враховуючи доходи сім’ї та потреби дитини. Сума повинна бути фіксованою. Якщо дитина звинувачує Вас, ні в якому разі не допускайте інтонації вибачення, не допускайте емоційного шантажу.
Чим старша дитина, тим рідше їй необхідно видавати гроші на кишенькові витрати.
Хорошим показником того, наскільки адекватно Ваша дитина відноситься до отримуваних від батьків грошей, є той факт, чи відкладає вона хоч якусь частину грошей на подарунки близьким.

4. Не буду мити посуд просто так – моїм друзям батьки за це платять окремо!

Приступивши до пошуків реальної роботи, дитина на практиці переконується: якщо ти мало що умієш робити, і у тебе немає диплому, то вибір роботи для тебе дуже обмежений. Навіть якщо замість посуду фігурує прибирання в кімнаті або поведінка, більшість батьків вважає, що не варто преміювати дитину за хорошу поведінку і послух: це повинно бути не подвигом, а нормою. Тому правильна відповідь на це провокаційне питання наступна:

«Виконання домашніх обов’язків передбачається само собою, це питання стосунків між людьми. Адже мама з татом нічого не отримують за домашні справи, це наш спільний дім, і ми трудимося на себе і для себе, щоб усім було добре».

Платити за допомогу по господарству не можна в жодному разі. Участь у сімейних турботах не повинна перетворюватися в найману працю, адже тоді порушується важливий принцип: безкорислива любов – основа стосунків у сім’ї. Є приклади, коли плата дітям за допомогу по господарству призводила до печальних результатів – до вимагання грошей за будь-який рух. При цьому у дітей формується споживацьке ставлення до батьків.

В той же час стимулювання за хороше навчання допустиме, адже це стимулювання за реальну, конкретну працю, за успішно виконану роботу. До того ж навчання зараз – зовсім не проста справа. Але стимулювати дітей краще подарунками і розвагами, а не грошима. Інакше у дитини може скластися враження, що вона вчиться не для себе, а для інших.
5. Чи можу я у школі розв’язати однокласнику задачу за гроші? Якщо я це вмію, а він ні, це мій спосіб заробити гроші! Ви ж також продаєте своє вміння на роботі.

Це питання дуже делікатне. Якщо відповісти на нього позитивно, то це може призвести до переконання, що при необхідності можна купити, наприклад, переклад з англійської у іншого товариша, оскільки у самого не виходить. Тому поясніть дитині, що навчання в школі не передбачає товарно-грошового обміну. Це нагромадження власного інтелектуального капіталу, на основі якого буде побудоване успішне майбутнє. Так що набагато ефективніше попрацювати над тим самим перекладом самому, ніж, заплативши трохи зараз, втратити багато в майбутньому.

6. Хочу сам заробити гроші, але зарплата кур’єра або офіціанта надто маленька.

Саме формулювання може служити приводом для розмови про цінність знань взагалі і хорошої освіти зокрема.

Щоб Ваша дитина не розчарувалася в результатах оплати своєї праці, а навпаки, відчула залежність потрачених зусиль та отриманих за це грошей, порадьте знайти роботу, де оплата залежить від обсягу виконаної роботи.

7. Якщо я заробив гроші, чи можу я потратити їх, як хочу? Адже вони – мої.

Якщо Ваша дитина заробила влітку гроші і нічого не купила своїм батькам, а витратила все тільки на себе, це вже сигнал тривоги. Намагайтесь пояснити їй за допомогою простих прикладів, в чому вона не права. Тато працює? Так. Він заробляє гроші? Так. Він приносить їх додому і витрачає на всіх членів сім’ї? Так. Те ж робить і мама. І дитина бачить, як відрізняється її поведінка від вчинків тата або мами.

Якщо Ваша дитина заробила порівняно значну суму, потрібно разом подумати, на що її потратити. Тільки не намагайтеся при цьому забрати всі гроші, не намагайтеся вилучити їх у сімейний бюджет. Дайте дитині відчути радість від чесно зароблених грошей.

6.4. Три способи навчити дитину раціонально поводитися з грошима

1. Як навчити дитину цінувати кишенькові гроші? Один тиждень щодня видавайте по 20 грн., а наступного разу за всі навчальні 5 днів видайте їй зразу авансом 100 грн. Ви побачите, що від 100-гривневої купюри в кінці підзвітного періоду гроші ще залишаться. Помічено, що дорослі ведуть себе так само, коли постає вибір між розміном 100- або, скажімо, 20-гривневої купюри.
2. Як відучити від непотрібних покупок? В магазині чи супермаркеті, коли діти починають тикати у різні сторони пальчиками, примовляючи «хочу це, хочу те!», складіть список дитячих побажань. Через кілька днів або тижнів поверніться до списку. Обов’язково виявиться, що деякі із бажаних іграшок і речей забуті.

3. Як навчити заощаджувати? При відправці дитини у школу вручіть їй 50-гривневу купюру і скажіть, що хотіли б отримати здачу. Дитина накупить усіляких дрібничок і поверне копійки. Повторіть спробу, відмітивши, однак, що всі гроші можна залишити собі. Як правило, грошей залишається більше. 
6.5. Фінансова грамотність учнів 10 класу

Проведене авторське дослідження вказало на низький рівень фінансової грамотності учнів 10 класів та, відповідно, необхідність її підвищення. Так,

· 6,19% десятикласників не знають, що таке депозит;

· 95% переоцінюють суму, необхідну для відкриття депозиту;

· 57% не змогли відповісти на питання «Які види доходів людини Ви знаєте?»

· 49% не знає основних причин відмінності у доходах;

· тільки 13,4% опитаних розпорядилися б незапланованими доходами правильно.

Опитування показало, що образ багатої людини очима десятикласників виглядає з точки зору загальнолюдських цінностей негативно. В той же час шлях до добробуту лежить не тільки через фінансову грамотність і раціональну фінансову поведінку, але й формування психологічних установок, які не стануть перешкодою на шляху до фінансової незалежності.
Дослідження вказало на стійкий інтерес школярів до персональних фінансів. Більшість учнів (64%) виявляють бажання відвідувати гурток (факультатив) з управління сімейними фінансами, і ця інформація мала б враховуватися при розробці шкільних навчальних програм.
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Подсчитав семейный бюджет, и приняв решение экономить, жена говорит мужу: «Дорогой, денег на жизнь не хватает, так что тебе придется перестать выпивать по рюмочке перед обедом и ужином, а я, со своей стороны, постараюсь отучить тебя от курения».

















































































































































































































































































































































































































































































































Кушнір Юрій Борисович
У 1999 р. закінчив економічний факультет Ужгородського національного університету, отримав диплом спеціаліста за спеціальністю «Фінанси і кредит». 

У 1999-2000 роках працював у Закарпатському обласному управлінні Державного казначейства України.

З 2000 р. викладач, нині доцент кафедри економічної теорії. Навчався в аспірантурі УжНУ за спеціальністю «Демографія, економіка праці, соціальна економіка і політика». У 2006 р. захистив кандидатську дисертацію.

Опублікував низку наукових праць, автор посібників «Економічна теорія» (2014) та «Персональні фінанси» (2011, 2013, 2015), «Персональні/сімейні фінанси» (2018, 2019 [5 і 6 видання]).
Співавтор монографії «Регіон: соціально-економічні трансформації», посібників «Підприємництво та управління малим бізнесом», «Економічна теорія» (2008, 2015, 2018), навчально-методичних посібників з економічної теорії.
Посібник Ю.Б. Кушніра «Персональні фінанси» удостоєний Спеціальної відзнаки Малого журі науковців (економічні науки, менеджмент) Львівського Форуму видавців 2011 року.
� Колісник М. Країна персональних фінансів // http: // innovations.com.ua/uk/articles/4/19/677.


� Макаров С.В. Личный бюджет. Деньги под контролем. – СПб.: Питер, 2008. – С.58.


� Співвідношення пасивних доходів і витрат за місяць; див. п. 2.32.


� http://pfu.gov.ua.


� http://pfu.gov.ua.


�***Жарт на тему***. Не так болісно за безцільно прожиті роки,


як за відсутність засобів на ті, що залишилися. 


� Шефер Б. Путь к финансовой независимости. – Санкт-Петербург: Мудрость, 2002.


� Лановий Володимир. «Гривня поставила антирекорд» // Експрес. – 6 жовтня 2014 року. – С.6.


� ***Жарт на тему***. Один мальчик женился на старушке. А когда он умер, еей досталось все его состояние. А. Кнышев


� ***Жарт на тему***. После свадьбы жених признается невесте:


- Прости дорогая, но я плачу алименты двум детям.


- Ничего страшного, дорого, это не подорвет наш бюджет. Я как раз на двоих детей получаю алименты.


� Роббинс Э. Деньги. Мастер игры / Энтони Роббинс; пер. с англ. С. Э. Борич. – Минск: Попурри, 2015. – С. 47.


� Компан&оН. – 3-9 июня 2011. – С.6.


� Роббинс Э. Деньги. Мастер игры / Энтони Роббинс; пер. с англ. С. Э. Борич. – Минск: Попурри, 2015. – С. 47.


� ***Жарт на тему***. 


Один мальчик женился на старушке. А когда он умер, ей досталось все его состояние. А. Кнышев


� ***Жарт на тему***


После свадьбы жених признается невесте:


- Прости дорогая, но я плачу алименты двум детям.


- Ничего страшного, дорого, это не подорвет наш бюджет. Я как раз на двоих детей получаю алименты.





� ***Жарт на тему***


- Мила, чим це від тебе так чудово пахне?


- Духами, які ти мені вчора подарував!


- Я тобі не дарував духи!


- Дарував, дарував! Подивися в гаманці!


� Роббинс Э. Деньги. Мастер игры / Энтони Роббинс; пер. с англ. С. Э. Борич. – Минск: Попурри, 2015. – С. 47.


� Компан&оН. – 3-9 июня 2011. – С.6.


� Роббинс Э. Деньги. Мастер игры / Энтони Роббинс; пер. с англ. С. Э. Борич. – Минск: Попурри, 2015. – С. 47.


� ***Жарт на тему***. 


Люба працювала работала в паспортному століе, поэтому брала кредити не вагаючисьы не раздумывая.





� 90% населення країни навіть не відносяться до середнього класу. Критерії віднесення до середнього класу: вища освіта, власне житло, власний автомобіль, стабільне джерело доходів.


� Правило горцев: продай поле и дом, потеряй все имущество, но не продавай и не теряй в себе человека. Расул Гамзатов. Мой Дагестан.
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� Правило горцев: продай поле и дом, потеряй все имущество, но не продавай и не теряй в себе человека. Расул Гамзатов. Мой Дагестан.
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� Скляренко В.М., Щербак Г.В., Мирошникова В.В. 50 знаменитых бизнесменов / Худож.-оформитель И.В. Осипов. – Харьков: Фолио, 2003. – С. 278.
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� Трейси Б. Как разбогатеть с нуля / Б. Трейси; пер. с англ. Е.А. Бакушева. – Минск: Попурри, 2016. – С. 39-40.


� Українські чоловіки заробляють на 27% більше від жінок // Карпатський вісник. - №25 від 09.09.2017 р. – с.4.


� Див., зокрема, статтю: Тамкова О., Васюнець Н. Віра і гроші. Чи є щось спільне між церквою, куди ми ходимо, і кількістю грошей, які ми заробляємо? // Експрес. – 17-24 березня 2011 року. – С.10.


� Геращенко О.Л. Економіка ХХІ: країни, підприємства, людини / Олексій Геращенко; пер. з рос. М. В. Скоробогатова; худож.-оформлювач В. М. Карасик. – К.: ДОВЖЕНКО БУКС, 2016. – С. 265-266 (із 303). 


� Деякі автори розшифровують «ЗМІ» як «засоби масової ідіотизації».


� Акерлоф Джордж, Шиллер Роберт. Фішинг. Хто і як маніпулює вашим вибором / пер. з англ. Олександр Герасимчук. – К.: Наш формат, 2017. – С.16.


� Черных Е. Кощей – идеал долгожителя! // КП в Украине. – 29 марта-5 апреля 2018. – С. 16.


� Бондарь М. Сладкий враг // Фокус. – 22 ноября 2019. – С.42.


� Черных Е. Кощей – идеал долгожителя! // КП в Украине. – 29 марта-5 апреля 2018. – С. 16.


� Трейси Б. Как разбогатеть с нуля / Б. Трейси; пер. с англ. Е.А. Бакушева. – Минск: Попурри, 2016. – С. 41-42.


� Ха-Юн Чанг. 23 прихованих факти про капіталізм / пер. з англ. Олександр Купріянчук. – К.: Наш формат, 2018. – С.43. 


� Трейси Б. Как разбогатеть с нуля / Б. Трейси; пер. с англ. Е.А. Бакушева. – Минск: Попурри, 2016. – С.25.


� Детально – у книзі Р.Кіййосакі «Квадрант грошового потоку».


� Беляков Е., Мичковская Н. Как стать миллионером // КП в Украине. – 23-30 июля 2015. – С.9.


� Лоренс, Г. Дух времени: что осталось за кадром, или Как банки забирали, забирают и будут забирать наши деньги / Грег Лоренс. – Минск: Харвест, 2010. – С.30.


� Сенор Д., Сингер С. Країна стартапів. Історія ізраїльського економічного дива. Третє видання. – К.:  Yakaboo publishing, 2019. – С.105-106.


� Хилл, Наполеон. Тайная наука богатеть. Секреты миллионеров и миллиардеров / Наполеон Хилл, Бенджамин Франклин, Джеймс Ален, Уоллес Уоттлз. – Москва: Издательство АСТ, 2016. – С.168-169.


� Хилл Н. Добивайся успеха и богатей, используя силу убеждения / Н. Хилл; пер. с англ. И.В. Гродель. – 3-е изд. – Минск: «Попурри», 2009. – С. 41.


� Зрозуміло, що для їх отримання, як правило, необхідно було працювати раніше.


� Само собою, ми говоримо про моральні та законні способи.


� Боннер У., Уиггин Э. Судный день американских финансов: мягкая депрессия ХХІ в. / Уильям Боннер; Эдисон Уиггин; пер. с англ. Б.С. Пинскера; под ред. Ю.В. Кузнецова. – Челябинск: Социум, 2008. – С.52.


� Заходит мужик с ребенком в парикмахерскую и говорит ему:


 Сядь здесь, сейчас я постригусь, потом ты.


Все нормально, мужик постригся и обращается к парикмахеру:


- Вы мне ребеночка подровняйте, а я пока за газетами схожу.


Парикмахерша постригла паренька, он сидит ждет мужика. Сидит, сидит, сидит… Парикмахерша ему говорит:


- Что-то твой папа не возвращается. 


Ребенок отвечает:


- Это не мой папа. Этот мужчина подошел ко мне на улице и предложил бесплатно постричься.


� Толстой О. Золотий ключик, або Пригоди Буратіно: казка: для мол. шк. віку / Олексій Толстой; пер. з рос. Н. Кир’ян; іл. Ю. Мітченко. – Вид. 3-тє, без змін. – К.: Національний книжковий проект, 2011. – С.41-42.


� Оце погуляв! // Експрес. – 1-2 березня 2011 року. – С. 5.


� Власть денег. – 2010. - №15. – С.50.


� Власть денег. – 2010. - №15. – С.49-50.


� Трейси Б. Как разбогатеть с нуля / Б. Трейси; пер. с англ. Е.А. Бакушева. – Минск: Попурри, 2016. – С. 58.


� Бурман Нейл. К черту бренды! – или Разбей свою Моторолу / Пер. с англ. Е.М. Клиновой. – М.: Поколение, 2007. – С. 151-152.
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� Броуді Р. Психічні віруси // http://etextread.ru/Book/Read/7334?nP=18.


� Приклади з книги: Киселева П. А. Product placement по-русски / Киселева П. А. – М.: Вершина, 2008. – 152 с.


� Голядкин Н.А. Творческая телереклама: Учеб. пособие для студентов вузов / Н.А. Голядкин. – М.: Аспект Пресс, 2005. – С. 119.


� www.point.ru.


� Главное – правильная презентация! // Комсомольская правда в Украине. – 7-14 сентября 2017. – С.12. 


� З точки зору Р. Кійосакі.


� За виключенням колекційних автомобілів. 


� Скляренко В.М., Щербак Г.В., Мирошникова В.В. 50 знаменитых бизнесменов / Худож.-оформитель И.В. Осипов. – Харьков: Фолио, 2003. – С. 336.


� Олійник С. А Ви готові стати багатими? // Експрес. – 6-13 листопада 2014. – С. 10.


� Скляренко В.М., Щербак Г.В., Мирошникова В.В. 50 знаменитых бизнесменов / Худож.-оформитель И.В. Осипов. – Харьков: Фолио, 2003. – С. 90.


� Скляренко В.М., Щербак Г.В., Мирошникова В.В. 50 знаменитых бизнесменов / Худож.-оформитель И.В. Осипов. – Харьков: Фолио, 2003Там же. – С. 126.
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.	 С.9. Большинство людей было бы шокировано, обнаружив, что в Библии гораздо больше говорится о деньгах, чем о спасении. Например, только Новый Завет содержит приблизительно в 10 раз больше стихов о деньгах, чем о вере и спасении.  На самом деле Новый Завет содержит 215 стихов о вере, 218 о спасении и 2084 о деньгах и управлении ими. Интересно, что 16 из 38 притч Иисуса построены  вокруг денежной тематики.
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	Матфея 6:24. Нельзя одновременно служить Богу и мамоне (деньги, богатство, жадность).


	С. 13. Опыт показывает, что отказ от денег не освобождает человека от жадности или страха за собственное будущее.
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� Приказки про гроші


Багатий не вміє гроші честувати.


Багатий не звик давати, лише брати.


Багатий – свинуватий.


Багатий – що чорт рогатий.


Багатство не вічне: воно скоротечне.


Багатство ніколи не веде в небесне Царство.


Багач воліє втопитися, як дати з колодязя напитися.


Багачеві й вітер гроші несе.


Багач і злодій – завжди в згоді.


Багач і скупий – два рідні брати.


Багач не може жити, аби бідняка не обдурити.


Багач не може дихнути, аби когось не обманути.


Бодай не дочекатися з багатим знатися!


Гребе гроші лопатою.


Добре багач мається: в молоці (в маслі; в золоті) купається.


Зробився багатим – став чортом рогатим.


І багачі, як помруть, багатство на той світ не понесуть.


Його мільйони – людські прокльони.


Много мати – лінь плекати.


Не в багатстві щастя, побий го трясця!


Скільки багачу не дай, а йому все мало.


Хто ся добре має, той і Бога забуває.


Як багачем зробився – загордився.


Якби кожен багатим став, то хто би багача обробляв?


В пана стільки милосердя, як у лисого – волосся.


Всі пани – брехуни.


Де один панує, там сто бідує.


Де панство – там і обманство.


Для селян найбільший злодій – пан.


Доки простим був – з нами спину гнув, а як паном стався – чорту продався.


Колись лем буде днина, ож минеться й панам гостина.


Не всім панами бути.


Не добре ходити з панами одними путями.


Не ходи з панами одними шляхами: панів стережися, а своїх держися.


Пани – поріддя сатани.


Пани ще й з гною роблять гроші.


Пан і на камені гроші знайде.


Пан не зможе хлоповати, а хлоп не зможе панувати.


Пан не оре, не косить, а чорт йому гроші носить.


Пан – не чоловік, щез би навік!


Пан псові рад, бо він – його брат.


Пан, ще й коли молиться, обманює.


Прийде й на панів Содом і ГомораГоморра!


Сорочка на панові біла, а душа – чорна.
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